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RESUMO

Este estudo busca compreender o processo e as a¢des realizadas para a abertura e o gerencia-
mento de startups. Para isso, realizou-se uma pesquisa de carater exploratério e qualitativo, utilizando
como técnica de coleta de dados entrevistas semiestruturadas, com sete sdcios/gestores de startups da
cidade de Santa Maria, Rio Grande do Sul, baseadas no modelo de Reynolds (2000). Os resultados de-
monstraram que os gestores de startups levam de quatro a seis meses para formular a ideia do negdcio
e coloca-la em pratica, com investimentos considerados por eles relativamente baixos. Ademais, verifi-
cou-se que as startups investigadas, com todo seu potencial inovador e de diferenciacdo em relagdo aos
demais negdcios, além de buscarem metodologias de gestdo especificas e direcionadas a sua natureza e
formacgdo, também utilizam ferramentas de gestdo tradicionais como o conhecido e disseminado plano
de negdcios. Notou-se, ainda, que startups se deparam com problemas tipicos de aceitacdo dos clientes,
falta de recursos financeiros, falta de conhecimento de gestdo e excesso de burocracia dos érgdos publicos
quando iniciam suas atividades e que seus gestores, embora tenham estilos orientados para a inovagao
e a praticidade, assim como uma gestdo voltada para as pessoas, adotam postura reativa no que tange a
identificacdo e resolucdo de problemas.
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ABSTRACT

This study aims to understand the process and actions performed to open and manage startups.
For this, an exploratory and qualitative research was carried out using semi-structured interviews as data
collection technique, with seven partners/managers of startups from the city of Santa Maria, Rio Grande
do Sul, based on the Reynolds model (2000). The results showed that startups managers take from four
to six months to formulate the idea of the business and put it into practice, with investments considered
by them to be relatively low. In addition, it was verified that the investigated startups, with all their in-
novative and differentiation potential in relation to the other businesses, besides searching for specific
management methodologies and directed to their nature and formation, also use traditional manage-
ment tools like the known and disseminated business plan. It was also noticed that startups come across
with typical problems of customers acceptance, lack of financial resources, lack of management knowl-
edge and excessive bureaucracy of public agencies when they start their activities and that their man-
agers, although they have styles oriented to the innovation and practicality, as well as people-oriented
management, take a reactive stance on identifying and solving problems.

Keywords: Startup. Entrepreneurship. Management. Innovation

1 INTRODUCAO

Economia globalizada, consumidores mais exigentes e mudangas tecnolégicas sdo
exemplos de fatores que vém influenciando o ambiente de negdcios, tornando-o um cendrio de
competitividade, incerteza e complexidade e incentivando a busca continua pelo desenvolvimen-
to tecnoldgico. Frente a esse contexto, destaca-se o numero cada vez maior de individuos que
sdo capazes de reconhecer oportunidades de negdcio e explora-las. Trata-se de individuos esti-
mulados pela criatividade e pela inovacdo, responsaveis pela criacdo de empresas com carater
inovador e que assumem um importante papel no cendrio mercadoldgico, a partir da criagdo de
novos modelos de negdcios que irdo contribuir para o desenvolvimento econémico e social do
pais, seja com a criacdo de empregos ou com o aumento da riqueza e a sua distribuicao.

Essa é a retratacdo do perfil de empreendedores de startups, que utilizam a inovagdo
continua para criar empresas extremamente bem-sucedidas em pleno século XXI (MORAES; CA-
PELLARI, 2013). Uma definicdo atual para uma startup é a de empresas jovens, extremamente
inovadoras em qualquer drea ou ramo de atividade, que procuram desenvolver um modelo de
negdcio escaldvel e repetivel (ABSTARTUPS, 2014). Ou seja, um modelo de negdcio capaz de
produzir um mesmo produto ou servico em grande escala, sem que este sofra adaptacdes para
cada tipo de cliente e sem que os custos acompanhem o crescimento da empresa (GITAHY, 2011).

A histéria das startups iniciou na década de 90 quando surgiu a bolha da internet nos Es-
tados Unidos, também denominada bolha “ponto com”. Esse foi o comeco de muitas empresas de
sucesso, tais como Google®, Ebay® e Amazon®. Porém, no Brasil, o empreendedorismo startup s6
passou a ser conhecido nos anos de 1999 a 2001 (GITAHY, 2011). Desde entdo, tem se verificado um
grande crescimento das startups no pais, sendo mais de 2.600 formalmente registradas no banco
de dados da Associagdo Brasileira de Startups, fundada em junho de 2011 (STARTUPBASE, 2014).

Entretanto, apesar desse crescimento, o ambiente de negdcios para as startups no Bra-
sil ainda exibe muitas dificuldades, com destaque a excessiva carga tributaria, aos custos traba-
Ihistas elevados, aos baixos incentivos a novos negdcios e a alta mortalidade de empresas nos
primeiros anos de vida. Somado a isso, ha a dificuldade de acesso aos financiamentos, origina-
da pelo fato de que, por tratar-se de negdcios inovadores, com mercado incerto, tais negdcios
nado oferecem quaisquer tipos de garantia aos investidores (NAGAMATSU; BARBOSA; REBECCHI,
2013).
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O ambiente de incerteza no qual sdo desenvolvidas essas empresas acaba por impactar,
também, o gerenciamento das startups. Nesse ambiente, conforme Rogers (2011), com frequén-
cia, os empreendedores de startups precisardo tomar decisGes, como, por exemplo, determinar
a demanda do mercado por um produto ou servigo recém-desenvolvido, sem ter informagdes
adequadas nem completas. Nesse sentido, os métodos tradicionais de gerenciamento adotados
por companhias ja existentes ndo tém tanta eficacia no contexto dessas empresas nascentes.

Diante do exposto, surgiu o interesse pela tematica do presente trabalho, cujo objetivo
consiste em compreender o processo e as acdes realizadas para abertura e gerenciamento de
startups do interior do estado do Rio Grande do Sul. Para atender ao objetivo proposto, este
artigo aborda, no referencial tedrico, a no¢do de startups, o surgimento e a evolugdo dessas
empresas no Brasil, as metodologias existentes para implantacdao de startups e as dificuldades
de abertura e gerenciamento dessas empresas. Posteriormente, apresentam-se o método de
pesquisa adotado, a andlise dos resultados e as consideragdes finais.

2 STARTUPS: DEFINICOES, EVOLUCAO E CONSIDERA-
COES SOBRE GESTAO

As startups desempenham um papel fundamental na melhoria das eficiéncias econ6-
micas e sdao um fonte significativa de muitas inova¢des (GRUBER et al., 2008; HUNT, 2013). O
numero de startups que esta nascendo diante das necessidades da sociedade esta crescendo e
despejando no mercado uma gama cada vez maior de produtos e servicos (INFOMONEY, 2014).

Segundo dados da “Anjos do Brasil”, organizacdo sem fins lucrativos que reune investi-
dores para pequenas empresas, entre junho de 2012 e julho de 2013, o investimento destinado
a startups cresceu 25% no Brasil, somando RS 619 milhdes de reais. O amadurecimento e o
crescimento dessas empresas, no pais, sdo reflexos do apoio e das a¢des focadas a esse tipo de
empreendimento, a¢des que por muito tempo eram direcionadas para startups desenvolvidas
no Vale do Silicio na Califérnia, Estados Unidos, onde nasceram empresas como o Google® e o
Facebook® (ZACHARY, 2012).

Para Gitahy (2010), existem muitas definicGes em torno desse termo e novo modelo de
negdcio, mas, segundo o autor, a mais atual define uma startup como um grupo de pessoas a
procura de um modelo de negécios repetivel e escaldvel, trabalhando em condi¢des de extrema
incerteza. Ou seja, capaz de entregar o mesmo produto de forma potencialmente ilimitada, com
crescimento constante, sem alterar seu modelo de negdcios, tendo em vista um cenario ausente
de garantias de aprovacdo ou estabilidade no mercado (GITAHY, 2010).

O modelo de negdcios é como a startup gera valor, ou seja, como transforma seu tra-
balho em dinheiro. Osterwalder e Pigneur (2010) descrevem o modelo de negdcio como a for-
ma pela qual uma organizagdo cria, entrega e captura valor, sendo essencial para o crescimento
“sustentavel” de um negdcio. Um dos modelos de negdcios da Google®, por exemplo, é cobrar
por cada clique nos anuncios mostrados nos resultados de busca, mesmo modelo utilizado pelo
Buscapé.com® (SEBRAE, 2014).

Desse modo, o modelo de negdcios de startups é reconhecido por estas estarem vincu-
ladas a tendéncia de serem pequenas, mas sempre buscando novidades. No entanto, o seu fator
limitante seria 0 acesso a recursos adequados. A escassez desses recursos obriga as empresas
gue estdo na fase inicial a procurarem parceiros externos para o desenvolvimento e a comercia-
lizagdo de seus produtos (TEECE, 2010; ESTEVE-PEREZ, RODRIGUEZ, 2013). Conforme ressaltam
Usman e Vanhaverbeke (2017), as startups, por serem incapazes de mobilizar os recursos sufi-
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cientes, acabam optando pela abertura dos seus processos e pelo desenvolvimento de parcerias
com outras empresas para a adogao de inovacdes abertas.

Na visdo de para Longhi (2011), startups sdao pequenas empresas montadas em casa ou
em faculdades e que recebem pequenos aportes de capital. Elas exploram areas inovadoras de
determinado setor (mais comumente de tecnologia), possuindo uma aceleragdo de crescimento
muito alta ja nos primeiros meses de existéncia em virtude de investimentos feitos por fundos de
investimento especializados. Assim, uma startup deve, por meio das suas ideias, construir produ-
tos, medir como os clientes respondem e aprender a manter o rumo ou mudar de direcdo, tentan-
do novas hipéteses sem perder a posicdo conquistada. O objetivo é que as startups se concentrem
em minimizar o tempo total desse circuito de reacao para que mais rapidamente consigam obter
uma aprendizagem validada, evitando os habituais desperdicios (RIES 2012; MAURYA, 2010).

Um aspecto observado por Ries (2005) é que nem toda empresa nova, em estdgio ini-
cial, pode ser considerada startup. De acordo com o autor, abrir uma nova empresa, exatamente
igual a um negdcio existente, copiando modelo de negdcios, precificacdo, cliente-alvo e produ-
to, pode ser um investimento econémico atraente, mas ndo é uma startup, pois seu sucesso
depende somente da execu¢do. Hermanson (2011), por sua vez, ressalta que startups ndo sao
necessariamente somente empresas de tecnologia; mas toda e qualquer empresa em fase de
constituicdo. Esse tipo de empreendedorismo acontece mais na area da tecnologia porque os
custos sdao mais baixos para criar uma empresa de software do que uma industria.

Uma das principais diferencas entre startups e empresas tradicionais esta na fase inicial
da empresa. Enquanto que nas empresas tradicionais se aconselha a fazer um plano de negdcios
minucioso, ver a viabilidade e depois colocar em execucdo, o plano nas startups, basicamente, é de-
finido por meio tentativa e erro, de modo que o empreendedor tem uma hipdtese e vai a campo ver
como esta é recepcionada no mercado (ALBERONE; CARVALHO; KICORVE, 2012). Segundo Blank e
Dorf (2012), startups nado sdo simplesmente versdes menores de grandes empresas, motivo pelo
qual uma empresa iniciante, ligada a qualquer tipo de negdcio, que nao esteja focada na inovagao
de produtos ou servigos e, portanto, dispensada quanto aos riscos de incertezas, ndo é uma startup.

Como alternativas ao tradicional plano de negdcios, foram criadas algumas metodolo-
gias proprias para essas empresas. Contudo, por se tratar de startups, empreendedores desse
perfil de empresa ndo sabem qual metodologia estdo utilizando ou, até mesmo, se precisam
utilizar alguma metodologia (MORAES; CAPELLARI, 2013). Uma pesquisa realizada pela Harvard
Business School mostrou que 75% de todas as startups falham e que isso pode ser decorrente do
uso de métodos tradicionais (BLANK, 2013).

Segundo Ries (2012), as startups ainda ndo sabem quem sdo seus clientes e como de-
vem ser seus produtos. Além disso, ante as incertezas do mundo contemporaneo, prever o futuro
é quase impossivel, sendo preciso levar em conta, ainda, que as metodologias de administracao
antes utilizadas, hoje, ndo contemplam as necessidades que se apresentam. Planejamento e pre-
visdo sdo precisos e possiveis apenas quando baseados em um histérico operacional longo e
estavel e em um ambiente estdtico — e as startups ndo contemplam nenhum dos dois aspectos.

3 METODO

No intuito de compreender o processo e as a¢des realizadas para abertura e gerencia-
mento de startups do interior do estado do Rio Grande do Sul, desenvolveu-se um estudo de
natureza exploratdria, com abordagem qualitativa. Como popula¢do-alvo definiram-se os sécios/
gestores de empresas startups da cidade de Santa Maria, localizada no Rio Grande do Sul. Com-
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puseram a amostra deste estudo sete sdcios/gestores de empresas startups da cidade de Santa
Maria, os quais sdo aqui denominados E1, E2, E3, E4, E5, E6 e E7, visando ao anonimato.

Para a coleta dos dados, utilizou-se um roteiro de entrevista semiestruturado, contendo
58 questdes distribuidas em duas subdivisGes. A primeira corresponde a obtencdo de dados rela-
tivos ao perfil do entrevistado, e a segunda é referente ao modelo tedrico adaptado de Reynolds
(2000), o Databases for the Study of Entrepreneurship (Base de Dados para o Estudo do Empreen-
dedorismo). Esse modelo abarca diversos construtos, que vao desde a ideia e concepgdo do negé-
cio, perpassando pelo desenvolvimento das atividades da empresa, até suas perspectivas futuras.

Assim, considerando o objetivo deste artigo — compreender o processo e as agoes realizadas
para abertura e gerenciamento de startups —, foram escolhidos no modelo de Reynolds (2000) constru-
tos que coadunassem com esse objetivo. Esses construtos foram alocados em categorias e varidveis, de
modo que permitissem a articulagdo dos dados coletados e, assim, o alcance do objetivo do trabalho. O
Quadro 1, a seguir, apresenta as categorias e variaveis definidas a partir do modelo supracitado.

Quadro 1 — Categorias e varidveis de coleta e analise dos dados

Natureza do negdcio (ramo de atuacdo)
Descri¢do das atividades do negdcio
Tempo de empresa
Faturamento médio anual
Motiva¢Oes para abertura do negdcio
Planejamento do negécio
Formagdo da equipe
Busca de conhecimento externo
Busca de assisténcia externa
Dificuldades encontradas
Controles financeiros

Processo e a¢des de gerenciamento do ne- Analise de mercado
gocio Esforcos de marketing
Vantagem competitiva
Perfil de gestdo

Caracterizagao das startups

Processo e acdes de abertura do negocio

Fonte: elaborado pelos autores com base em Reynolds (2000).

Como técnica de analise de dados, utilizou-se a analise de conteldo, proposta por Bar-
din (2010), que consiste em um tipo de analise que visa obter indicadores que permitam a infe-
réncia de conhecimentos, por meio de procedimentos sistematicos e objetivos de descricdo do
conteldo das mensagens. Realizou-se, assim, uma andlise categorial, baseada nas categorias e
variaveis de andlise que foram definidas anteriormente e apresentadas no Quadro 1. Para isso,
apos realizadas as entrevistas e as transcricoes, efetuaram-se a codificagdo e analise do texto.

4 ANALISE E DISCUSSAO DOS RESULTADOS

Por meio da analise dos resultados, buscou-se compreender o processo e as agdes re-
alizadas para abertura e gerenciamento de startups no interior do estado do Rio Grande do Sul.
Sendo assim, a apresentacdo e a discussdo dos resultados estdao organizadas em trés subsecoes:
caracterizacdo das startups; processo e acles de abertura do negdcio; e processo e agles de
gerenciamento do negdcio.
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4.1 Caracterizagao das startups

Buscando caracterizar o perfil das startups pesquisadas, os gestores foram questiona-
dos quanto a natureza do negdcio (ramo de atuagdo), as atividades do negdcio (descricdo das
atividades especificas que a empresa desempenha), ao tempo de empresa (tempo de existéncia
da empresa atuando no mercado), ao faturamento médio anual e as motivagGes para abertura

do negdcio. O Quadro 2 apresenta uma sintese dessas informacoes.

Quadro 2 — Caracterizagao das Startups.

Entrevistado Ramo Qe atu- Descri¢do das atividades do negdcio Tempo da | Faturamento
acdo empresa anual (RS)
Site que visa centralizar a busca de imobili-
Merca'c!o' Imobi- arias, moveis e decor_agoes, construtorase| Em fase de
E1l lidrio incorporadoras, arquitetos e engenheiros. meses investimento
Procura intermediar as negociagdes entre
seus parceiros e potenciais clientes.
Site que disponibiliza estabelecimentos/
. . restaurantes, cardapios e precos para pe- Em torno de
E2 Alimenticio didos on-line de comida, de forma pratica, 2 anos RS 60 mil
rapida e inteligente.
Site de marketing e comunicacdo web
que, por meio de ofertas didrias e de um
E3 Marketing e Co- | clube de beneficios com descontos atrati- 5 anos Mais de
munica¢do web. | vos em diversos produtos e servicos, con- RS 240 mil
tribui para o desenvolvimento e a divulga-
¢do das empresas locais.
Um site de conteudo esportivo, que divul-
Marketing e Co- ga as modalld.ades esporpvas prqncadas 2 anose 7 Irlformagaq
E4 municacio web. | €M Santa Maria e no Brasil, aproximando meses ndo forneci-
s " | 0 esporte aos seus amantes e simpatizan- da.
tes.
Um aplicativo mdvel que visa oferecer a
- melhor opgao de preco e local de esta-
Mobilidade Ur cionamento para o cliente (motorista), Em fase de in-
E5 bana o ; . 1ano ;
facilitando a vida dos motoristas e renta- vestimento
bilizando o negdcio de empresas ligadas a
estacionamento.
Consultoria Am- | Uma empresa de consultoria, voltada a Mais de
E6 biental prestacdo e intermediacdo de servigos de 4 anos RS 480 mil
engenharia e meio ambiente.
Uma plataforma on-line (website e aplica-
Al . tivo movel) que possibilita maior controle, f ~
E7 imenticio e facilidade e opgGes para seus clientes, atu- 3anose2 I~n c;rmaga!o
Entretenimento ando nos mercados de alimentagdo, bebi- meses ndo fornecida
das e ingressos on-line.

Fonte: elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa.

A partir dessas informagdes iniciais, identificou-se que seis empresas tém sua natureza vol-
tada a servicos em Tecnologia de Informac&o, em diferentes segmentos (Mercado Imobilidrio; Alimen-
ticio; Entretenimento; Marketing e Comunicagdo Web; e Mobilidade Urbana), e uma empresa atua
em consultoria (Consultoria Ambiental). Com relacdo a descrigdo das atividades do negdcio, de modo
geral, as empresas disponibilizam seus servigos por meio de websites e/ou aplicativos méveis.

No que se refere ao tempo das empresas no mercado, elas possuem de um a cinco anos
de existéncia, encontrando-se, portanto, em diferentes fases de desenvolvimento. Quanto ao fatu-
ramento médio anual, pode-se verificar que as empresas que estdao em fase inicial, de um a dois
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anos, declaram ainda estarem investindo no negdcio, enquanto que as empresas com mais de dois
anos afirmaram possuir faturamento médio anual entre 60 mil reais e mais de 480 mil reais. Desta-
ca-se que todas essas empresas passam ou ja passaram pelo processo de incubagao.

Ainda buscando caracterizar as empresas pesquisadas, foram investigados os motivos
que levaram a abertura do negdcio (varidvel motivacdes para abertura do negdcio). Em suas
falas, os gestores destacaram, em sua maioria, que a ideia surgiu a partir de problemas enfrenta-
dos no dia a dia por eles e/ou por pessoas préximas, que os levou a identificacdo de oportunida-
des de mercado, o que pode ser evidenciado nas falas de E1 e E2transcritas a seguir:

[...] pelo problema do nosso sécio. Ele tem uma lavagem automotiva ecoldgica e na época
estava buscando um ponto [...] para colocar a sua franquia, e ele ndo achava de jeito
nenhum. E dai de tanto procurar em site, em site... Ele achou o imdvel. Existia o imovel...
S6 a forma de apresentar os imdveis é que tinha esse problema... Nao tinha... Estava
faltando! E a gente viu isso! (E1).

[...] eu tive esse problema de querer um lanche, e ter que procurar na internet, lugar,
pregco, ligar para o restaurante e estar ocupado... Dai percebi que deveria ter alguma coisa
para facilitar a nossa vida como usudrio (E2).

Além de identificar uma oportunidade de mercado, E6 diz que “[...] foi por necessidade,
guestdo de tributacdo. [...] a abertura da empresa foi por tributagdo menor e também porque a
oportunidade de mercado estava ali a vista”. Assim, a necessidade de diminuir encargos fiscais
também foi apontada como um dos motivos que levou a abertura do negécio.

Ainda, foi salientada pelos entrevistados a vontade de ter seu préprio negdcio, como
relata E3: “[...] Eu sempre tive essa vontade de ser empreendedor; o trabalho de final de curso foi
em cima de empreendedorismo, relacionado a criatividade e a inovagao sustentavel, e foi ai que
a ideia surgiu”. Além disso, o fato de ser de uma familia empreendedora também foi destacado,
como menciona E2: “[...] Eu estudei sobre empreendedorismo, sobre startups. Mas, eu vim de
uma familia que empreende, entdo isso motivou bastante! [...] meu pai colaborou bastante... Me
incentivou bastante para criar a empresa [...]".

Sumariamente, caracterizando as empresas startups investigadas, verificou-se que, de al-
guma forma, todas sdo voltadas a servigcos em Tecnologia de Informagdo; possuem de um a cinco
anos de existéncia — as que estdo de um a dois anos no mercado ainda estdo em fase de investi-
mento no negdcio, enquanto que as que possuem mais de dois anos de existéncia possuem fatura-
mento médio mensal entre 60 e mais de 480 mil reais —; as principais motiva¢es para a abertura do
negadcio foram os problemas que enfrentavam no dia a dia, o que, por conseguinte, direcionou-os a
identificagao de oportunidades de mercado, além da necessidade de diminuir encargos fiscais, da
vontade de ter seu préprio negdcio e do fato de serem de familias empreendedoras.

4.2 Processo e agoes de abertura do negdcio

A fim de compreender o processo e as a¢des para iniciar uma empresa startup, os sete
gestores foram questionados sobre planejamento do negdcio (tempo gasto até a implementagao
da ideia, a existéncia de um plano de negdcios e uma metodologia prépria para esse tipo de em-
presa), formacdo da equipe (nimero de sécios e colaboradores), investimentos iniciais, busca de
conhecimento externo, busca de assisténcia externa e dificuldades encontradas.

Em relacdo ao planejamento do negdcio, todos os entrevistados destacaram que levaram
cerca de quatro a seis meses para formular a ideia e coloca-la em pratica. O entrevistado E1 destaca:
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“A gente gastou mais de seis meses pensando no projeto, para comecar a participar de editais aqui
para ser incubado e para despertar também aquele ‘clim’ de empreendedorismo, né?!”. J4 o E5
salienta que, “nesse periodo que a gente comegou a conversar até o periodo que a gente entrou na
incubadora, foi aprovado no processo seletivo, deu uns quatro a cinco meses, foi rapido”.

Ainda no que concerne ao planejamento do negdcio, os gestores também foram ques-
tionados sobre terem um plano de negdcio e/ou alguma metodologia prdpria para a abertura e o
desenvolvimento de uma startup. As sete empresas pesquisadas possuem um plano de negdcios
estruturado, que, conforme relatado pelos entrevistados, foi feito como requisito para participarem
dos editais das incubadoras de que hoje fazem parte. Isso é evidenciado nas falas de E3 e E6:

A gente fez um plano de negdcios pra entrar na incubadora. [...] Entdo em fungdo disso a
gente criou o plano de negécios, utilizando a metodologia do Sebrae (E3).

Eu participei do processo seletivo pra incubar a empresa e ali foi necessario montar um
plano de negdcios da empresa. Entdo ali foi feito a matriz estratégica, todo o planejamento
estratégico, levantamento de patrimonio da empresa [...] Todo o plano de negdcio da
empresa pra poder concorrer nesse edital (E6).

Os entrevistados, além de terem estruturado um plano de negdcios para suas startups,
adotaram metodologias especificas para o negécio, como, por exemplo, o Business Model Can-
vas, conforme afirma E5:

Essa metodologia do Canvas de modelo de negocio a gente ja utilizava [...] Eu
considero muito util, muito interessante, porque tu consegue visualizar o teu
negocio numa folha s6. E a gente realizava isso pra produtos separado, a gente
tem um modelo de negdcio de cada produto, assim no caso, e produtos que a
gente pensa em langar (ES).

Quanto a formagdo de uma equipe inicial para a abertura do negdcio, as sete empresas
pesquisadas foram estruturadas com dois a cinco sécios, dois a trés estagiarios e alguns colabo-
radores e, eventualmente, contratam terceirizados para servigos como programagao dos sites,
edicdo de video e captacdo de filmagem e engenharia ambiental.

No que se refere aos investimentos iniciais, em geral, as empresas tiveram gastos re-
lativamente baixos, conforme salienta o entrevistado E5: [...] “foi um valor que ndo foi um valor
tdo alto, [...] que deu pra gente diluir ao longo desse tempo e foi interessante. As vezes as pesso-
as ficam com medo de buscar o seu préprio negdcio, por causa do investimento”. Os principais
investimentos citados pelos gestores foram em equipamentos tecnolégicos (computadores, ta-
blets, impressoras, cameras fotograficas etc.) e no desenvolvimento de softwares e plataformas
on-line. Aqueles que ndo possuiam um desenvolvedor de software em sua equipe relataram que
tiveram um investimento um pouco maior para contratar alguém para fazer seus sistemas. Tam-
bém, foram apontados alguns gastos com materiais basicos de escritorio e materiais gerais.

J4 em relag3do a busca de conhecimento externo, todos os entrevistados relataram que
investem continuamente em cursos para capacita¢ao da equipe e buscam participar e apoiar
eventos da area em que atuam — alguns dos gestores até promovem palestras em que contam
sua experiéncia de administrar uma startup, dando dicas e incentivando outras pessoas a em-
preender. O entrevistado E5 compartilha uma dessas experiéncias: “Teve um curso de gestdo
empreendedora que eu fiz aqui, alguma coisa relacionada a ser empreendedor mesmo [...] foi as-
sim, espetacular. [...] Eu nesse meio tempo fiz um curso de gerenciamento de projetos em Porto
Alegre, achei muito vélido, consegui aplicar varios processos aqui dentro da empresa. Em relagado
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a demais cursos, muito por conhecimento, por experiéncia, por vivéncia [...]. E também outros
eventos, como [...] TED, Y2B da AIESEC; inclusive nesse evento eu pude aprender muito e desen-
volver minhas habilidades de empreendedorismo, lideranga, entdo foi tudo interessante”. O en-
trevistado E2 destaca a importancia do networking para o negdcio: “[...] Entdo, tu indo pra esses
eventos, tu consegue conversar com as pessoas, ter outras ideias. Vendo as dificuldades que elas
passam também. [...] Tu aprende muito com as dificuldades dos outros... Isso é importante”.

Tais falas evidenciam que as redes de contatos entre os empreendedores sdo impor-
tantes, pois fornecem aos gestores um conjunto diversificado de informacgdes, oportunidades
de negdcio, acesso a recursos escassos, entre outras possibilidades. Dessa forma, é crucial para
o sucesso de um projeto empreendedor que nao se atue de modo isolado, e sim com diversas
intera¢Oes e contatos externos (JACK et al., 2010).

Quando questionados sobre a assisténcia externa — se ao longo do processo de
abertura do negécio tiveram ajuda de mais alguém que ndo estava diretamente envolvido, mas
que foi importante no processo —, todos os gestores destacaram uma ou mais pessoas que con-
tribuiram, incluindo amigos, familiares e profissionais especializados:

Meu pai colaborou bastante, me incentivou bastante pra criar a empresa. Desde I3, ele
vem até hoje auxiliando, ajudando (E3).

Um amigo que foi o nosso web design, comegou conosco, foi um dos incentivadores
também e teve um papel fundamental na criacdo da nossa empresa (E4).

Teve uma designer que nos auxiliou muito, inclusive ela refez a nossa marca, [...] foi bem
simples a ideia inicial e ela pegou e remodelou, ela deixou mais simples e mais moderno.
[...] nés tivemos outros dois na drea de ciéncias da computac¢do e de sistema da informacgado
gue nos ajudaram a desenvolver todo o sistema por tras, do sistema web no caso por tras
do aplicativo (E5).

Por ultimo, quanto aos processos e as a¢des para abertura da startup, os gestores res-
ponderam perguntas relativas as principais dificuldades que encontraram nesse inicio. Os entre-
vistados E1, E6 e E7 destacam a aceita¢ao dos clientes e empresarios quanto a inovacdo como
um dos principais problemas enfrentados:

A captacgdo de novos clientes. [...] € um publico bem fechado de acrescentar um novo
negdcio para mudar a rotina (E1).

Acredito que a maior dificuldade foi a forma de vender esse tipo de servico técnico por
ser de uma forma inovadora e ser um produto novo no mercado, tivemos dificuldade na
forma de negocia¢do de como vender aquilo (E6).

Uma cultura muito grande [...] tanto dos clientes como dos empresarios. Entdo, os
empresarios acreditarem em uma empresa jovem, o empresario acreditar na tecnologia,
sabe?! Entdo é um pouco complicada essa questao de cultura, que ao longo do tempo nds
estamos tentando mudar (E7).

J& E2 evidencia a falta de recursos financeiros: “[...] a maior dificuldade é a parte financeira.
[...] a gente iniciou acho que meio iludido [...] e ndo é bem assim a coisa, 0 mercado te mostra a rea-
lidade, como as coisas funcionam, [...] tu volta pra trds e comega a reformular teu projeto de novo”.

A inexperiéncia e falta de conhecimento de gestdo também sdo citadas pelos entre-
vistados. E6 destaca: “[...] no comeco falta de experiéncia com as dreas, nés somos de uma area
bastante técnica, no inicio nés ndo tinhamos tanto conhecimento em gestdo, conhecimento de
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marketing, comercial, que ao longo do tempo nés fomos aprendendo e amadurecendo”. E5 tam-
bém salienta que passou por essa mesma dificuldade: “[...] no comeco foi muito complicado;
eram dois estudantes de engenharia elétrica tentando abrir uma empresa, que envolve toda essa
area administrativa [...] E ndo sd isso, a parte comercial, marketing, vendas etc”.

A esse respeito, destaca-se que a literatura acerca dos fatores de sucesso do negdcio de
uma startup indica as competéncias de gestdao como um fator relevante e decisivo, as quais con-
sistem em um conjunto de apeténcias que abarcam a gestdo de uma empresa, tais como gestao
de risco, de recursos humanos e estratégica (ALLMAN et al., 2011). Porém, o que se nota é que
o ramo de atuagdo das startups esta atrelado a formacgao profissional de seus gestores, que, na
maioria das vezes, detém apenas o conhecimento técnico sobre o seu negdcio e pouca experién-
cia ou competéncias de gestdo. Desse modo, tais gestores enfrentam dificuldades no processo
de gerenciamento de recursos humanos, financeiros e estratégicos de suas startups e acabam
tendo de buscar cursos e capacita¢des externas, conforme pbde ser evidenciado anteriormente.

Nesse sentido, o entrevistado E5 evidencia ainda, em sua fala, o excesso de burocracia
dos 6rgdos publicos para a regularizacdao da empresa e o quanto isso pode ser um empecilho ao
processo: “Santa Maria estd comecando a se abrir pra inova¢do, mas o problema é que o pro-
cesso é lento, apesar de tudo hoje funcionar de maneira mais rapida [...] acho que era possivel
abrir ainda mais, diminuir muito as burocracias e tudo mais, por exemplo. [...] eu passei a semana
inteira fora daqui da empresa lidando com esse negdcio do alvard; [...] eu acho que Santa Maria
e regido poderiam se desenvolver muito mais se muitas burocracias fossem evitadas”.

Corroborando essa constatacdo, o estudo de Soares et al. (2015) aponta o excesso de carga tri-
butdria e as exigéncias exageradas, que acarretam um tempo demasiadamente extenso de abertura de um
novo negdcio, como as maiores dificuldades enfrentadas por empresas que estao iniciando seus negdcios.

Sinteticamente, acerca do processo e das agdes para iniciar uma startup, os gestores en-
trevistados mencionaram que: levaram cerca de quatro a seis meses para formular a ideia do negé-
cio e coloca-la em pratica; possuem um plano de negdcios estruturado e adotaram metodologias
especificas para o negdcio; contaram com sdcios, estagiarios e alguns colaboradores e, eventual-
mente, contratam servicos terceirizados; fizeram investimentos iniciais relativamente baixos; inves-
tem continuamente em cursos para capacitacdo da equipe; contaram com a assisténcia, em geral,
de amigos, familiares e profissionais especializados no inicio das atividades das startups; e, como
principais dificuldades enfrentadas na abertura do negdcio, citam a aceitacdo dos clientes e empre-
sarios quanto a inovagao, a falta de recursos financeiros, a inexperiéncia e falta de conhecimento de
gestdo e o excesso de burocracia dos érgdos publicos para a regularizacdo da empresa.

4.3 Processo e agoes de gerenciamento do negdcio

A fim de conhecer os processos e as acoes realizadas pelos gestores para o gerencia-
mento das startups, foram feitos questionamentos relacionados as varidveis: controles financei-
ros, analise de mercado, esforcos de marketing, vantagem competitiva e perfil de gestao.

Com relacdo aos controles financeiros, isto é, em que medida a empresa realiza contro-
les de fluxo de caixa, planejamento financeiro, declara¢des de renda, entre outras a¢des, todos
os entrevistados afirmaram realizar a contabilidade de sua startup, porém tal servico é prestado
por uma empresa especializada.

A partir das falas dos gestores, foi possivel identificar que, para algumas empresas, o
controle financeiro ainda ndo é a preocupacgao principal e estad sendo realizado mais por uma
obrigacdo e de modo informal, apesar de estarem buscando meios para efetuar esses controles,
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como evidenciou o E2: “[...] atualmente na empresa estdo pegando um software da internet para
ajudar no controle da parte financeira, mas, por enquanto, ndo tem ninguém que cuida disso, eu
gue vou fazer isso... Mas ndo é uma coisa que muito me importa agora”.

Por outro lado, alguns gestores demostraram a preocupag¢do com o registro e o acom-
panhamento das informagdes financeiras, tanto para mensurar o crescimento quanto para cons-
truir suas metas, conforme o entrevistado E1 — “[...] A gente faz as nossas metas e o nosso fa-
turamento em cima (dos livros caixas)... A gente analisa ele, né?!” — e o entrevistado E5 —“[...] E
extremamente necessario fazer isso e tu consegue mensurar teu crescimento também”.

Com relagdo ao processo de andlise de mercado, os entrevistados foram questionados
sobre sua percepgao atual do mercado em que atuam e a maneira como analisam esse mercado,
para entdo, utilizar as informacdes no desenvolvimento de novas estratégias e explorar oportu-
nidades. Algumas empresas apontaram que percebem o mercado em crescimento e favoravel
para o desenvolvimento de seus negdcios, enquanto outras consideram a influéncia da politica,
o aumento da inflacdo e a recessdo da economia como fatores que estdo influenciando negativa-
mente o mercado consumidor.

Trés gestores, em especial, percebem o mercado em crescimento e visualizam oportunidades
para seus negocios, sdo eles: E1 (Mercado Imobiliario), E6 (Consultoria Ambiental) e E7 (Ramo Alimenti-
cio e Entretenimento). Eles reconhecem os seus respectivos mercados como propicios ao crescimento e
desenvolvimento e tém visdes otimistas em relagdo as perspectivas futuras para seus negdcios.

De modo contrario, E2 e E3 percebem o mercado enfraquecido, especialmente apds
as eleicbes de 2014, afirmando que as pessoas se encontram receosas para consumir, conforme
destaca E3: “[...] hoje o pessoal td mais receoso em gastar e também mais cauteloso em gastar.
Entdo, eu vejo que o mercado td mais para decréscimo do que pra aumento, infelizmente”.

No que tange a maneira como analisam o mercado, a startup do E7 foi a Unica que
evidenciou realizar um estudo e uma analise do mercado no qual estd inserida, processo esse
gue permitiu identificar a oportunidade de desenvolver franquias e de explorar uma nova opor-
tunidade mercadoldgica. E2 afirmou que realizou a analise da concorréncia antes da abertura do
negdcio e que, a partir dessa andlise, foi possivel criar um diferencial em seu negdcio, que diz
respeito a automacao de seu sistema. Ja E4 afirmou que a analise mercadolégica ocorre no dia
a dia, quando a empresa implementa a¢des e analisa o retorno de tais a¢Ges, verificando o que
pode ser melhorado ou potencialmente explorado.

No que concerne aos esfor¢os de marketing, os entrevistados relataram os canais e/
ou veiculos de comunicagdo que escolhem para promover e divulgar a empresa, bem como os
processos empregados para registro de suas marcas ou patentes. Acerca dos canais e/ou veiculos
de comunicagdo, todos os entrevistados consideram a participagao na feira de exposigao local,
gue ocorre no pavilhdo da inovacdo, uma forma de divulgar seus negdcios, especialmente E1,
que apontou que a sua startup teve um retorno de acesso e contatos apds a participagao na
feira: “Foi um desafio para a gente... A gente participou la... Cumprimos esta etapa. E estamos
vendo hoje os fluxos de acesso. A gente viu que teve de 15 a 18% de aumento no site hoje... Em
acesso e contato”. Além disso, E1 mencionou que realiza eventos locais destinados ao seu ramo
de atuacao (imobiliario), e E4, da mesma forma, apontou utilizar eventos do segmento esportivo
para divulgar a empresa, sobretudo um evento criado pela prépria empresa, o que, segundo ele,
é uma estratégia de marketing que vem trazendo potenciais retornos.

Ademais, os gestores afirmaram utilizar a ferramenta Google Analytics®, a rede social
Facebook®, parcerias com jornais locais, videos institucionais e midias alternativas, como a dis-
tribuicdo de sacolinhas ecoldgicas com a logomarca da empresa, adesivos, flayers e panfletos.

REV. ADM. UFSM, SANTA MARIA, V. 10, EDIGAO ESPECIAL, P. 56-71, AGO. 2017
- 66 -



KRISTINA KIELING FIGUEIRA, TATIANE DE ANDRADE NEVES HORBE,
KATIUSCIA DE FATIMA SCHIEMER VARGAS, EMANUELLY COMORETTO MACHADO E GILNEI LUIZ DE MOURA

O gestor E3 afirmou reservar um valor mensal tanto para pagar uma agéncia de publicidade
para cuidar da imagem de sua startup quanto para investir nos veiculos de comunicagdo. Por outro
lado, E6 afirmou nao realizar nenhum tipo de publicidade, fazendo uso da propaganda boca-a-boca.

Ainda referente aos esforcos de marketing, os entrevistados foram questionados quan-
to ao registro de suas marcas e ao registro de patente. E1, E5 e E6 afirmaram estar em processo
de registro da marca, enquanto E3, E4 e E7 ja possuem o registro de suas marcas. E7, inclusive,
afirmou que ja utiliza o simbolo de marca registrada (®) junto a sua logomarca, sendo a Unica
startup que esta em processo de registro de patente.

Com relagdo a vantagem competitiva e ao modo como ela é explorada pelas startups
pesquisadas, os entrevistados acreditam que o diferencial de seus negdcios com quanto a con-
corréncia estd relacionado com: a qualidade técnica na prestagao de seus servigos; o software
desenvolvido; a quantidade de opgGes que seus sistemas oferecem ao cliente; a credibilidade
do trabalho; o fato de ser um negdcio inovador e que atende a uma necessidade das pessoas;
e a propria forma de divulgar o seu negdcio.

Os gestores acreditam, ainda, que a prépria escolha da cidade para sediar a startup pode
atuar como vantagem competitiva, visto que o local pode se tornar uma questdo estratégica. As
startups investigadas estdo localizadas no centro do estado, o que diminui a distancia de acesso as
demais regiGes, onde se concentra a maioria de seus clientes, conforme evidencia a fala do E6: “[...]
a maioria dos clientes sdao da regido, empresas da regidao; como nao tem muita industria aqui, nosso
foco de prestacdo de servicos ndo esta muito aqui, mas nos posicionamos nesta cidade também em
funcdo da distancia entre os outros pontos do estado. Entdo no centro do estado fica facil o deslo-
camento pra qualquer ponto do estado, temos clientes em [...] todas as regides”.

Ademais, dois dos entrevistados nao identificam concorrentes diretos na cidade e,
além de perceberem isso como uma vantagem competitiva, desenvolvem ac¢des voltadas para
seu mercado, a fim de fomenta-lo e desenvolvé-lo. A forma de comunicar o seu produto, utili-
zando um marketing criativo e inusitado, a empatia e flexibilidade na forma de tratamento com
os parceiros da empresa, as parcerias com organizacdes ndo governamentais (ONGs), os diferen-
ciais nos produtos visando a satisfacdao do cliente final, a preocupagdao com a questao sustenta-
vel e as iniciativas para explorar outros segmentos de clientes também foram aspectos ressalta-
dos pelos entrevistados como formas de explorar suas vantagens competitivas.

Por fim, ainda abarcando o processo e as acdes de gerenciamento do negécio, buscou-
se identificar o perfil dos gestores das startups, com o intuito de conhecer suas formagdes, suas
experiéncias anteriores e as caracteristicas do seu modo de gerenciar. Quanto a formacao, os
entrevistados sdo formados em Engenharia Ambiental (E6); Tecnologia da Informagdo (E1); En-
genharia Eletricista (E5); Ciéncia da Computac¢do (E7); Jornalismo (E4); e Administragao (E3). Os
entrevistados E1 e E2 afirmam ainda estarem cursando Administra¢do e Tecnologia de Informa-
cdo, respectivamente. E2 ressaltou, ainda, que cursou administracdo por dois ou trés anos, mas
acabou abandonando o curso.

Quanto as experiéncias profissionais anteriores a abertura do negdcio, foram citados tra-
balho como funcionario publico e carreira militar (E1); estagio durante a graduacdo e participacdo
em grupos de pesquisa na instituicdo em que se formou (E5); participacdo em uma associacdo de
estudantes de administragdo e estagios durante a graduagdo em uma empresa de calcados e em
uma revenda de carros na cidade (E3) e trabalho na empresa familiar (E2). O E6 afirmou possuir
somente quatro anos de experiéncia no mercado, adquirida apds a abertura do negdcio.

No que se refere ao estilo com que gerenciam seus negdcios, alguns apontaram
preferir criar novos produtos e processos a apenas melhorar os ja existentes (E1, E4, E5 e E6). Ja
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os E2, E3 e E7 apontaram que a cultura de nosso pais estd voltada a somente melhorar o que ja
existe, sendo dificil criar algo novo, que seja 100% inovacao, principalmente pela falta de incen-
tivo. A esse respeito, destacam-se as falas de E3 e E2: “[...] outro dia eu vi uma reportagem que
falava sobre o Brasil em termos de inovagdo. Entdo a gente considerava a China como o pais mais
inovador, se nao me falha a memoaria, depois Estados Unidos, enfim, vinha esse... O Brasil [...] tem
zero por cento em inovag¢ao” (E3) e “[...] no Brasil a universidade nao te forma pra tu ir pro mer-
cado de trabalho... Pra tu inovar... Ela ndo te forma pra isso... Ela forma pra tu ser um académico.
[...] Os caras saem de |4 (em outros paises) prontos pra fazer um aplicativo... Pronto pra fazer uma
empresa... Pra fazer um negdcio se quiserem, né... A gente ndo... A gente ndo sai preparado pra
isso. A gente sai preparado pra fazer um mestrado, fazer sei la o que...” (E2).

No que tange as caracteristicas pessoais para resolver problemas, a maioria dos entre-
vistados apontou que procura resolver os problemas a medida que eles vao surgindo, adotando,
portanto, uma postura mais reativa. Ja o E3 demonstrou ter uma atitude mais proativa ao buscar
perceber uma situacdo e resolvé-la antes que esta se torne um problema: “[...] ndo consigo ver um
meio assim ou insatisfeito com alguma coisa, eu prefiro parar tudo que a gente td fazendo, sentar e
conversar frente a frente com as pessoas pra realmente resolver aquilo que ta acontecendo”.

Com relacdo a forma de gerenciar, na sua maioria, os entrevistados destacaram que se
consideram pessoas praticas, que buscam propiciar um clima de autonomia e liberdade para os
funcionarios realizarem suas atividades. Ainda, o E3 ressaltou que se considera um lider carisma-
tico e que gosta de lidar com as pessoas. Da mesma forma, o E2 ressaltou essa preocupacdo com
o modo de liderar a sua equipe, inclusive de gerenciar os erros, considerando estes parte natural
do processo de aprendizado da equipe, como é possivel verificar em sua fala:

O ser humano é feito pra errar... Tem que errar pra aprender [...] a gente, quando gerencia,
a gente lida com pessoas, né... Tudo bem... Tu tem o teu negdcio, mas sdo as pessoas que
vao fazer o teu negdcio andar, ndo é tu que vai fazer. Sozinho tu ndo vai fazer nada! Entdo
tu precisa delas do teu lado pra fazer funcionar. Entdo tu tem que trazer elas pro teu lado...
Tem que fazer, dar o melhor possivel pra elas poder fazer isso e dar liberdade pra elas (E2).

Suscintamente, acerca dos controles financeiros, todos os entrevistados afirmaram re-
alizar a contabilidade de sua startup por meio de servico terceirizado de empresa especializada,
e apenas uma empresa (E7) realiza, efetivamente, analise de mercado. Em termos de investi-
mentos em marketing, as startups utilizam participacdo em eventos, midias impressas, midias na
internet, ferramentas on-line e propaganda boca-a-boca. No que se refere a vantagem competi-
tiva, os gestores consideram a qualidade técnica de seus produtos e servicos, a credibilidade, o
potencial inovador do negdcio, a forma de divulgar e comunicar o negécio, a escolha da cidade
para sediar a startup, a empatia e a preocupag¢do com a sustentabilidade como formas de explo-
rar suas potencialidades. Por fim, a respeito do perfil dos gestores das startups, verificou-se que
estes tém estilos orientados para a inovacao, a praticidade e uma gestdo voltada as pessoas; no
entanto, adotam postura reativa no que tange a identificagdo e resolucdo de problemas. Esses
sdo os principais resultados acerca do processo e das a¢des para o gerenciamento das startups.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Considerando o rapido crescimento do niumero de startups no Brasil e no mundo, veio a
tona o seguinte direcionamento de pesquisa: compreender o processo e as acoes realizadas para
abertura e gerenciamento de startups do interior do estado do Rio Grande do Sul. Para tanto, fo-
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ram definidas e investigadas, baseando-se no modelo tedrico de Reynolds (2000), trés categorias
de analise: caracterizacdo das startups; processo e a¢des de abertura do negdcio; e processo e
acOes de gerenciamento do negdcio.

Na categoria caracterizagdo das startups, foram investigadas as varidveis natureza do
negadcio (ramo de atuacdo), descrigdo das atividades do negdcio, tempo de empresa, faturamen-
to médio anual e motivagGes para abertura do negdcio. Os resultados demonstraram que no ge-
ral essas empresas sao voltadas a servigos em Tecnologia de Informacado; possuem de um a cinco
anos de existéncia; e tém faturamento médio mensal entre 60 e mais de 480 mil reais. Destaca-
se, ainda, que todas essas empresas passaram ou estdo passando pelo processo de incubacao.

Considerando que o papel das incubadoras é oferecer infraestrutura e suporte geren-
cial, abrigando novos negdcios por um periodo de tempo limitado, orientando os empreendedo-
res quanto a gestao do negdcio e sua competitividade e, consequentemente, protegendo o de-
senvolvimento de tais empresas em sua fase inicial, esse processo de incubacdao de uma startup
é visto como algo natural e que contribui para potencializar as chances de sucesso desses novos
empreendimentos.

Com relagdo as motivagdes para a abertura do negdcio, de modo geral, os entrevistados
destacaram que, com base em problemas vivenciados no dia a dia, identificaram uma oportuni-
dade de negdcio que os motivou a abertura de suas startups.

Acerca do processo e das acdes de abertura do negdcio, investigaram-se o planejamen-
to do negécio, a formacao da equipe, a busca de conhecimento externo, a busca de assisténcia
externa e as dificuldades encontradas. Quanto ao planejamento do negdcio, considera-se vélido
ressaltar que as startups investigadas desempenham a funcdo administrativa de planejamento,
0 que, muitas vezes, é mencionado como algo nao executavel por empreendedores ou profissio-
nais ligados a inovacdo. A ideia de que empreendedores ndo se valem de ferramentas tradicio-
nais de gestdo, como, por exemplo, do plano de negdcios, mostrou-se uma faldcia, visto que este
foi utilizado e citado por todos os gestores entrevistados.

Evidenciou-se, ainda, que, para abertura de seus negdcios, os gestores levaram cerca de
guatro a seis meses para formular a ideia do negécio e coloca-la em pratica. Para isso, contaram
com uma equipe formada pelos sdcios, pelos estagidrios e por alguns colaboradores, contratando,
guando necessario, servicos terceirizados. No que tange a busca de conhecimentos, todos os ges-
tores apontaram investir continuamente em cursos para capacitagao da equipe. Como principais
dificuldades enfrentadas na abertura do negdcio, de modo geral, citaram-se: aceitagdo dos clientes
e empresarios quanto a inovagdo, falta de recursos financeiros, inexperiéncia e falta de conheci-
mento de gestdo e excesso de burocracia dos érgaos publicos para a regularizacdo da empresa.

Normalmente, o ramo de atuagdo das startups estd atrelado a formacgado profissional de
seus gestores, que, na maioria das vezes, detém apenas o conhecimento técnico sobre o seu negé-
cio e pouca experiéncia ou competéncias de gestdo, o que leva os gestores a enfrentar dificuldades
no processo de gerenciamento de recursos humanos, financeiros e estratégicos de suas startups
e, consequentemente, buscar cursos e capacitagdes externas ou até mesmo uma formagdo com-
plementar. De certo modo, o processo de incubacdo serve para auxiliar nesse periodo inicial, tanto
pela troca de experiéncia quanto pelo fornecimento de consultorias, cursos e capacitagées.

Sobre o processo e as ac¢Ges de gerenciamento do negdcio, pesquisaram-se o controle
financeiro, a andlise de mercado, os esforcos de marketing, a vantagem competitiva e o perfil de
gestdo. No que se refere aos controles financeiros, todos os entrevistados afirmaram realizar a
contabilidade de sua startup por meio de servico terceirizado de empresa especializada. No que
concerne a vantagem competitiva, os gestores consideram a qualidade técnica de seus produtos
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e servicos, a credibilidade, o potencial inovador do negdcio, a forma de divulgar e comunicar o ne-
gocio, a escolha da cidade para sediar a startup, a empatia e a preocupacao com a sustentabilida-
de como formas de explorar suas potencialidades. Com relagdo aos investimentos em marketing,
as startups utilizam participagdo em eventos, midias impressas, midias na internet, ferramentas
on-line e propaganda boca-a-boca. Quanto ao perfil dos gestores das startups, verificou-se que
estes tém estilos orientados para a inovagao, a praticidade e uma gestdo voltada as pessoas; no
entanto, adotam postura reativa no que tange a identificacdo e resolucdo de problemas.

De modo geral, esta investigacdo demonstrou o perfil das startups do interior do es-
tado do Rio Grande do Sul, bem como o processo e as a¢des para abertura e gerenciamento de
negdcios dessa natureza. Diante disso, considera-se que os objetivos propostos pela presente
pesquisa foram alcancados.

Dessa forma, em termos praticos, espera-se que os resultados apresentados possam
servir como fonte de informacgéao para futuros empreendedores identificarem como ocorre o pro-
cesso de abertura e gerenciamento de uma startup. Do ponto de vista tedrico, esta pesquisa
trouxe como contribui¢do preliminar a compreensdo de que, no contexto das startups, a me-
todologia de gestdo adotada pelos gestores entrevistados é similar, pois, conforme ja citado, os
entrevistados ressaltaram a utilizacdo do plano de negdcio. Além disso, conforme constatado,
existe um numero ainda limitado de publica¢cGes sobre esse tema, de modo que este estudo visa
colaborar para a ampliacdo do campo.

Como limitacdes, considera-se o fato de que a pesquisa foi realizada somente em uma
cidade, sugerindo-se, para pesquisas futuras, a realizacdo da pesquisa com startups de diferentes
cidades ou até mesmo diferentes estados, a fim de verificar se os achados serdo condizentes
com os encontrados neste estudo. Outra limitagdo é o elevado niumero de questdes do roteiro
de entrevistas, aspecto que deve ser revisto em pesquisas futuras, visando obter um melhor en-
tendimento por parte dos entrevistados das questdes colocadas, pois nem sempre as respostas
foram ao encontro da informagdo esperada, existindo um esforgo adicional para uniformizar os
conceitos utilizados na comunicacdo entre entrevistado e entrevistador.
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