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O crescente nimero . /
desse tipo de empresa - -
no Brasil faz com que
s UL N

os deixar claro: uma startup

é, no inicio, necessariamente,

uma micro ou pequena empre-

sa, mas o contrdrio nio é verda-

deiro. O que separa as duas modalidades

é a visao e a ousadia do empreendedor.

Subjetivo, ndo? Muito. Entdo, para ficar

mais fécil de entender pense que as star-

tups se preocupam nas receitas que serao

as responsdveis pelo financiamento de al-

go inovador e, principalmente, o poten-

cial de crescimento. J4 as pequenas em-

presas buscam a construcao de imagem e

arentabilidade no longo prazo. Resumin-

do: a startup é sinbnimo de desafio pela

inovacao, enquanto a pequena empresa
busca a seguranga do convencional.

“Nossos produtos

e servicos tém

sido muito bem
recebidos, o que nos
proporciona uma
evolucao constante.
Inovar é acreditar
em um futuro”

RAFAEL PALMA, DIRETOR
COMERCIAL DADOCTORID
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CAMPINAS
STARTUPS

Depois de colocar os
pingos nos "is", podemos
dar um passo adiante. Vamos
falar de nimeros. Segundo da-
dos da Associacao Brasileira de
Startups, no primeiro semestre do
ano, o Pais registrou um aumento de
25% no nimero de empresas que se ca-
dastraram na Abstartups. Solucoes b2b
estdo no topo da lista de modelos de ne-
gbcios com 20% de todas as startups.

O estado que pode ser chamado de ce-
leiro de novas ideias é Sao Paulo: trés em
cada dez tém sotaque paulista. E o caso
da Doctor ID - ferramenta de gestdo au-
tomatizada de escalas e plantdes médicos
associada a um banco de profissionais
médicos aptos a realizarem plantdes. A
ideia é cobrir um furo na escala com ra-
pidez, eficiéncia e baixo estresse. “Bom
para o hospital, pois garante atendimen-
to. Bom para a gestao, pois garante qua-
lidade. Bom para a equipe médica, pois
trabalha sem desfalques e, nao menos
importante, bom para o paciente, pois
garante atendimento”, enumera o diretor
comercial da Doctor ID, Rafael Palma.

Até o momento, a startup se desen-
volveu com capital préprio. Palma diz
que ele e os s6cios sao os investidores, ja
que acreditam na ideia. Aposta que ge-
rou bons resultados. O sistema ja estd
pronto e operando em cinco Hospitais
da Grande Sao Paulo. “Nossos produtos
e servicos tém sido muito bem recebi-
dos, o que nos proporciona uma evolu-
¢do constante. Inovar é acreditar em um
futuro”, comenta.

PASSO A PASSO

Assim como Rafael Palma, é preciso
ter uma boa ideia para criar uma start-
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“No estagio inicial
da startup, é muito
importante também
que o empreendedor
conheca e desbrave
o mercado em que
seu produto ira atuar
para validar seu
modelo de negécio”

WILSON CAMPANHOLI JR.,
PRESIDENTE DA ASSOCIACAO
CAMPINAS STARTUPS

up. A primeira coisa a ser pensada para
crid-la é: qual o problema que o produto
desenvolvido ira resolver? Quanto mais
relevante e globalizado o problema a
ser resolvido, maiores as chances de ele
emplacar. “No estdgio inicial da startup,
é muito importante também que o em-
preendedor conheca e desbrave o mer-
cado em que seu produto ird atuar para
validar seu modelo de negécio. Pular ou

ignorar essa etapa na fase
inicial de uma startup é um
erro bastante comum e que
pode ser crucial para o fracas-
so da empreitada’, afirma o pre-
sidente da Associacdo Campinas
Startups, Wilson Campanholi Jr.
Conhecer o mercado garantird tam-
bém que o que foi proposto realmente
ofereca uma solucao, e que o mercado
estd disposto a pagar por isso.
Campanholi Jr. diz que uma vanta-
gem claramente identificdvel é o poten-
cial de retorno de uma startup, que esta
ligada diretamente ao alto crescimen-
to da empresa com faturamento e lucro
exponenciais. O que, segundo ele, nao
acontece com negdécios tradicionais.
Outro aspecto é que os empreendedores
envolvidos adquirem uma bagagem rica,
ja que precisam aplicar conhecimentos
multidisciplinares desde a concepcdo
até o go-to-market. “O empreendedor
tem também o poder de criar e determi-
nar o futuro da empresa, que estd com-
pletamente nas maos dos fundadores”,
comenta o presidente da ACS.

O CONTRAPONTO

Ao apostar em uma startup, nao pen-
se que apenas viverd bons e faceis mo-
mentos. Parafraseando a fala de um per-
sonagem de quadrinhos famoso: “Com
grandes poderes, vém grandes respon-
sabilidades”, “Com grande potencial de
retorno, vém grandes riscos”. Wilson
Campanholi Jr. explica que para ser em-
preendedor de uma startup é preciso ter
um propésito muito claro, pois nao serd
um caminho fécil para o sucesso. “Além
delidar com altos riscos, precisa ter uma
grande estrutura emocional e resiliéncia



para se automotivar com os fracassos
e reveses que virdo pela frente”, orien-
ta. Por tudo isso, quem opta por iniciar
uma startup tem de estar disposto a tra-
balhar muito, possivelmente sacrifican-
do finais de semana e feriados em prol
do sucesso do negécio.

TRABALHO PESADO

Ainda na fase beta, mas nao com me-
nos trabalho, pelo contrdrio. Na Geo-
Crop, uma startup que atua no mercado
agricola, a ordem € dedicacdo total para
crescer. A empresa comegou dentro de
um laboratoério da Engenharia Agricola
da Universidade Estadual de Campinas.
Enquanto estudantes, os empreende-

STARTUPS
EM NUMEROS

TOP 3: STARTUPS POR ESTADO
Sao Paulo: 1.241 startups

Minas Gerais: 344 startups

Rio de Janeiro: 328 startups

TOP 3: PRINCIPAIS
MODELOS DE NEGOCIO

B2B: 811 startups
B2C: 577 startups

Assinaturas: 424 startups

TOP 3: MERCADOS DAS STARTUPS
SAAS (Web App): 197 startups
Educacao: 153 startups

Internet: 146 startups

FONTE: ASSOCIAGAO BRASILEIRA DE STARTUPS

“Apesar de terem mais capital disponivel e
mao de obra qualificada, o tamanho delas
[organizacdes gigantescas] as deixa lentas
e pouco adaptaveis a novas tecnologias

e conceitos, portanto, ser uma startup é
nossa maior vantagem competitiva”

DANIEL DUFT, CTO DA GEOCROP

dores monitoravam culturas agricolas,
mas voltadas para politicas ptblicas. S6
que a oportunidade nasceu na iniciativa
privada. Hoje, a GeoCrop atua no mer-
cado de cana-de-agtcar com a perspec-
tiva de ampliar o nimero de culturas
monitoradas.

Empresas concorrentes que querem
atender o mesmo cliente que a GeoCrop
sdo organizacoes gigantescas. “Apesar de
terem mais capital disponivel e mao de
obra qualificada, o tamanho delas [or-
ganizacoes gigantescas] as deixa lentas
e pouco adaptéveis a novas tecnologias
e conceitos, portanto, ser uma startup €
nossa maior vantagem competitiva’, es-
clarece o CTO da GeoCrop, Daniel Duft.

O trabalho incansével para conseguir
se destacar ganhou mais for¢a com a aju-
da que veio de fora do grupo. “O aporte
inicial foi de capital préprio, e para en-
trar no mercado a estratégia foi procurar
um cliente-financiador. Ele pagou antes
de receber e ajudou a formatar o produto
nas condi¢oes dele”, revela Duft.

NADA TRADICIONAL

Esqueca aquela ideia maluca de que
para ser uma startup a empresa precisa
ser de TI, liderada por jovens e durar, no
maximo, trés anos com crescimento ver-
tiginoso. O diretor executivo da Limpgas
Tecnologia, Guilherme Gongalves, en-
xerga o modelo com outros olhos. “Sao
empresas de alta tecnologia de qualquer
segmento e cada uma tem seu prazo de
maturagao, sendo que muitas delas s6 de-
colam quando estdo perto de dez anos de
existéncia ou entdo conseguem repensar
seus modelos de negécio de forma a agre-
gar valor para seus clientes de uma ma-
neira nova”, opina.

“Ate o momento
dependemos
100% de capital
proprio e linhas
governamentais,
no entanto, para
realizar o scale up de
nossas tecnologias,
estamos estudando
a possibilidade de
conseguir apoio
de investidores
estrangeiros”

GUILHERME GONCALVES,
DIRETOR EXECUTIVO DA
LIMPGAS TECNOLOGIA
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EMPREENDEDOR = MODALIDADES

QUAL A )
CLASSIFICACAO
DE SUA EMPRESA?

INDUSTRIA
* Microempresa - até 19 empregados

* Pequena Empresa - de 20 2 99
empregados

» Média Empresa - de 100 a 499
empregados

 Grande Empresa - 500 ou mais
empregados

COMERCIO E SERVICOS
* Microempresa - até 9 empregados

* Pequena Empresa - de 10 2 49
empregados

» Média Empresa - de 50 a 99
empregados

* Grande Empresa - mais de 100
empregados

STARTUP

» Um grupo de pessoas a procura de
um modelo de negdcio repetivel e
escalavel.

FONTE: SEBRAE

Gongalves estd a frente de uma startup
paulista que busca solugdes para redugao
de impactos ambientais, sejam eles da in-
dustria, agricultura, geracdo de energia
ou transportes. O avanco das pesquisas
s6 foi possivel com a captag@o de recursos
publicos de fomento a pesquisa e a inova-
¢ao da FINEP e da FAPESP. “Até o momen-
to dependemos 100% de capital préprio e
linhas governamentais, no entanto, para
realizar o scale up de nossas tecnologias,
estamos estudando a possibilidade de
conseguir apoio de investidores estran-
geiros”, explica Gongalves.

As perspectivas de crescimento sao
muito boas no médio prazo e devem ser
impulsionadas apds a Conferéncia do Cli-
ma de Paris, onde serdo definidos os no-
vos rumos das politicas, estratégias, regu-
lagoes e da governanga global do clima.
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A Limpgas estd em uma fase crucial
de transicdo de pesquisas bdsicas para
pesquisas aplicadas. Nesse momento, se
prepara para finalizar e lanc¢ar dois novos
processos no mercado.

APROVEITAMENTO

DO MOMENTO

Na Odysci, startup que desenvolve
produtos de software, o foco estd em
grandes empresas € No e-commerce.
Nem sempre foi assim. Em 2009, quan-
do comecou, a empresa desenvolveu
um sistema de busca para publicacoes
cientificas de uso mundial. Trés anos
depois, a Odysci aplicou a expertise no
mercado corporativo e desenvolveu sis-
temas de busca em empresas (pense em
um “Google dentro da empresa’) com
aplicacdes em suporte a clientes, gestao
do conhecimento e muitas outras. No
ano passado, a startup expandiu para o
mercado de e-commerce, desenvolven-
do produtos usados por sites de venda
on-line, como busca, recomendacio, e
andlise de sentimento.

A fase do negdcio vivida pela Odysci
é melhor descrita como “fase do produ-
to”. “N6s temos um produto jd validado,
testado e em uso por clientes. Temos dois
produtos em fase de validagao no mer-
cado e outro produto novo ainda sendo
definido com a ajuda de clientes poten-
ciais”, revela Reinaldo Bergamaschi, fun-
dador da Odysci.

O fundador da
Odysci, Reinaldo
Bergamaschi, diz
que a startup deu
um grande salto
no ano passado,
expandindo para
o mercado de
e-commerce,
desenvolvendo
produtos usados
por sites de
venda on-line,
como busca,
recomendacao,

e analise de
sentimento

DAQUI PARA FRENTE

Ao longo dos ultimos quatro anos, o
Brasil teve uma clara evolu¢ao quando
o assunto foi startups. Hoje ja existe al-
guns ecossistemas bastante pujantes no
Brasil: Campinas Startups, San Pedro
Valley, StartupSC, entre outros. Além
disso, os empreendedores estdo mais
maduros e cada vez mais empreendendo
por oportunidades e ndo pela falta de-
las. “Acredito que ao longo dos préximos
10 a 20 anos, teremos ecossistemas mais
maduros em relacao a infraestrutura, ci-
clos de investimentos completos e inte-
gracao entre os players...”, analisa Wilson
CampanholiJr., da Associacao Campinas
Startups que completa: “Teremos, nas
préximas décadas, inimeros empreen-
dedores com startups globais e transfor-
macionais, que aliam alto impacto eco-
ndmico e alto impacto social levando o
Brasil para frente”. GEN



