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STARTUPS REAIS:
lacunas entre teoria e pratica em negocios inovadores brasileiros

1. INTRODUCAO

Ao longo das duas ultimas décadas, alguns métodos voltados a propor técnicas e
procedimentos com vistas a concepg¢do mais assertiva de negocios inovadores tornaram-se
imensamente populares entre empreendedores. Dentre eles, ¢ possivel citar: o Customer
Development (CD), ou Desenvolvimento de Clientes, de Steve Blank (2006); o Business
Model Canvas, de Osterwalder e Pigneur (2011); e, o Lean Startup (LS) e os métodos ageis,
de Eric Ries (2012). A integragdo desses métodos e ferramentas culmina em um grande
framework sob a chancela de "manual para donos de startups" (Blank & Dorf, 2012).

Largamente utilizados por startups em todo mundo, os conceitos customer development, de
Steve Blank, e lean startup, de Eric Ries, langados no Vale do Silicio, Estados Unidos,
mudaram a perspectiva de como criar um negocio, afastando-se da estruturacdo prévia de um
plano de negdcio e aproximando-se de um processo iterativo de aprendizado sobre o cliente e
seus problemas (Blank & Dorf, 2012). Em pesquisas preliminares, alguns autores ja
detectaram que os conceitos de CD e LS, no Brasil, sdo citados de maneira associada, muitas
vezes mesclando suas ferramentas e construtos (Toralles e Dultra, 2014). De fato,
compreende-se que ha intensas correlagdes entre eles. De acordo com Blank (2012, p. 14):
"(...) este método iterativo e incremental [LS] criou uma necessidade por um processo
paralelo para fornecer feedback rapido e continuo do cliente. O processo de CD que eu
articulei (...) supre essa necessidade". De fato, o método de Ries foi preconizado a partir de
uma combinag¢do do CD e dos métodos ageis (Blank & Dorf, 2012; Ries, 2008). Refor¢ando a
sinergia entre ambos os métodos, Silva, Ghezzi, Aguiar, Cortimiglia & ten Caten (2018)
consideram o LS e o CD como parte de um mesmo corpo teérico, a que denominam Lean
Startup Approaches (LSA). Segundo Blank e Dorf (2012) e Ries (2012) os empreendedores,
em suas trajetorias de concepcdo e desenvolvimento de suas startups, encontram dificuldades
para validar hipdteses relacionadas aos varios aspectos de seus modelos de negécios. As LSA
colabora na obtenc¢do de respostas mais efetivas na busca por um negdcio escalavel, repetivel
e rentavel. Esse corpo tedrico e o conjunto de métodos e ferramentas a ele relacionados,
aplicados pelas startups no Brasil, compdem o escopo deste estudo.

Este artigo, ainda em desenvolvimento, visa explorar as lacunas na aplicacdo das LSA por
startups brasileiras e € constituido de seis se¢des, sendo a primeira delas esta introdugdo. Seu
término esta previsto para antes da data de realizacio dos XXIII Semindrios em
Administragdo da Universidade de Sao Paulo, no qual se intenciona apresentd-lo na integra e
de maneira inédita. Sua segunda se¢do apresenta o problema de pesquisa e objetivos, seguida
pela fundamentacdo tedrica como terceira secdo, em que se abordam questdes conceituais e
empiricas sobre a aplicagdo das LSA pelas startups brasileiras. Ja a quarta secdo demonstra a
metodologia de pesquisa, que se encontra em fase de aplicagdo, ja com a efetiva realizagao de
um primeiro teste-piloto do instrumento proposto. A quinta expde os procedimentos de
analise que serdo adotados a partir da finalizagdo da coleta de dados primdrios enquanto a
sexta, finalmente, conclui com a apresentagcdo das limitagdes e contribuicdes do estudo.



2. PROBLEMA DE PESQUISA E OBJETIVOS

Sendo muito citado na academia e muito utilizado na pratica profissional no Brasil e em
outras geografias distantes da realidade californiana, surge a questdo sobre a pertinéncia de
aplicacao das LSA (CD e LS) em quaisquer outros contextos. Sabendo que o Vale do Silicio ¢
privilegiado em capital humano, venture capital e empresas consolidadas interessadas em
parcerias, fusdes e aquisi¢des com startups, inicia-se o questionamento se a metodologia seria
aplicavel em cendrios diversos deste; e ainda se o ambiente brasileiro € propicio a aplicagao
do método?

Tendo atuado tanto em programas de mentoria quanto na concep¢do e desenvolvimento de
negocios inovadores nos ultimos anos, os autores do presente estudo observam as dificuldades
das startups no pais quanto a aplicagdo do método nas atuais condi¢des do ambiente do
empreendedorismo inovador brasileiro. Para guiar este entendimento, define-se portanto a
questao principal deste estudo como: Quais as principais lacunas de aplicacio dos métodos
Customer Development e Lean Startup pelas startups brasileiras?

E preciso distinguir a exploracdo atual do tema na literatura entre: (i) lacunas na propria
construcdo das startups que se utilizam das LSA ou, presumivelmente, de outros métodos; (ii)
lacunas na aplicagdo dos métodos das LSA; e, (ii1) lacunas nos métodos em si. Este estudo
visa abordar, principalmente, as questdes relativas aos topicos (ii) e (iii).

Os objetivos do estudo, a partir de revisdo de literatura — principalmente focada em artigos
aplicados sobre o uso das LSA no Brasil —, e na obtencdo de dados primarios através de
pesquisa exploratoria de carater qualitativo, sao:

a) identificar o perfil de utilizacao das LSA em startups brasileiras segundo a literatura;

b) identificar as lacunas reais das startups brasileiras quanto a aplicagdo das LSA, com coleta
e analise de dados, obtidos pela aplicacdo de questionario semiestruturado, junto aos
empreendedores brasileiros;

c) relacionar os achados com as LSA a fim de ampliar e sistematizar o entendimento sobre as
lacunas e sobre como ajustar a sua aplicacao ao contexto brasileiro.

3. FUNDAMENTACAO TEORICA

Entre os anos 1990 e 2000, cinco fatores, segundo Ribeiro (2014), impactavam na alta taxa de
mortalidade ou restringiam o crescimento do ecossistema de startups:

a) o alto custo para se conseguir o primeiro cliente a partir do desenvolvimento de produtos de
baixa demanda;

b) longos ciclos para o desenvolvimento das tecnologias necessarias a operacionalizagdo das
startups;,

¢) numero reduzido de pessoas interessadas em abrir ou trabalhar em uma startup;

d) a estrutura e o modelo mental vigente de venture capital, em que um pequeno nimero de
empresas investe grandes quantias em poucas empresas para ter uma chance de retornos
significativos;



e) concentragdo da experiéncia na criacao de startups em poucos centros, principalmente nos
Estados Unidos.

3.1 Os métodos Customer Development e Lean Startup

O Customer Development (CD), ou Método de Desenvolvimento de Clientes, surge em 2004,
no Vale do Silicio, no reencontro entre o empreendedor Will Harvey e o professor Steve
Blank no projeto de startup que resultou na criacdo da IMVU, cofundada por Harvey e Eric
Ries (Blank, 2012).

O CD, em sua esséncia, ¢ composto de quatro etapas, sendo que as duas primeiras se
caracterizam por um processo de busca pelo cliente e de validagdo de determinado modelo de
negocio, enquanto as duas posteriores sdo de execucdo desse modelo, com a sua implantacao,
de fato, no mercado, e a expectativa de seu desenvolvimento, crescimento e a constituicdo de
uma empresa estruturada. Cada uma dessas etapas possui roteiro e ferramentas especificos,
visando atender a objetivos pré-determinados: na primeira delas, realizar a descoberta de
clientes cujo problema, demanda ou expectativa possa ser resolvido pela solu¢do proposta
pela proto-startup; na segunda, validar esses clientes a partir do estabelecimento de uma
proposta de valor que caracterize a solugdo proposta, verificando os canais de distribui¢do e
de relacionamento com o cliente que foi descoberto. Entre a segunda e a terceira etapas,
busca-se o encaixe entre produto e mercado, em que a startup passa a atuar. Na terceira, o
objetivo ¢ criar demanda para que o negdcio entre em sua fase de escala e, ao se tornar
efetivamente vidvel, segue para a estruturagdo da startup enquanto organizacdo empresarial.
Testando e "pivotando" de forma iterativa — ou seja, mudando o direcionamento com base na
opinido dos clientes em busca da obtengdo de resultados mais seguros a cada roteiro e a cada
etapa —, os empreendedores t€ém aprendido, na pratica, como desenvolver o produto certo para
seus clientes e startups com maiores possibilidades de sucesso. A figura 1 ilustra o processo.

Figura 1 - Etapas do método Customer Development
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Fonte: Adaptado pelos autores a partir de Blank & Dorf (2012).

O LS ¢ um método contemporaneo ao CS criado pelo empreendedor Eric Ries. Voltado para
empreendedores de startups, o LS propde um ciclo incremental constituido das fases
"construir-medir-aprender” (ilustrado na figura 2), voltado intensivamente para a atividade
fundamental de uma startup, que "¢ transformar ideias em produtos, medir como os clientes



reagem, e, entdo, aprender se ¢ o caso de pivotar ou perseverar." (Ries, 2012, p. 14). A ideia
central ¢ conduzir ciclos iterativos em que o aprendizado e validagdo de hipoteses em que o
feedback réapido direciona as decisdes, muito em linha com o proprio CD.

Figura 2 - Etapas do método Lean Startup
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Fonte: Adaptado de Ries (2012).

3.2 Aplicacio das LSA no Brasil

A existéncia de um ecossistema intensivo em inovacao como o do Vale do Silicio permitiu a
observagdo, analise, proposicdo e aplicacdo desses métodos, complementados por outras
ferramentas dirigidas a empreendedores que, sinergicamente, se alinhavam aos propositos
daqueles, como foi o caso do Business Model Canvas, de Osterwalder e Pigneur (2011).

No Brasil, o CD foi popularizado para o empreendedor de startups a partir da disseminagao
das propostas de Eric Ries e seu movimento LS (Ribeiro, 2014). No mesmo sentido, o
Business Model Canvas tornou-se uma ferramenta muito conhecida e utilizada pelos
empreendedores do pais (Nagamatsu et al, 2014). Em seu artigo, focado em compreender o
uso do Business Model Canvas por empresas brasileiras, os citados autores identificam que a
ferramenta ¢ utilizada como parte do processo de CD e ¢ valorizada por trazer,
comparativamente a outras ferramentas de planejamento de negdcios, mais agilidade e
eficiéncia ao processo de langamento de produtos. Assim, o CD, associado ao Business Model
Canvas e ao LS apresenta grande relevancia junto aos empreendedores do pais, com razoavel
amplitude territorial, principalmente junto aos estados em que se encontram instalados pdlos e
parques tecnologicos, e vém sendo utilizados de maneira por startups com atuacdo em
diversos setores econdmicos. Essa utilizacdo integrada dos métodos vem sendo objeto de
estudos anteriores a este, através dos quais tem sido denominada de Lean Startup Approaches
(LSA) (Silva, Ghezzi, Aguiar, Cortimiglia & ten Caten, 2018). Nao hd, todavia, analises
relativas a eficacia de sua aplicacao.



Por se tratar de tema emergente, os estudos brasileiros ainda sdao raros. Observa-se que
trabalhos cujos escopos visam analisar o comportamento das starfups brasileiras tém se
concentrado em avaliar as duas primeiras etapas do método CD. Nao se encontram referéncias
dedicadas a andlise das duas ultimas etapas, dirigidas a execug¢do e crescimento dos
empreendimentos. No levantamento bibliografico realizado pelos autores do presente estudo
objetivando avaliar a aplicabilidade das LSA no Brasil, o primeiro estudo tedrico-empirico
que se refere a aplicacdo do CD data de 2014, elaborado por Nigri e Monteiro (2014). Além
deste, outros quatro posteriores colaboram como referéncias: Farias (2017); Heinzen e Mazute
(2017); Martini, Janissek-Muniz, Melati e Brauner (2017); e, Couto, Maida, Torres Jinior e
Oliva (2018). Entendida de forma positiva por estes autores, ndo ha concentragao regional dos
estudos produzidos: Pernambuco, Rio Grande do Sul, Rio de Janeiro, Santa Catarina ¢ Sao
Paulo sdo os estados-sede, abordando, em sua maioria, situagdes-problema relativas a
negdcios locais. Quatro dos cinco trabalhos dedicam-se explicitamente ao estudo das duas
primeiras etapas do método CD - Customer Discovery e Customer Validation -, enquanto o
ultimo estudo analisa especificamente o método LS.

Na revisdo teorica de estudos sobre aplicacdo do método CD, dois deles — ambos Trabalhos
de Conclusdo de Curso (TCC) de cursos de graduacdo — denotando o interesse emergente de
futuros pesquisadores —, se utilizam da estratégia de pesquisa de estudo de caso para andlise
de startups reais em desenvolvimento. Nigri ¢ Monteiro (2014) estudam a aplicacao das duas
primeiras etapas do método em uma startup digital de educacgdo. Farias (2017) investiga as
mesmas etapas e, simultaneamente, do LS, para validar a oferta de programas digitais de
emagrecimento inspirados na medicina comportamental, voltados a pessoas com sobrepeso.

Martini, Janissek-Muniz, Melati e Brauner (2017) apresentam pesquisa exploratoria
qualitativa a partir de entrevistas em profundidade com o objetivo de descobrir clientes, de
conceber empiricamente e validar o modelo de negocio de uma locadora de brinquedos a ser
instalada na cidade de Porto Alegre (RS), limitando o estudo também as duas primeiras etapas
do método CD. Heinzen e Mazute (2017) pesquisam, através de estudo de caso, a descoberta
e validagdo de clientes de uma startup, ja em operagdo, de equipamentos de energia solar
fotovoltaica na regido da grande Floriandpolis (SC). Couto, Maida, Torres Junior ¢ Oliva
(2018) analisaram quatro casos de startups brasileiras em relagdo a aplicacao de LS e CD e,
em termos gerais, encontraram aplicagcdes regulares das duas teorias. Em apenas uma delas
houve dissonancia em relacdo ao CD, quando a startup buscou testar diversas hipdteses
simultaneamente em uma Unica iteracdo, o que, segundo os autores citados, ndo ¢ descrito
pelo método.

Finalmente, adotando coleta de dados quantitativos através de survey respondida por 115
empreendedores — todos socios de empresas de base tecnoldgica em atividade com até 42
meses de existéncia —, Ribeiro e Sarfati (2019), de Sao Paulo (SP), apresentam o estudo
brasileiro mais abrangente até aqui, em termos de numero de empresas pesquisadas e relativo
a utilizagdo do LS. Perguntados sobre o conhecimento e utilizagdo do método, os
respondentes afirmaram que:

a) 93% deles o conhecem;

b) 71% concordam que o principal objetivo de uma startup € o aprendizado;

c¢) a principal métrica utilizada ¢ uma daquelas recomendadas pelo citado autor para 65%
deles;



d) através das iteracOes, 46% das startups passaram por muitas mudancas - ou pivots -, em
seus modelos de negbcios;

e) 45% utilizaram um MVP (sigla em inglés que significa minimum viable product, ou
minimo produto viavel, em portugués, com a sigla PMV).

Torna-se também relevante observar que, dentre os quatro meios mais citados pelos
empreendedores para aprendizado do método, ndo ha nenhum que se caracterize como
pertencente a educagdo formal: livros adquiridos por indicagdo, matérias na internet, videos e
palestras foram os mais utilizados pelos respondentes.

3.3 Lacunas na aplicacdo das LSA no Brasil

Em pesquisa sobre LS no Brasil, Ribeiro (2014), constata que o método CD ¢ amplamente
conhecido e utilizado em fun¢do daquele outro. Foram encontradas sinaliza¢des de resultados
positivos obtidos pelo uso de algumas de suas ferramentas — feedback acelerado, PMV e
métricas da contabilidade para inovacdo, que medem o aprendizado no lugar de lucro.
(Ribeiro, 2014).

Ao orientar as métricas da criacdo de startups mais para a validagdo de hipodteses de
aprendizado e menos para a geracdo de faturamento ou rentabilidade no curto prazo,
desloca-se o foco da atuacdo empreendedora para a minimizacdo do risco, permitindo
corregdes de rota e maximizando as chances de sucesso (Ribeiro, 2014). Nesse sentido, o
método colabora com o desenvolvimento dos negdcios dos empreendedores brasileiros, mas
ndo foram encontrados indicios solidos de mensuracdo de sucesso a cada etapa de sua
aplicagdo. Sobre o modelo CD em si, York e Danes (2014) caracterizam a validagdao de
hipoteses proposta pelo método como pouco rigorosa. Em seu artigo sobre os vieses na
conducao do processo de CD, esses autores concentram-se no desafio da coleta eficiente de
informagdes para a tomada de decisdes. Decidir perseverar em uma hipotese ou mudar a
trajetoria (pivot) do negdcio em validagdo exige um processo rigoroso de coleta, tratamento e
analise de dados.

Em estudo em que investiga a causa de mortalidade das startups, Pereira (2017), identifica
que empreendedores, quando perguntados sobre “o que consideram requisitos decisivos para
0 sucesso”, a equipe ¢ computada como o elemento mais importante, mostrando a relevancia
do conhecimento, principalmente em mercados em que h4 altos niveis de incerteza. Dadas as
especificidades formativas da populacao brasileira, ¢ possivel apontar a lacuna em
conhecimento e cultura como um fator importante de limitagdo para a aplicagdao do CD. por
gerar falhas no repertério e no aprendizado. Ainda segundo Pereira (2017), dentre os
fatores condicionantes internos para o sucesso da aplicagdo, aparece prototipagdo e validagao,
conceitos tipicos do método CD. Isso pode trazer falhas em seguir o processo, assim como
falhas na coleta objetiva de dados. Relacionado aos fatores externos, temos destaque do
mercado como fator. Encontrar uma “dor” intensa para um grupo relevante de clientes,
também ¢ um importante fator que pode ser melhor descoberto com o método CD.

Em pesquisa sobre determinantes do desempenho de startups, Silva (2017) identifica que as
startups brasileiras estudadas por ele possuem alto nivel de orientagdo para o mercado, foco
em inovagdo de produtos e alto nivel de desempenho organizacional. Apesar do alto
direcionamento ao mercado, tal caracteristica ndo prevé o sucesso empresarial, apesar de
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impactar fortemente a inovacao em produtos, que influencia desempenho organizacional. Tais
conclusdes mostram limitagdes na aplicagcdo do método CD na realidade brasileira, refor¢ando
a importancia do mercado, mas mostrando que uma orientacdo as demandas daquele pode
ndo ser suficiente para o sucesso de sua aplicagdo.

Outra pesquisa, de Toralles e Dultra (2014), mostra indicios que, mesmo com a utilizacao do
método CD, a taxa de aceitacdo dos produtos desenvolvidos no mercado ainda ¢ baixa. A
lacuna identificada, no caso de startups em fase de incubagdo — apoiadas por incubadoras,
ainda sem valida¢do do produto —, estaria associada a dificuldade de desenvolver produtos
paralelamente a sua validacdo no mercado, fazendo-se necessaria a justaposi¢cdo das duas
atividades para empreendedores brasileiros criarem novos produtos, aderentes a demanda
potencial de consumidores.

Em estudo baseado na pesquisa da Fundagdo Dom Cabral (2014)' sobre causas da
mortalidade de startups no Brasil, Nogueira e Arruda (2015) observam que, para
empreendedores de startups em operagdo, a validacdo do produto no mercado aparece como
fator mais importante para sua sobrevivéncia. Contrariando essa logica, no caso de startups
descontinuadas, a validagdo dos produtos e servigos no mercado consideraram esse fator
como o menos importante, trazendo indicios de que muitos empreendedores subestimam a
dificuldade e a importancia de criar produtos efetivamente tuteis e valorizados pelo mercado,
minimizando o esfor¢o em encontrar aderéncia das solugdes a demanda de potenciais clientes.

Mesmo sendo um método eficiente para minimizar os riscos de novos negocios, a Ultima
etapa do CD, denominada de Company Building, apresenta desafios ndo triviais que podem
impedir o sucesso de solu¢des promissoras, validadas no mercado. Segundo Picken (2017), os
empreendedores enfrentam oito obstaculos tipicos para transitar do estagio startup, quando se
inicia e se valida as principais hipdteses de um negdcio, para a criagdo de uma empresa
escalavel com crescimento acelerado consistente: 1) definir um direcionamento € manter o
foco; 2) posicionar os produtos e servicos num mercado expandido; 3) manter responsividade
as demandas dos clientes e mercado; 4) desenvolver uma organiza¢do e time executivo; 5)
desenvolver processos e infraestrutura efetiva para os objetivos de negdcio; 6) criar
capacidades financeiras; 7) desenvolver uma cultura apropriada; e, 8) gerenciar riscos e
vulnerabilidades. Falhar em ultrapassar tais obstaculos sdo razdes tipicas de fracasso para
startups que percorreram de forma eficiente o método CD (Picken, 2017).

Dados os poucos resultados obtidos a partir de artigos brasileiros, decidimos incorporar mais
dados advindos de estudos internacionais, também extraidos de artigos especificos sobre as
dificuldades de aplicagdo de LSA que pudessem complementar este entendimento. O proprio
autor seminal Steve Blank (2010), por exemplo, trata de algumas deficiéncias detectadas na
aplicacdao de seu proprio método. A partir do que foi descrito, propomos a seguir uma lista
sintética com as lacunas de aplicagdo das LSA encontradas na literatura:

a) falha em seguir o processo, ou failure to follow the process, no original de Blank (2010) e
encontrado também em Pereira (2017) e Silva et al. (2019);

b) falha em ser honestos consigo mesmos, ou failure to be honest with ourselves, no original
de Blank (2010) — gerando dificuldade em rejeitar hipdteses (Couto et al. (2018);
Bitencourt, Danilevicz & Cunha (2019));



c) falha em se aproximar do mercado — falta de ou demora na validacdo concreta de
hipoteses usando testes com clientes ou protétipos (Blank & Dorf (2012); Ribeiro (2014);
Silva (2017); Couto et al. (2018); Bitencourt, Danilevicz e Cunha (2019));

d) falha no repertdrio e no aprendizado — pouca densidade em conhecimento prévio e
inventividade para geracdo de hipoteses de negdcio mais robustas e ancoradas criticamente
na realidade (Ries (2012); Pereira (2017); Couto et al. (2018); Silva et al. (2019));

e) falha na coleta objetiva de dados — falta de evidéncias que suportem decisdes de negdcio
(Ries, (2012); York e Danes (2014); Pereira (2017); Couto et al., (2018)).

4. METODOLOGIA

O método de pesquisa pode ser dividido em trés partes principais: (1) revisdo teorica a fim de
explorar trabalhos que tragam casos brasileiros e identificar padrdes que apresentem lacunas
na aplicagdo das LSA — e, com esses padroes, consolidar construtos que possam ser usados;
(2) coleta de dados primdrios com base nos construtos e, (3) andlise qualitativa de dados
exploratdrios obtidos com respostas de empreendedores de startups brasileiras.

Neste estudo, explora-se os principais obstaculos enfrentados pelas startups brasileiras na
aplicacdo dos métodos de criacao de novos negocios. Através dos dados secundarios obtidos,
torna-se possivel sintetizar os principais problemas enfrentados pela utilizagdo das abordagens
CD e LS. Elencados os problemas de maior relevancia, passa-se, com esse foco, a fase
exploratéria da pesquisa, em que se faz uma analise de negdcios inovadores, selecionados a
partir do relacionamento profissional dos autores.

Com acesso a uma populagdo de empreendedores estimada em algumas centenas, os autores
buscam coletar dados primarios sobre as suas dificuldades na aplicagdo das LSA em suas
startups. A coleta serd realizada através de questiondrio semiestruturado, com questdes
formuladas a partir de construtos que se relacionam com as lacunas de aplicagdo das LSA.

O questionario buscara obter respostas para:

a) a validagdo do conhecimento das LSA por parte do empreendedor;

b) os procedimentos de aplicacao de ferramentas e métodos relacionados as LSA;
¢) as dificuldades de aplicagdo das LSA;

d) as acdes consequentes das dificuldades na aplicacao das LSA;

e) compreender como os empreendedores superam essas dificuldades.

4.1 Protocolo de pesquisa exploratoria

Baseada nos construtos levantados na fundamentagdo tedrica, este estudo propde uma
pesquisa exploratoria qualitativa, baseada em coleta de dados a partir de questionério
semiestruturado. Além destas, serdo colocadas perguntas destinadas a validar o respondente
(questdes, 1, 3 e 4). A coleta de dados serd realizada através da aplicacdo de ferramenta digital
de constru¢do de questionarios Google Forms, elaborado conforme o quadro 1, abaixo. As
respostas ao questionario serdo anOnimas, registradas na plataforma e posteriormente
organizadas em planilha.



Quadro 1 - Roteiro de questionario semiestruturado

Questoes

1. Vocé é fundador, co-fundador ou diretor de uma startup? (Sim / Nao)

2. Indique seu grau de concordancia com a frase: Os socios e as liderangas da startup em que atuo
aplicam métodos de criagdo de startups de maneira assidua (Escala Likert 1-5: 1 Discorda
Totalmente / 3 ndo sabe afirmar / 5 Concorda totalmente)

3. Quais métodos e frameworks sua startup aplica? Marque todas as alternativas que se aplicam.
(multiplas respostas)

a. Customer Development
b. Lean Startup

c. Agile Development

d. Business Model Canvas
e. Outro

4. Indique seu grau de concordancia com a frase: Eu conheco os métodos de Customer Development
ou Lean Startup. (Escala Likert 1-7: 1 Discorda Totalmente / 5 ndo sabe afirmar / 7 Concorda
totalmente)

5. Quais 0s passos necessarios para criar uma startup segundo esses métodos acima? Use o que vocé
conhece para responder de forma aberta. (aberta)

6. Existe alguma dificuldade em seguir esses métodos no Brasil? Por favor, descreva quaisquer
limita¢Ges na aplicagdo de forma aberta. (aberta)

7. Quais sdo os fatores positivos da aplicacdo desses métodos no Brasil? (aberta)

8. Qual o beneficio de aplicagdo dos métodos? Por favor, descreva o retorno da aplicagdo em sua
startup. (aberta)

9. Em nossa startup, fomos rapidamente ao mercado testar hipdteses de negdcio e produto.
Responda de 1 a 7: (Escala Likert 1-7: 1 Discorda Totalmente / 5 ndo sabe afirmar / 7 Concorda
totalmente)

10. Na sua experiéncia com a aplicacdo do Lean Startup e/ ou Customer Development, o quanto vocé
concorda ou discorda das afirmagdes abaixo: (Escala Likert 1-7: 1 Discorda Totalmente / 5 ndo
sabe afirmar / 7 Concorda totalmente):

a. Seguimos o processo de forma rigorosa, sequencial e precisa

b. Avaliamos as respostas do mercado de forma totalmente honesta mesmo quando os dados
divergem das nossas crengas

c. Buscamos sempre validar nossas hipoteses no mercado, com nossos clientes

d. As hipdteses de negédcio geradas estdo ancoradas na experiéncia pratica, surgindo a partir e
situacdes reais vivenciadas

e. Todas as decisdes de evoluir ou "pivotar" uma hipodtese de negécio foram e sdo tomadas com
base em dados e evidéncias concretas

f.  Usamos ferramentas de coleta e analise de aprendizados de forma assidua

11. Como vocé classifica o grau de maturidade de sua startup?

Ideagdo (Descoberta de Clientes);

Prototipo/MVP (Validagdo de Clientes);

Ja tenho clientes e busco mais (Criagdo de Clientes);

Tenho um ou mais produto(s) e varios clientes (Company Building).

/ao o

Fonte: elaborado pelos autores (2020).



A relacdo entre as questdes especificas sobre a aplicacao das LSA e a revisdo tedrica constam
do quadro 2. O objetivo dos autores ¢ o de envid-lo a uma amostra de 120 empreendedores
ativos do ecossistema de startups brasileiras, entre os dias 28 de julho e 28 de agosto de 2020.

Quadro 2 - Relacdo entre lacunas na aplicagdo de CD e questdes de pesquisa

Lacuna de aplicacio (p. 6-7) Numero da questdo no questionario

a) falha em seguir o processo 2:7;8;9a

b) falha em ser honestos consigo mesmos 9b

c) falha em se aproximar do mercado 8;9¢
d) falha no repertorio e no aprendizado 9d; 9e
e) falha na coleta objetiva de dados 9e; 9f

Fonte: elaborada pelos autores (2020).
4.2 Teste-piloto

Para garantir mais confiabilidade a sua aplicagdo, um teste-piloto foi realizado no dia 23 de
julho de 2020 com dois respondentes. Os testes foram respondidos e registrados de forma
completa por dois empreendedores. As respostas foram adequadas ao questionario. Foi feita
uma revisdo do questiondrio e das respostas, a partir do que foram feitos alguns ajustes e
correcdes na descrigdo das perguntas que nao impactaram na efetividade.

As duas respostas registradas, porém, nos levaram a detectar a falta de anélise de alguns
construtos trazidos por Picken (2017), citados no subcapitulo "3.3 Lacunas na aplicacdo das
LSA no Brasil", a saber: desenvolver uma organizagdo e time executivo; e, desenvolver uma
cultura apropriada. Esses construtos relacionam-se ao aspecto organizacional e gestdo e
podem trazer mais qualidade aos dados a serem coletados.

Isso requer uma inclusdo entre as lacunas de aplicacao das LAS na lista de construtos relativa
a "falha na gestdo de processos e equipe" e a inclusdo de uma questdo especifica visando
coletar dados sobre o tdpico. Sendo assim, as respostas do teste piloto serdo descartadas e o
questionario refeito para envio a base de respondentes no periodo indicado acima.

5. ANALISE DOS RESULTADOS

As respostas a serem obtidas serdo registradas digitalmente para posterior realizacdo de uma
analise qualitativa comparativa (Mayring, 2000), seguindo procedimentos que permitam
garantir validade e confiabilidade, conforme apresentado na figura 3. Tal método traz rigor
cientifico a analise de conteudos e permite a triangulagdo com outros estudos de forma
qualitativa.

Segundo a abordagem proposta, em sua vertente indutiva recomendada para temas
emergentes, inicia-se definindo a questdo de pesquisa, logo se definem as categorias centrais
para a analise e o nivel de abstragdo pretendido. Evolui-se para a identificagdo indutiva de
categorias emergentes no conteudo e sua comparagdo com o que ha disponivel na literatura.
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Por tultimo, revisaremos as categorias encontradas, levantando limitagdes e pontos de
discussdo. Importante ressaltar a importancia da iteratividade no processo de andlise e revisao
das categorias propostas, para permitir o questionamento das categorias encontradas de forma
circular, ao longo do processo de anélise dos contetidos.

Figura 3 - Modelo de desenvolvimento de categorias indutivas

1\4’! Research guestion, Objekt ‘4_‘

Determination of category defintion (criterion of
selection) and levens of abstraction for inductive 14—
categornes

'

Step by step formulation of inductive categories
out of the material, regarding category definition
and level of abstraction

Subsumtion old categories or formulating new
categones

Revision of categories after 10 - | formative check
50% of the material of reliability

Final working through the texts }—r summative check
¢ of reliability

-4 |nterpretation of results, ev. quantitative steps
of analysis (e.g. frequencies)

Fonte: Mayring (2000)

6. CONCLUSAO

O presente estudo, em fase de desenvolvimento, se propde a estudar as lacunas nos métodos
das LSA e em suas aplicagdes pelas startups brasileiras em atividade. Trata-se de um tema
emergente no Brasil, com pouca literatura sobre aplicagdo de CD e LS no contexto brasileiro,
principalmente casos e estudos empiricos.

Buscaremos identificar, de forma exploratoria e qualitativa, os niveis de maturidade das
empresas através de entrevistas semiestruturadas com seus fundadores, mensurando o
conhecimento sobre as LSA e os aspectos de suas aplicagoes. Tomando-se por base as etapas
do método CD, procurar-se-4 identificar tais niveis relativamente a validacdo de seus modelos
de negocio até a etapa denominada customer validation, posteriormente a qual a analise
direcionar-se-4 aos outcomes, ou resultados buscados pelas startups com vistas as suas
entradas nos mercados-alvo. Serd possivel entender, de maneira ampliada, como as startups
vém enfrentando obstaculos de concepcao de modelos de negdcio quando usam as principais
ferramentas de suporte e como empresas que ultrapassaram esse estdgio vém tendo sucesso

nessa aplicacio.

As LSA sdo essencialmente frameworks norte-americanos usados por empreendedores no
mundo todo. Até o momento, a revisdo tedrica permitiu corroborar entre autores alguns
padroes de lacunas na aplicacdo dos métodos LSA de forma geral, inclusive em casos
brasileiros. Esses obstaculos condizem com o propdsito exploratério do estudo e ja podem ser
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considerados um distanciamento entre teoria e pratica no tema. A pesquisa empirica
fundamentada nessas descobertas vai proporcionar uma visdo aprimorada do aspecto regional
brasileiro.

A andlise qualitativa comparativa e a amostra pretendida vao permitir relacionar os construtos
com os dados primarios e permitir ndo s6 a checagem da literatura como a ampliagdo do
entendimento sobre o comportamento do empreendedor com possiveis novos achados.

Este artigo contribui de maneira a complementar a literatura, de certa forma ainda incipiente,
e abre caminho para contribui¢cdes futuras como, por exemplo, a proposi¢do de novas
ferramentas aplicadas ao contexto brasileiro e estudos sobre modelo mental do empreendedor
e seu impacto na aplicagdo do método.
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