

[image: Image]




[image: Image]




[image: Image]




Copyright © Startup da Real, 2019


Copyright © Editora Planeta do Brasil, 2019


Todos os direitos reservados.


Preparação: Edison Veiga


Revisão: Fernanda Guerriero Antunes e Vanessa Almeida


Diagramação: Anna Yue e Francisco Lavorini


Imagens: freepik


Capa: Filipa Pinto | Foresti Design


Adaptação para eBook: Hondana


Dados Internacionais de Catalogação na Publicação (CIP)
Angélica Ilacqua CRB-8/7057




Startup da Real


Este livro não vai te deixar rico : descubra a verdade sobre empreendedorismo, starups e a arte de ganhar dinheiro / Startup da Real. – 2. ed. – São Paulo : Planeta 2019.


240 p.


ISBN: 978-85-422-1766-7


1. Não ficção 2. Negocios 3. Empreendedorismo 4. Administração 5. Produtividade I. Título


19-1776 CDD 650.1





Índices para catálogo sistemático:


1. Não ficção - negócios 650.1


2019


Todos os direitos desta edição reservados à


EDITORA PLANETA DO BRASIL LTDA.


Rua Bela Cintra 986, 4o andar – Consolação


São Paulo – SP CEP 01415-002


www.planetadelivros.com.br


faleconosco@editoraplaneta.com.br




Introdução


Há exatamente dez anos, sentei-me pela primeira vez com duas outras pessoas e decidimos que, juntos, fundaríamos uma empresa. Cada um assumiu compromissos ousados. Criar uma startup exigia estudo e dedicação. Só assim tudo sairia como tínhamos vislumbrado.


Foram necessários apenas alguns meses para entendermos que a distância entre planejamento e execução é bem maior do que todo mundo imagina. No papel, as variáveis costumam ser simples e diretas; no mundo real, tudo se torna mais confuso.


Desenvolver uma identidade visual não é apenas encontrar um bom designer – exige conversar com uma dezena de profissionais, realizar testes, apontar ajustes e, no fim, procurar outra pessoa para nos ajudar porque a anterior foi fazer mestrado em Portugal.


Cada detalhe, por mais fácil que pareça na lista de atividades, acaba demorando até 10 vezes mais que o planejado.


Resultado: me afastei do projeto. E a empresa foi fechada logo em seguida.


Após um ano, juntei-me com outros amigos para iniciar mais um negócio. Dessa vez, chegamos rápido à fase de abordar prospectos e estudar a implantação do produto. No entanto, o interesse dos sócios começou a diminuir e, pouco depois, ninguém comparecia mais às reuniões.


Descobri que um dos problemas ao se montar um empreendimento sem recurso é que, quando o dinheiro demora a entrar, priorizam-se as atividades que de fato pagam as contas – e pagar as contas é importante, claro.


O tempo passou, estudei empreendedorismo fora do país e criei outros negócios. De maneira gradual, fui compreendendo que a aparente facilidade que tentavam sugerir os materiais e gurus sobre o tema eram falsas. Mais ainda, comecei a entender o mecanismo que usavam para vender livros e palestras, fazendo muita gente, assim como eu, assumir riscos financeiros e investir tempo em atividades extremamente arriscadas.


Enquanto tudo isso acontecia na minha vida, vi o tema empreendedorismo sair da esfera específica de alguns grupos e se tornar assunto popular. Os gurus se multiplicaram, bem como os materiais ensinando a montar negócio, ter atitudes de sucesso e conquistar seu primeiro milhão.


Mesmo aqueles que não tinham interesse em criar um negócio deveriam ter uma “atitude empreendedora”. As obras de autoajuda, que antes ensinavam a ter calma, paz e viver tranquilamente, passaram a incentivar a busca pelo sucesso como forma de alcançar a plenitude.


Para atingir um público cada vez maior, as abordagens se tornaram mais simplistas e superficiais. Hoje, é comum abrir uma rede social e ver pessoas guiarem suas decisões com base em frases de impacto, livros sem profundidade e palestras de cinco minutos.


Uma atividade reconhecidamente arriscada passou a ser tratada como aposta certa. Começaram a ser corriqueiras afirmações como “você pode abandonar seu curso superior para empreender”, “basta criar o produto que os clientes vão aparecer” e, ainda mais perigosa, “ser rico é uma questão de escolha, basta se esforçar”.


Para você que está se perguntando o que é Startup da Real e por que alguém criou um perfil anônimo, digo que essa chegada do empreendedorismo autoajuda e do conhecimento superficial para incentivar riscos condensa bem minhas motivações.


Havia muito, estava incomodado com a banalização do empreendedorismo. Ao mesmo tempo, um amigo pessoal que gosta muito desse tipo de conteúdo me enviava materiais assim. Um dia brinquei que faria um perfil no Twitter só para criticar as imagens e os textos que ele me mandava – e, no dia seguinte, nasceu o Startup da Real.


Ciente de que é fácil parecer um perfil bobo que apenas faz piadas ridicularizando um assunto, senti desde o início que era necessário construir raciocínios mais sérios que justificassem meus posicionamentos. Algo que fosse além do sarcasmo e transmitisse um embasamento sólido. Passei a escrever textos mais complexos, responsáveis por grande parte da confiança que a internet depositou em mim.


Todo esse material produzido deu origem à primeira edição destas páginas, que publiquei e distribuí de forma independente. Existe um capítulo inteiro sobre como foi esse lançamento e algumas considerações importantes a respeito dos resultados.


A primeira edição do livro é amadora. Quando surgiu a oportunidade de produzir uma segunda edição revisada e ampliada, senti que era a ocasião de adicionar alguns temas importantes que haviam ficado de fora da anterior.


Sei que o anonimato causa desconforto e que a saída mais comum é questionar quais são meus relatos de sucesso para me posicionar sobre empreendedorismo. A verdade é que minha mensagem traz exatamente uma visão oposta, de quem passou por muitas situações e viu de perto que o sucesso não é tão fácil de se conquistar – e que há mais variáveis do que os livros nos fazem acreditar.


A parte boa de não saber minha identidade é que o leitor pode focar nos argumentos de forma imparcial. Não precisa saber a empresa na qual trabalho, meus últimos projetos ou a história da minha vida para aceitar o que eu digo. Os argumentos utilizados aqui devem ser válidos no mundo real, independentemente de quem está dizendo – seja eu um bilionário excêntrico ou apenas um trabalhador comum.


Mas não ache que o escopo deste conteúdo é desestimular o interesse por empreendedorismo; pelo contrário, o objetivo primário é criar uma visão mais realista e pé no chão dos riscos envolvidos no desenvolvimento de qualquer negócio. Como interesse secundário, a pretensão é construir uma percepção mais próxima da realidade, demonstrando que pessoas vivem em condições diferentes e que tudo pode ser mais difícil, ou praticamente impossível, dependendo do seu ponto de partida.


A jornada que apresento é o condensado de todo o conhecimento que acumulei na última década, apontando obras importantes, pensadores que me ajudaram a construir uma visão de mundo e fatos que me fazem desconfiar de que os livros de empreendedorismo estão muito distantes da realidade prática.


Existem apenas duas ideias que espero que o leitor extraia deste trabalho: a primeira é que pensar em risco exige cuidado e planejamento. A segunda é que o mundo é muito maior do que nossa própria experiência pessoal. Compreendendo esses dois princípios, meu papel aqui estará concluído com sucesso.




Evite ouvir conselhos de alguém cujo ganha-pão seja dar conselhos, a menos que haja alguma penalidade para esses conselhos.


Nassim Nicholas Taleb, Skin in the game
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Eu sou @Startup da Real




11 de dezembro de 2017




@startupdareal: Parabéns para todos que sobreviveram a essa segunda-feira, menos você que tem “visionário” como descrição no LinkedIn.


@marcogomes: dsclp se uma jornalista me descreveu assim no TechCrunch








Poderia ser o início de uma treta, já que, na época da conversa, eu sustentava orgulhosamente esse endosso que uma jornalista americana me concedeu como descrição pessoal no LinkedIn. No entanto, foi apenas o começo do meu contato com @startupdareal.




@startupdareal: Esse é o ponto, você é visionário depois que sua visão se provou concreta.





Não era apenas o tom respeitoso com que interagimos que sustentava as especulações quanto à minha dupla identidade. O perfil @startupdareal surgiu no final de 2017, algum tempo após eu vender uma startup no Brasil e me mudar para Nova York. Os conteúdos eram sinérgicos. A concordância entre @marcogomes e @startupdareal era grande; as discordâncias tão racionais e sem o chorume comum em redes sociais que a associação das personas era natural, fazendo-me assumir que, sim, eu sou startupdareal.


Mas ele também poderia ser @carolcode, @paulo_caelum… Seria um coletivo?


Eu apreciava o conteúdo que @startupdareal publicava – inicialmente, memes e piadas leves sobre os absurdos da cultura de empreendedorismo em startups de tecnologia.




@startupdareal: Boa tarde para todo mundo que está voltando do almoço cheio de trabalho pra fazer. Menos para o startupeiro que acordou às 13h43 e já falou sobre bitcoin, biohacking, crossfit e tomou seu Bulletproof Coffee.


@startupdareal: 18h07 e o startupeiro já pode chamar de preguiçoso o trabalhador cansado que está agradecendo pela sexta-feira.





Era engraçado e realista, inclusive respeitoso com os trabalhadores e com os bons empreendedores de startups que produzem algo de valor, mas acabam com sua imagem contaminada pelo que chamamos aqui de “startupeiros”.


Algum tempo depois apareceram os excelentes artigos, bem embasados, profundos e longos. Meu Deus, como são longos os artigos! Nesse momento, eu tive certeza: eu não era o @startupdareal. Mas quem acreditaria?


Comecei a empreender no final do ano de 2006, que ficou conhecido como “o inverno nuclear” no mercado de investimentos de risco em tecnologia no Brasil – o período que vai do fim do estouro da Bolha Pontocom, no início dos anos 2000, até o final da década. Os investimentos de capital de risco só voltaram a ter algum volume no Brasil após 2008. A empresa que fundei em 2007 recebeu rodadas de investimento milionárias, construiu um time de alta qualidade, conquistou milhares de clientes, faturou muito dinheiro, fez sua história no mercado de mídias sociais e influencers no Brasil e foi vendida em 2015.


Tive a oportunidade de viver intensamente o movimento americano e brasileiro de empreendedorismo em tecnologia; participei de eventos do Vale do Silício; conheci gente famosa, bilionários anônimos, estrelas das mais variadas indústrias. Sim, eu também virei noites trabalhando, venci várias lutas, perdi tantas outras, desenvolvi múltiplas doenças físicas e mentais. Mas quem se importa? Eu fui retratado em capas de revistas, documentários, matérias na TV e internet, no Brasil e fora do país.


Conhecendo esse mercado por dentro, e sabendo como o viam olhando de fora, eu ficava decepcionado com a aparente facilidade estampada no discurso startupeiro, que inundava as redes sociais no final de 2017. E isso é também uma autocrítica.


No início de minha jornada como empreendedor, no final dos anos 2000, eu também escrevi artigos defendendo o excesso doentio de horas de trabalho por semana, listei supostas lições de empreendedorismo encontradas em filmes como O resgate do soldado Ryan. Precisei de tempo para entender que descanso pode aumentar a produtividade, que as lições de negócios encontradas em bons cases e livros de negócios podem ser muito mais profundas e efetivas que tentar inventar metáforas rasas em obras de entretenimento.


Em um país atolado no que parece uma eterna crise, é natural que as pessoas procurem respostas fáceis, atalhos para o sucesso, soluções para ficar rico usando os poucos milhares de reais do fundo de garantia resultante de uma recente demissão. Neste cenário, artigos como “Morrer de trabalhar não é bonito”, “Como o Carnaval afeta a produtividade e economia no Brasil”, “Então você não gosta de feriado?”, “Como não começar do zero”, entre outros, fundamentados em razão, ciência e dados, vão na contramão da ansiedade popular e, exatamente por isso, são muito necessários.


Acreditar que “morrer pobre é uma escolha”, que acordar às 5 da manhã vai deixá-lo rico, que gostar de fim de semana faz de você um vagabundo, que todas pessoas ricas são ricas porque se esforçaram, que o esforço individual seria a chave do sucesso financeiro no sistema capitalista – tudo isso é perigoso, pois é empírica e cientificamente errado. Devemos combater essas narrativas não apenas pelo purismo da precisão factual – que já deveria ser suficiente –, mas também por aprofundarem e normalizarem os graves problemas sociais que nos oprimem todos os dias. O mundo é injusto, mas não precisa ser tanto. E uma parte dessa injustiça pode ser combatida simplesmente parando de falar para alguém que ele é pobre porque escolheu ser e parando de publicar no LinkedIn que se é pobre porque não se esforça o suficiente.


O trabalho de @startupdareal tem impacto individual e coletivo. Neste livro, você poderá reconhecer as alavancas que movem a sociedade, entender como pensa um gestor e quais forças influenciam o mercado. Poderá planejar sua reação às provocações, solicitações e expectativas do empresário startupeiro, seja ele seu chefe, fornecedor, cliente ou sócio.


Se conhecimento for poder, @startupdareal é o seu espião no ambiente startupeiro, expondo o vazio do discurso que vemos em posts no Instagram e newsletters que prometem ensiná-lo a “fazer 6 em 7” (faturar centenas de milhares de reais, 6 dígitos, em uma semana, 7 dias). Acúmulo de riqueza é um processo complexo e com múltiplas variáveis – acordar às 5 da manhã e usar a mesma roupa todos os dias não é a chave do sucesso financeiro.


Em pouco tempo, após a interação entre @marcogomes e @startupdareal descrita no início deste texto, eu retirei o “visionário” de minha descrição no LinkedIn…


… e coloquei o reconhecimento 30 Under 30 da revista Forbes. Pois é, acho que eu ainda tenho uma dose de empreendedor startupeiro forjada no meu código genético. Talvez eu deva consultar um coach reprogramador quântico de DNA para me curar deste mal. Ou, apenas, colocar “Não sou @startupdareal, mas, se me esforçasse um pouco mais, eu poderia ser”.


Marco Gomes*


Empreendedor, 30 Under 30 da revista Forbes em 2014, premiado como o melhor profissional de tecnologias de marketing do mundo no World Technology Awards e fundador da boo-box, considerada uma das 50 empresas mais inovadoras do mundo pela revista FastCompan em 2013 e vendida em 2015.
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Capítulo 1


Como não começar do zero


Eu também já acreditei nessa história.


As coisas não estão fáceis: o cheque especial no vermelho, juros correndo e cartão de crédito estourado.


A gente precisa de dinheiro.


Sem enxergar um horizonte, perdemos as esperanças. Não vislumbramos perspectiva de mais grana. Dívidas e contas aumentam. O dinheiro vale cada vez menos.


No auge do desespero, alguém bem-vestido e com uma incrível história de superação aparece trazendo a solução mágica. Esse herói moderno não carrega apenas um discurso comovente: ele tem tudo o que você sempre sonhou.


Nos vídeos, ele está sempre arrumado, com um terno que você sabe, só de olhar, que custou mais do que todo o seu salário. Um supercarro e uma casa luxuosa em algum lugar dos Estados Unidos são a cereja do bolo. Um sonho. Nosso personagem tem o que você quer. E está prestes a dizer como você também pode conquistá-lo.


Nenhum elemento é casual. Tudo não passa de um grande teatro organizado para transportar o espectador para outra realidade: tornar os sonhos palpáveis e, depois de seduzi-lo, vender uma solução mágica.


Histórias de superação vendem bem


Com o passar dos anos, a experiência evidencia alguns padrões. Tanto em filmes que fazem sucesso quanto no relato histórico de grandes personalidades, podemos perceber que as histórias mais cativantes são sempre de superação.


Seja o lutador que apanha por oito rounds antes de nocautear o adversário, seja o pai solteiro que precisa dormir na rua enquanto busca uma oportunidade: a sociedade se move – e comove – com relatos de gente que estava em situação de desvantagem, mas, no fim, alcançou o sucesso.


Essas histórias não são necessariamente ruins. Elas nos fazem sonhar e encontrar esperança quando as chances parecem não nos ajudar. É um lembrete de que existe algo belo no esforço e na persistência.


No entanto, como tudo que vende bem, o modelo acabou replicado à exaustão. Empresas apropriaram-se dessa estrutura narrativa para contar as próprias histórias, não demorando muito para que outros mercados seguissem a tendência.


Agora todo profissional de sucesso tem sua própria jornada do herói.


Quem está familiarizado com livros de empreendedorismo reconhece facilmente o padrão. A linha entre empreendedorismo e storytelling de superação é cada vez mais tênue – sendo muito difícil saber o que é verdade ou fantasia. Mesmo a icônica história da Apple na garagem tem seu exagero. Steve Wozniak, cofundador da Apple e sócio de Steve Jobs, veio a público há alguns anos e revelou que o mito popular de que a empresa teria sido fundada na garagem de Jobs não é bem verdade. Apesar de existir a garagem, nenhuma peça foi construída ou montada lá. Era só um lugar para se sentirem em casa e relaxar.


Todo mundo tem uma narrativa


A vida de qualquer ser humano pode ser organizada em momentos diferentes, cada um deles com particularidades positivas e negativas.


No entanto, na tentativa de dramatizar a própria trajetória e justificar o merecimento por alguma conquista, é comum escolher como vamos contar essa história. Cria-se o que podemos chamar de falácia narrativa.


Mário Santos nasceu numa família de classe média; morava em bairro nobre da cidade onde sempre viveu, estudou em colégio particular, fez aulas de inglês e até ganhou uma medalha de futebol de salão quando tinha 13 anos.


Quando a crise econômica chegou, sua família foi obrigada a se mudar para um bairro de classe média baixa, ele foi matriculado em escola pública e todos os gastos com atividades extracurriculares acabaram cortados.


Mário, agora com 17 anos, está próximo de prestar o vestibular. Mesmo cursando o último ano do Ensino Médio em escola pública, toda a trajetória até então havia sido feita em bons colégios particulares. Para compensar a queda na qualidade do ensino, Mário precisou se dedicar bastante aos estudos. Foi aprovado em Engenharia Civil numa universidade federal.


Corta para o futuro.


Nosso personagem é presidente de uma grande empresa. Viaja o país dando palestras sobre sucesso profissional. Reeditando a história de sua vida, Mário conta como era morar num bairro pobre e como, mesmo estudando em escola pública de periferia, foi capaz de ser aprovado no concorrido vestibular de Engenharia. “Comecei do zero e, com muito esforço, cheguei até aqui.”


O que precisa ficar claro nesse modelo de narrativa é que nada do que foi dito pelo Mário Santos do futuro, presidente de empresa, é mentira. Todos os elementos são verdadeiros, inclusive a parte sobre se esforçar para passar no vestibular.


O que torna a história incoerente é criar um recorte específico para transmitir uma mensagem tendenciosa. São fatos, mas a forma como a narrativa foi construída cria uma história falsa.


Esse modelo tem sido cada vez mais comum em histórias de sucesso: ocultar elementos que denunciariam certo privilégio e focar apenas nas adversidades, fazendo parecer que tudo foi mais difícil do que a realidade.


Tem um texto, do qual gosto muito, que explica bem esse tipo de construção. A história fala sobre um menino que jogava futebol muito bem, mas que, sempre quando alguém estava assistindo, gritava de dor e começava a mancar. Sua resposta é muito parecida com os contos de diversos empreendedores de sucesso:




Eu manco para o jogo parecer que está mais difícil para mim […] Todo mundo vai reparar que eu meu esforcei, porque estava jogando machucado. Tanto faz se vamos ganhar ou perder. As pessoas vão ver que eu joguei machucado, e serei um herói de qualquer maneira.





O deslize da exceção bem-sucedida


A maioria da população vive em condições desiguais. Os motivos podem variar muito. O que confunde o debate é essa enorme granularidade de desigualdades.


Mulheres com o mesmo preparo que homens tendem a ganhar salários menores, receber menos propostas de emprego em relação a eles e, até mesmo na universidade, sofrem na correção de suas provas, recebendo piores notas.


O mesmo também acontece com negros, membros da comunidade LGBTQI+ e, dependendo da origem, estrangeiros. Como agravante, grande parte dos preconceitos pode ser cumulativa – como negros trans ou mulheres negras.


São preconceitos estruturais da sociedade. Desigualdades que, para serem corrigidas, exigem um longo processo de educação e políticas públicas. Existe também, é óbvio, outro tipo mais amplo: a popular barreira financeira. Para pobres, alcançar algum nível de sucesso financeiro notável é extremamente mais difícil do que para pessoas que nasceram em classe média alta ou famílias realmente ricas.


Dados do Global Entrepreneurship Monitor mostram que mais de 80% do financiamento para novos negócios vêm de economias pessoais, familiares e amigos. O custo médio para fundar um novo negócio nos Estados Unidos gira em torno de 30 mil dólares.


No entanto, basta começar a enumerar os obstáculos para que se aponte algum caso de sucesso, alguém que passou por eles e tornou-se bem-sucedido. Sabemos que esses casos existem. Mas o que eles nos dizem?


Logo de cara, pessoas em situações desfavoráveis que alcançaram algum status de sucesso de fato podem sinalizar que não é impossível ascender socialmente. O que não podemos – e é aí que devemos ficar atentos – é extrapolar essa lógica. Não podemos transformar exceções em regra. Do contrário, exceções bem-sucedidas – aqueles em situação de desigualdade que, de alguma forma, tornaram-se referência de sucesso – acabam, de maneira sutil, deixando de ser só um exemplo. Saindo do “é possível” para um ponto comparativo de opressão.


Em vez de trazer um discurso compreensivo e encorajador – “vamos tentar porque é possível, mesmo que as chances sejam poucas” –, o que acaba acontecendo é o contrário: o menosprezo das dificuldades e a inversão do peso da culpa em cima de quem precisaria de incentivo. E a motivação acaba sendo substituída pela culpa: “Tá vendo? É só se esforçar que você consegue”. Ignoram-se os problemas e culpa-se quem está em desvantagem social.


O discurso ingênuo e os riscos ocultos


É compreensível que exista um amplo mercado e – reconheço – até mesmo uma necessidade para materiais que mantenham empreendedores encorajados e focados. Empreender é uma tarefa extremamente complicada. Há medos, ansiedades e frustrações difíceis de descrever para quem não está no olho do furacão.


O problema ao transformarmos esse tipo de conteúdo em modelo de negócio é o caminho óbvio de expansão: quando precisamos crescer e o mercado de empreendedores é escasso, o movimento óbvio é incentivar mais pessoas a empreender.


Para seduzir um novo público, o discurso precisa sofrer algumas mudanças sutis. O que antes era um abraço compreensivo e honesto sobre riscos e dificuldades se tornou um apelo raso por sonhos e possibilidades.


Assim como na retórica de oportunistas religiosos, vendedores de sucesso apontam os discursos exatamente para aqueles em situação vulnerável, prometendo que basta querer e se esforçar para alcançar tudo o que sempre sonharam.


Incentivo e esperança nunca parecem algo negativo. Eis o principal motivo de tal modelo de negócio não possuir maior resistência. Por mais que as pessoas enxerguem a falta de profundidade e os erros do que está sendo dito, o discurso acaba sendo justificado pelo simples “mas tem gente que precisa de motivação, que mal pode fazer?”.


Quando falamos de um jovem de classe média que recebeu 10 mil reais de dona Maria, a avó paterna, para investir no sonho de ter uma loja on-line de camisetas, os riscos parecem simples – e a motivação superficial pode não trazer tantos danos assim.


O problema é que essa é uma fatia muito pequena do recorte de quem é afetado por esse tipo de material. O conto do sucesso tem sido cada vez mais direcionado para indivíduos em real situação de vulnerabilidade, gente com dívidas graves, empregos ruins e muitas responsabilidades familiares.


Então, o risco de empreender tende a seguir oculto e camuflado pela motivação cega. É aqui que normalmente entra o apelo do tipo: “Mas o Marco Gomes era pobre e conseguiu. Saiu do Gama, na periferia do Distrito Federal, e fundou uma empresa milionária! Você também pode! É só se esforçar!”.


Como exemplos de sucesso facilmente ganham a atenção da mídia, não é difícil cair no viés de confirmação. Como não ouvimos falar dos milhões de outros casos que não deram certo, daqueles que perderam todas as economias, prejudicaram as famílias e muitas vezes não conseguiram mais se reerguer, seguimos achando que basta tentar que o sucesso vem.


A impressão geral é que, como são tantas as histórias de sucesso, estas só podem mostrar que não é tão complicado assim. A verdade, porém, é que, para cada uma delas, milhões de outras pessoas destruíram a vida tentando.


Qualquer estatística simples pode mostrar que a taxa de mortalidade das empresas é bem alta, maior ainda naquelas com poucos ou nenhum funcionário – justamente o caso de quem está começando de baixo.


A situação é ainda mais difícil quando falamos sobre a sobrevivência das startups, que não estão iniciando com um modelo de negócios já validado no mercado, como mostra a reportagem do jornal O Globo:




RIO – A taxa de mortalidade das startups chega a 75%. O número é da especialista Lindália Reis, uma investidora anjo que comanda a Ions Inovation. Ela participou ontem do debate “Start Up – Inovar ou Estagnar” – do evento Portugal 360, que acontece até o próximo domingo na Cidade das Artes. Segundo Lindália, o maior problema envolvendo as empresas que estão começando envolve a briga de sócios e não questões financeiras.





Quando histórias de superação são deslocadas do eixo da possibilidade e acabam virando discurso cego pela busca de sonhos, milhares se dispõem a assumir riscos que não enxergam, amargando consequências muitas vezes enormes.


É inegável que o mundo precisa de empreendedores e que o benefício desses negócios para a sociedade é enorme. Também não podemos negar que grandes riscos podem trazer recompensas ainda maiores.


Mas não é ético reduzir todas as variáveis ao simples argumento do esforço, ocultando as dificuldades que até mesmo quem está em situação de privilégio – nascendo em família rica, tendo frequentado boas escolas e contando com recurso para investir – precisa enfrentar para construir qualquer sucesso. Quando o palestrante do LinkedIn simplifica as variáveis ao dizer “é apenas mimimi”, ele gera um impacto maior do que a gente pode imaginar.
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