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    Prefácio




    Imagine um mundo sem inovação, sem internet, sem carros, sem eletricidade, sem tipografia. Pense na origem de tudo isso e, então, imagine um mundo sem empreendedores. Onde estaria nossa evolução? O empreendedorismo é a expressão da visão e realização do ser humano. Uma expressão que transforma.




    Mas por onde começar? O que é preciso aprender?




    Existem várias formas de aprendizado, mas o empreendedorismo é empírico. É fazendo que se aprende. Ainda assim, empreender tem sua ciência, e as startups podem aprender rápido e de forma estruturada. Isso significa que riscos são calculados e ideias são testadas como hipóteses, até que se provem consistentes.




    A decisão de empreender, a escolha dos sócios, em qual mercado atuar, como contratar, como se esquivar de ciladas (ou aproveitar as boas oportunidades) de investimentos, qual o melhor modelo de receita, quais métricas informam a saúde do negócio. Todos esses tópicos e muitos outros trazidos por Felipe Matos em 10 Mil Startups fazem parte da jornada de um empreendedor e serão abordados nesta leitura de modo tão dinâmico como o dia a dia em uma startup.




    Em uma startup, para ultrapassar os desafios diários, precisamos, a todo momento, adquirir conhecimento. São extensas horas dedicadas à leitura de relatórios com dados de mercado ou de um blog post com técnicas avançadas, a testar uma ferramenta, ligar para outros empreendedores que já resolveram um problema similar, participar de webinars, tomar um café com um mentor ou conselheiro ou qualquer outro formato que forneça o aprendizado necessário.




    



    Nesse mesmo espírito, este livro é um guia prático de introdução ao universo das startups. Com uma linguagem amigável, Felipe fala com naturalidade sobre todos os dilemas acerca das startups. Tais ensinamentos servem tanto para aqueles que desejam empreender quanto para os que desejam entender aquilo que faz as startups estarem em alta. E tudo isso é enriquecido por meio de diversos formatos de conteúdo que vão além da versão física deste livro. Você também terá acesso a vídeos, estudos de casos de startups brasileiras, documentos, ferramentas, benefícios e descontos em serviços online que darão aquela ajuda prática para os primeiros passos de sua jornada empreendedora.




    O conteúdo deste livro é um privilégio, pois foi criado por uma das pessoas com maior experiência em startups no Brasil. Todos que tiveram a oportunidade de ter uma mentoria com o Felipe Matos provavelmente se beneficiaram de seus valiosos insights e de sua afiada visão de negócios. Talvez tenham partido do encontro se perguntando: “Como não vimos isso antes?” Felipe enxerga com facilidade e pondera com precisão estratégias e viabilidades que muitos batem a cabeça para encontrar. Mas isso não é um dom, e sim fruto da experiência acumulada de quem já apoiou mais de 10 mil startups durante sua jornada de mais de 25 anos como empreendedor, investidor e conselheiro de diversas startups.




    Lembro vividamente do dia que o conheci. Era 20 de agosto de 2011, o primeiro dia da primeira edição do programa de aceleração Startup Farm. Eu era uma dos cinquenta participantes cuja vida seria transformada nos trinta dias seguintes por meio da mentalidade e das ferramentas utilizadas por empreendedores para criar negócios inovadores. Agora tais ferramentas alcançarão muito mais realizadores por meio deste livro.




    



    Felipe tinha um sorriso e uma energia contagiantes. Era clara sua alegria por compartilhar com aquele grupo de aspirantes a empreendedores, tão ávidos por conhecimento, tudo o que ele mesmo havia aprendido em sua ascendente jornada como empreendedor e empresário da inovação. Mas, naquele momento, também era visível em seu olhar o cansaço de quem trabalhava por longas jornadas ao ser o idealizador e realizador de uma iniciativa tão pioneira, que ali estava em sua versão beta. Aquela primeira edição era um MVP (uma sigla cujo significado você aprenderá neste livro). Seu olhar mostrava intrinsecamente a montanha-russa que é ser empreendedor, onde os picos da paixão e entusiasmo encontram a descida dos desafios do mercado e o desgaste físico e mental exigidos no desenrolar da jornada cheia de adrenalina que é empreender.




    No dia anterior ao início do programa, eu estava trabalhando, na minha baia, em um escritório na avenida Paulista, entediada. Eu sonhava com uma vida em que o que eu fizesse teria um propósito um pouco diferente de encher o bolso de meu chefe coreano de dinheiro. Foi quando recebi um e-mail informando: “Você foi a ganhadora da bolsa integral para participar do programa de aceleração Startup Farm.” A oportunidade que eu tanto desejava se apresentou na minha frente. A única coisa que eu tinha de fazer era me comprometer a aprender o que significava empreender.




    De cara, aprendi que empreender começa com ter consciência sobre suas fraquezas e fortalezas, se conectar com seus sonhos e ambições, com aquilo que ecoa com sua essência. Uma ideia brilhante ou um mercado grande que não estejam alinhados com suas competências provavelmente não sobreviverá à árdua jornada de realização.




    No desenrolar do programa, todo aquele ambiente tornou-se muito fértil. Os participantes, os mentores, os palestrantes, as empresas, as ferramentas, as atividades… Eu me sentia impelida a fazer parte dessa transformação, investindo o que tinha a oferecer: meu tempo. Na terceira semana do programa, estávamos num happy hour e, durante uma conversa com o Felipe, decidi dar o “salto da fé” e disse que queria colaborar com o programa. Eu me ofereci para ser um braço operacional para tocar a iniciativa. Nunca me esquecerei de sua franqueza: “Não posso lhe pagar um salário nem prometer que haverá um. Nem alimentar suas esperanças de que este programa será um sucesso. Ainda assim, você quer empreender?” Naquele momento, senti uma fisgada no estômago, um frio na espinha. Logo pensei na minha família e na fase de reconstrução pela qual estávamos passando, pois três meses antes havíamos voltado de um período morando nos EUA. Essa não era uma decisão que eu tomaria sozinha. Precisava avaliar o que eu tinha a perder. Ou melhor: o que eu tinha a ganhar? Empreender era pra mim?




    



    Empreender em uma startup é lidar com situações desse calibre com mais frequência do que a maioria das pessoas o faz, é flertar com o risco e com o erro e, ainda assim, ser mais feliz do que a maioria das pessoas é, conforme Felipe explica ao trazer uma pesquisa sobre o tema no capítulo “Empreender é para você?”




    Ao contrário do que apontavam todos os sentidos lógicos, eu aceitei a improvável oportunidade de colaborar com a construção da maior aceleradora de startups do país e usar os dois anos de experiências vividas como meu MBA para hoje construir minha própria startup.




    Quatro anos depois, todos os aprendizados vividos no Startup Farm me ajudaram a construir a iugu, uma fintech que atende mais de 1.800 clientes e movimenta mais de R$ 500 milhões em pagamentos online por ano. Neste momento, a iugu se prepara para ser uma instituição de pagamento regulada pelo Banco Central do Brasil. Hoje, todos os aprendizados tornam-se mais acessíveis por meio do livro 10 Mil Startups. Certamente não há uma fórmula em livros para se tocar uma startup, mas será neste livro que você aprenderá o mindset que cerca as startups e o que as faz ser um modelo de sucesso.




    Mergulhe nesta leitura, mas não se limite a estas páginas. Explore os conteúdos extras, descubra sua jornada, questione qual é sua essência, conheça suas competências e descubra quais problemas do mundo você pode resolver empreendendo.




    



    Empreender transforma.




    Rosi Rodrigues




    Cofundadora e chief growth officer da iugu — plataforma para automação financeira


  




  

    



    Introdução




    Empreender não é tarefa fácil, mas é também muito gratificante. Costumo dizer que o empreendedorismo é uma forma de libertação. É um meio pelo qual podemos imprimir nossa marca no mundo — especialmente quando há inovação no empreendedorismo, quando novos negócios são construídos com modelos inéditos e grande potencial transformador. Talvez seja por isso que empreender vicia. Dizem que, uma vez que você é contaminado pelo vírus do empreendedorismo, não consegue se curar nunca. No meu caso, é verdade. O vício me pegou de vez depois que conectei meu espírito empreendedor com minha paixão por tecnologia, dando origem a inúmeras startups. Dez mil startups, para ser mais preciso, contando as que eu criei e aquelas que passaram de alguma forma pelas iniciativas nas quais me envolvi.




    Poder trabalhar com tantas startups rendeu muitas histórias e inúmeros aprendizados. E é por isso que surgiu este livro: para que eu pudesse compartilhar com outros empreendedores e empreendedoras o que aprendi, para ajudar e inspirar quem pretende seguir ou já está nessa jornada.




    São tantos os dilemas… Como começar? Essa é a ideia certa? Como encontrar o time de sócios ideal para começar? Como definir o produto? Que tecnologia adotar? Quais as melhores formas de chegar aos clientes? As finanças estão adequadas? Como medir o progresso? Preciso de investidores? Quais os caminhos de crescimento? Quando é hora de parar?




    



    Cada novo passo vem acompanhado de uma montanha-russa de emoções: são muitas as alegrias, preocupações, os entusiasmos e medos ao longo do caminho. Se você pretende se aventurar nesse processo, ou se já iniciou seu caminho empreendedor, este livro é para você. Se você atua no ecossistema que busca promover o empreendedorismo ou se interessa pelo tema e também quer ampliar seus conhecimentos na área, siga em frente!




    Antes de qualquer outra coisa, é hora de me apresentar. Em 1997, fundei minha primeira startup digital — e nunca mais parei. Comecei aos 14 anos de idade, criando um portal de notícias e análises sobre o mercado de tecnologia, chamado Infor@News. Pouco tempo depois, lancei o primeiro aplicativo móvel da América Latina, o Girando WAP. Montei sociedade, recebi investimentos, surfei a bolha da internet no fim dos anos 1990, fiquei milionário “no papel”, apareci em dezenas de jornais e programas de TV no Brasil e no mundo. Cheguei a ser chamado de “menino prodígio da internet”. Quebrei, vendi a empresa, administrei uma briga judicial de sócios. Tudo isso entre os 16 e os 18 anos de idade.




    Tomei gosto pela coisa. O vírus estava inoculado. A partir de minha experiência anterior, decidi ajudar outros empreendedores a criar seus negócios inovadores. Era um bom jeito de satisfazer minha ansiedade e curiosidade, e assim poderia viver diferentes tipos de negócios inovadores. Em 2002, fundei uma das primeiras aceleradoras de startups de tecnologia do Brasil, o Instituto Inovação. Ali, fui CEO da ComunIP, primeira empresa investida pelo primeiro fundo de investimentos em capital semente do Brasil, o Fundo Novarum. Quatro anos depois de fundar o Inovação, também participei da criação da Inventta, uma empresa de consultoria que ajudava grandes empresas e universidades a lidar com a inovação tecnológica e a se relacionar com startups. Fui, ainda, um dos fundadores da Inseed Investimentos, quando ajudei a criar o Fundo Criatec. Lançado em 2007, o Criatec foi um dos primeiros fundos de investimento em startups no Brasil, com R$ 100 milhões em recursos. Foi uma iniciativa do Banco Nacional do Desenvolvimento Econômico e Social (BNDES), que nos selecionou via edital público como um dos gestores do fundo. Criamos 7 escritórios regionais pelo Brasil e avaliamos mais de 2 mil startups, investindo em 36 delas. A iniciativa deu tão certo que já está em sua terceira edição.




    



    Para quem não conhece o setor, pode parecer pouco: o funil de um fundo de investimentos é muito apertado, e a imensa maioria dos projetos acaba ficando de fora. No caso do Criatec, 80% das empresas analisadas eram da área de tecnologias digitais, ou seja, empresas com soluções baseadas em software e serviços de tecnologia da informação, como aplicativos, websites e outros sistemas digitais. Porém, das 36 investidas, só 3 tinham essa característica. Havia uma diferença bem grande de perfil entre a maioria dos negócios e aqueles que efetivamente receberam investimentos.




    Como empreendedor digital, essa diferença sempre me incomodou. Parte dela pode ser explicada pelo próprio perfil do fundo, que priorizava tecnologias “duras”, mais relacionadas a conhecimentos científicos aplicados. Havia também um grande descompasso entre a necessidade de capital das empresas e o investimento mínimo do fundo, que ficava na casa dos milhões de reais. A maior parte das startups estava em fase bem inicial, sem receita ou produto desenvolvido. Essas empresas precisavam de outro tipo de capital, mais inicial, que chamamos de capital pré-seed ou de investimento anjo. É o tipo de investimento usado para gerar o primeiro protótipo de um produto e validar o modelo de negócios de uma startup. O problema é que esse capital praticamente não existia no Brasil naquele momento. O nível médio de qualidade e maturidade dos projetos era baixo, com muitas inconsistências. Boa parte dos empreendedores tinha também pouca experiência prévia. Ainda assim, havia muitos bons projetos de fora da seleção.




    Percebi que nesse gap havia uma oportunidade. Em 2010, um número grande de startups que estavam nascendo no Brasil não conseguia ter acesso ao capital ou receber o apoio adequado. Pesquisando um pouco mais, conheci os modelos das aceleradoras de startups que surgiam no Vale do Silício. Naquele momento, aceleradoras norte-americanas como a Y Combinator, Techstars e 500 Startups estavam despontando, com um modelo ágil de apoio, que mesclava elementos como espaço físico, investimento pré-seed, mentorias com notáveis especialistas, promoção de networking e acesso a investidores. Esse modelo parecia fazer todo o sentido para cobrir aquele gap. Foi aí que surgiu a ideia de desenvolvê-lo aqui no Brasil. Nascia a Startup Farm, a primeira aceleradora de startups digitais do país.




    



    O processo de criação da Startup Farm não foi nada fácil. Esse modelo não existia por aqui e havia muitas dúvidas sobre sua viabilidade. Além de tudo, aceleradoras são negócios de alto investimento, altíssimo risco e com possibilidade de retorno apenas no longo prazo. É preciso gastar agora com estrutura e investimento em troca de participação acionária nas startups. Se tudo der certo, essas empresas crescerão e retornarão esse investimento em alguns anos, com a venda da participação. É um modelo parecido com o dos fundos de venture capital, só que mais arriscado e mais trabalhoso, já que o universo de projetos para selecionar é muito maior e com grandes carências. Foi bem difícil convencer meus sócios no Instituto Inovação a investir na ideia.




    Eram muitos passos a fazer. Em 2011, pela primeira vez em muitos anos, tirei trinta dias de férias para… ir trabalhar. Usar o tempo livre das férias foi a forma que encontrei para me dedicar ao projeto sem afetar minhas horas de trabalho “oficiais”. Decidi ir conhecer, na prática, esse processo onde ele já acontecia: o Vale do Silício. Assim, parti para a Califórnia e usei todo o tempo disponível para conhecer o máximo de aceleradoras, incubadoras, espaços de coworking, startups e fundos de investimentos. A decisão de viajar foi rápida: tive menos de dez dias para me planejar. Mandei um monte de mensagens frias via LinkedIn tentando contatos, e o resultado foi horrível. Até a véspera do embarque, não tinha recebido nenhum retorno. Eu me lembro do frio na barriga pré-viagem, do medo de não conseguir falar com ninguém. Se tudo desse errado, “ao menos estarei de férias nos EUA”, pensei.




    



    Foi aí que resolvi escrever para alguns poucos conhecidos que já haviam estado por lá. Eles me responderam apresentando alguns contatos do Vale. Viajei com duas ou três reuniões marcadas para ficar trinta dias! Foi aí que conheci a “mágica” do Vale do Silício. Esses primeiros contatos ouviram minha história e me apresentaram a outros contatos que poderiam se interessar. No mês em que fiquei lá, não houve um só dia em que eu não tenha feito pelo menos três reuniões ou visitas. Foram mais de cem conversas ao todo. Eu estava com a cabeça a mil, deslumbrado com a cultura do Vale do Silício, com a forma de colaboração que eles tinham, com a disponibilidade em ouvir e ajudar, sem esperar nada em troca, mas ao mesmo tempo sabendo que essas conexões sempre voltam. É um ambiente de abundância — de gente inteligente, de capital, de conexões. Quase o contrário da realidade brasileira na época. Lembro-me de encontrar colegas brasileiros por lá e ouvir sempre frases como: “Nossa, quero vir empreender aqui.” Eu sempre respondia: “Eu quero fazer um ambiente como esse no Brasil!”




    Mas fazer isso não seria fácil. Pensei que poderia encontrar investidores do Vale interessados em financiar o modelo no Brasil. Afinal, eu já tinha muita experiência na área e participava da gestão do maior fundo de investimentos em startups do país. Ledo engano. No Brasil, eu era bem experiente, mas no Vale, eu era só mais um. “What is your track record?”, me perguntavam o tempo todo sobre os resultados que eu já havia gerado. A verdade é que o fundo ainda estava em sua primeira fase de investimento e mesmo a aceleração do Instituto Inovação ainda não havia gerado “saídas” — os resultados da venda de participação das empresas e retorno aos investidores. Lá no Vale, eles estavam anos-luz à frente e não pareciam dispostos a colocar capital em um mercado distante e incerto, sem qualquer tradição, nas mãos de um empreendedor até bem intencionado, mas sem capacidade comprovada.




    Hoje vejo o quão ingênuo fui, do mesmo modo que centenas de empreendedores que vi e ajudei a ir ao Vale em busca de conhecimento e capital para seus negócios. Ao mesmo tempo, sei que essa ingenuidade impetuosa do empreendedor — “aquele que, não sabendo que é impossível, vai lá e faz” — é a força que movimenta esse ecossistema.




    



    No voo de volta para o Brasil, a adrenalina era tão grande que eu não conseguia dormir. Só pensava em como implantar um ambiente de colaboração para startups no Brasil. Pensava também que uma aceleradora brasileira precisaria investir muito mais tempo e esforço em educação. Nossos empreendedores estavam bem menos maduros que os do Vale.




    Por outro lado, havia várias restrições. Seria muito caro replicar os modelos de aceleração norte-americanos, que duravam seis meses, bancando infraestrutura física e, ainda, realizando investimentos diretos nos projetos. Como eu poderia resolver esse dilema?




    Enquanto eu rabiscava no guardanapo do avião, surgiu um insight: um programa de pré-aceleração, focado em educar os empreendedores, dando conhecimentos básicos que deixariam as startups mais preparadas para o processo de aceleração no futuro. Ao invés de investir nos projetos, eu cobraria pela captação, assim como um curso, viabilizando com essa receita a estrutura do programa. Por outro lado, não faria cobrança de participação acionária nas startups.




    Para os empreendedores que não pudessem pagar, daria bolsas, patrocinadas por grandes empresas interessadas pelo tema. Em vez de seis meses, precisava ser um programa mais rápido: trinta dias, o período máximo pelo qual uma pessoa consegue se afastar de sua empresa e sair de férias. Por isso mesmo, o processo tinha de ser superintensivo. Uma imersão total no mundo das startups. Só assim eu geraria uma plataforma de empreendedores mais bem preparados. Com sorte e muito trabalho, conseguiria gerar parceiros e mentores e, a partir disso, faria o processo evoluir para um programa de aceleração propriamente dito.




    Naquele avião, também pensei que, para um programa como esse funcionar, teria de acontecer em São Paulo — na época eu ainda morava em Belo Horizonte. Afinal, era em São Paulo que estava a maioria das grandes empresas, dos empreendedores bem-sucedidos da área e dos poucos investidores-anjo ativos. Todos eles seriam essenciais para dar mentorias aos empreendedores. Só uma cidade grande como São Paulo teria massa crítica de empreendedores em quantidade suficiente para sustentar o modelo da Startup Farm. Uma vez provado, ele poderia ser replicado em outras regiões do país.




    



    Da chegada a Belo Horizonte à mudança para São Paulo foram poucas semanas. Comecei uma peregrinação por grandes empresas, startups maduras, investidores, universidades, incubadoras, espaços de coworking e membros da imprensa, convencendo-os a acreditar no projeto. As inscrições foram abertas no final de julho de 2011, e recebemos mais de oitenta empreendedores candidatos. Foi um sucesso para um momento em que não existia nada parecido e a Startup Farm era apenas uma promessa. Mas não havia nenhuma mulher na turma. Para tentar quebrar essa tendência masculina, criei uma bolsa específica para mulheres nos últimos dias e consegui trazer três empreendedoras para a turma. Foi uma das melhores decisões que tomei.




    Foi assim que começou, em agosto de 2011, a primeira turma de aceleração da Startup Farm. O trabalho era enorme, o processo era intenso e a grana era curta. Acabei me hospedando em uma pensão com colchão duro e paredes mofadas, a única próxima do espaço do curso que cabia no orçamento. Dormia menos de quatro horas por noite. Além das atividades do curso durante o dia, precisava planejar os conteúdos do dia seguinte, agendar e confirmar mentores, atender às solicitações da imprensa, responder aos e-mails e alimentar as redes sociais, administrar as contas, reportar o andamento das coisas aos sócios de BH…




    Eu fazia tudo, literalmente. Encomendava o lanche na padaria, comprava os post-its na papelaria, mandava imprimir os materiais gráficos, pagava os fornecedores, preparava e dava as palestras de conteúdo sobre lean startup e ainda dava mentorias para as dezoito startups em aceleração. Ufa! Todo o trabalho foi recompensado. Antes mesmo do fim do primeiro programa, O Entregador, uma startup de entrega de comida, recebeu investimentos do Peixe Urbano, um dos patrocinadores do programa. Pouco tempo depois, o Peixe Urbano acabou o adquirindo. Muitos dos participantes daquele primeiro programa se tornariam referências no ecossistema brasileiro de startups. A Rosi Rodrigues, por exemplo, uma das que recebeu a bolsa para mulheres, tornou-se a primeira colaboradora da Startup Farm, com quem trabalhei por dois anos. Ela veio a ser uma das diretoras-fundadoras da Associação Brasileira de Startups (ABStartups) e sócia da iugu, uma startup muito bem-sucedida de meios de pagamentos. Só para citar um de muitos nomes — e fico por aqui para não cometer injustiças.
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