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RESUMO

Este trabalho é resultado de uma pesquisa feita a partir do estudo de caso de startup
Pra Que Rumo com o objetivo de descrever o desenvolvimento de uma startup no
turismo desde a ideia até o seu ponto atual, apontando suas vantagens, desvantagens
e necessidades no mercado. Através de documentos da empresa, pesquisa em
internet e uma entrevista semiestruturada foi possivel descrever os objetivos citados
anteriormente. Além de identificar as fases de crescimento da startup, os resultados
demonstram dificuldades de desenvolvimento devido ao estado atual do segmento de
turismo em que a empresa esta inserida. Elencando as vantagens e desvantagens,
pode-se identificar quais eram as necessidades da empresa, sendo que entre elas, a
gue possivelmente mais se destaca € a baixa qualificacdo de mé&o de obra no setor,
prejudicando o desempenho da empresa no que diz respeito a captacdo monetaria.
Tendo este quesito em evidéncia, foi proposto como solugéo, o investimento nestes
prestadores de servico em cursos de capacitacdo que podem melhorar suas técnicas
empreendedoras, além de desenvolver uma relacdo mais préxima entre 0s
profissionais do setor de turismo de aventura e ecoturismo com as universidades de
turismo que podem oferecer pessoas qualificadas para o trabalho de desenvolvimento
do préprio setor que em concordancia com a pesquisa, encontra-se em estado de
declinio. Também foram apontados como demandas necessarias 0 maior niumero de
profissionais na area de tecnologia e investimentos para o fomento de mais atividades
no setor. Além de maior qualidade nos servigos oferecidos e maior qualificacdo em
gestdo de negdcios para 0s empresarios na regiao.

Palavras-chave: startup, desenvolvimento, vantagens, desvantagens e
necessidades.



ABSTRACT

This work is a result of a search made by a case of Pra Que Rumo startup with the
goal to describe the development of a startup in the tourism, since the idea until the
current point. Through documents of the company, an internet search and a half
structured interview was possible describe the goals cited previously. Besides
identifying the phases of the startup growth, the results demonstrated development
difficulties due the current stage of the tourism sector where the company is inserted.
Listing the advantages and disadvantages, could identifying which was the necessities
of the company, however, the one that stands out most is the low qualification of people
in the sector, impairing the company performance when we talk about monetary
uptake. Having that question in evidence, was purpose a solution, an investment on
this service providers with training courses that could make better the entrepreneurs
technique. Beside to developed closer relationship between the professional that work
with nature tourism with the tourism universities who can offer qualified people for the
work to develop the own sector that in agreement with the search, is in a state of
decline. Also pointed out as necessary demand a bigger number of professional in the
area of technology and investment for the development of more activities in the sector.
Besides a better quality in the services offered and a bigger qualification business
management for entrepreneurs in the region.

Key words: startup, development, advantage, disadvantage and necessities.
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INTRODUCAO

O termo Startup se popularizou no Brasil a partir dos anos 2000 e comegou a
crescer no Amazonas em 2013. E um conceito muito novo, mas que vem crescendo
rapido por conta da proposta de modelo de negdécio que propde crescimento rapido e
escalavel com auxilio da tecnologia para tal. Esse € um processo que acontece com
o auxilio das incubadoras e aceleradoras que aceleram o0 processo de
desenvolvimento dessas empresas. Conectando estas, a possiveis investidores e
fornecendo os conhecimentos e contatos necessarios para seu rapido crescimento.

Este é um processo que ja vem se desenvolvendo no Brasil e no Amazonas
onde esse ecossistema de startups e aceleradoras esta comecando a crescer. Desta
maneira o trabalho discute justamente o processo de desenvolvimento da Pra Que
Rumo, uma startup que trabalha no mercado de turismo de natureza com a venda
online de atividades de aventura e ecoturismo conectando prestadores de servigos
aos adeptos dessas atividades.

Acredita-se que descrever o processo de desenvolvimento desta startup, é
importante para o que se tenha entendimento a respeito de como esse modelo de
negocio se comporta no contexto do mercado do turismo, mais especificamente no
mercado local. Para desta maneira apontar semelhancas e diferencas entre teoria e
pratica, além de vantagens e desvantagens desse modelo de negdcio e por fim suas
necessidades para o seu desenvolvimento. Assumindo que esse pode ser um
processo que se repete de forma parecida com outras startups que trabalham ou
pretendem trabalhar neste contexto do turismo, a documentacéo destes processos se
faz necesséria.

A motivacéo para esta pesquisa partiu de uma inquietacdo que buscava sanar
duvidas a respeito do processo de desenvolvimento da startup Pra Que Rumo desde
a concepcao da ideia, até o seu momento atual. Sua escolha foi baseada na relacao
gque a empresa tem com o turismo, que por sua vez, tem caracteristicas que acabam
refletindo no modelo de negdcio da startup Pra Que Rumo, como podera ser visto no
desenvolvimento deste trabalho.

O objetivo principal deste trabalho é de investigar o processo de
desenvolvimento da startup Pra Que Rumo. Para seguir com esta investigagéo se fez

necessario levantar historico da empresa desde sua criagao, até o presente momento.



Averiguar as vantagens e desvantagens no turismo e verificar quais as necessidades
existentes para o desenvolvimento de um startup do turismo.

Para a execucao deste objetivos foi necessario uma pesquisa feita na empresa
onde foram fornecidos documentos da mesma, além de pesquisa na internet,
mapeando 0s meios de comunicacao que a empresa utiliza com seus clientes, além
da sua plataforma online onde comercializa suas atividades de turismo. Também foi
feita uma entrevista com o proprietario da empresa para que fornecesse mais detalhes
a respeito da historia da Pra Que Rumo, dos seus métodos, vantagens, desvantagens
e necessidades no mercado. Optou-se pelo método de pesquisa indutivo, usando a
pesquisa descritiva, onde a forma de abordagem é qualitativa. Os procedimentos
técnicos foram a coleta de dados da empresa, na internet e por meio da entrevista. O
universo da pesquisa sdo as 31 startups aceleradas pela Fabriq aceleradora. Sua
amostra é intencional ndo probabilistica, representada pela startup Pra Que Rumo. O
sujeito € o atual proprietario, Tayke Monteiro. Por fim a andlise de dados segue 0s
critérios dos objetivos deste trabalho, ja citados anteriormente.

O primeiro capitulo deste trabalho contextualiza o empreendedorismo, falando
da sua histéria e conceitos, além de falar também dobre o perfil do empreendedor.
Aborda também a relacao entre empreendedorismo e inovacédo, também fazendo uma
relacdo entre o empreendedor do século XX e o do século XIX, finalizando com o
papel das universidades no empreendedorismo. Tem como principais teoricos,
Dornellas, Filion, David, Schumpeter, Smith, Drucker, Agostini, Hagen, MCclland,
Carland, Migueles, Hirschman, Libeinstain, Kizner, Rosenberg, Nelson e Winter,
Cardoso e Rusconi.

O segundo capitulo ja traz os conceitos de startups, bem como os de investidos
anjo que é fundamental para o crescimento desse modelo de negécio e as definicbes
e 0 papel das incubadoras e aceleradoras. Seus principais tedricos sdo, Gitahy,
Hermanson, Ries, Spina, Wiltbank e Boeker, Silva, Hill e Power, Dornellas, Schoar,
Ferrdo, Lite, Cajueiro, Lynn, cohen Cavalcante e Gomes.

O terceiro e ultimo capitulo apresenta os resultados da pesquisa, falando da
historia da empresa e apontando suas vantagens e desvantagens, assim como suas
necessidades. Uma breve apresentacdo da empresa, seguida pela historia descrita
em entrevista pelo proprietario, o planejamento de negécio da Pra Que Rumo, as

vantagens e desvantagens desse modelo de negdcio, finalizando com as



necessidades para o desenvolvimento da mesma no cenario atual. Seus teoricos séo,
Agostini, Millner e Bound, Dornellas, Hill e Power, Ansoff & McDonnell e Ries.

Ainda como resultados, pode-se definir os estagios de investimentos da Pra
Que Rumo, além das vantagens e desvantagens do modelo de negdcio de startup no

turismo, assim como suas necessidades.



10

1 INTRODUCAO AO EMPREENDEDORISMO

O ponto central de discussao nesta pesquisa € o estudo do desenvolvimento
de uma startup Manauara voltada para o Turismo. Mas antes mesmo de falar sobre a
propria empresa ou 0s conceitos e bases que fundamentam este modelo de negdcio,
é importante destacar primeiramente as definicbes de empreendedorismo e sua
histéria que nortearam, ndo somente, as pessoas que se apropriam deste modelo,

como também todo e qualquer empreendedor.

1.1 PROCESSO HISTORICO, CONCEITOS E DEFINICOES

Dornellas (2008) afirma que o primeiro exemplo de empreendedorismo € o
caso de Marco Polo, explorador do século Xlll, que tentou estabelecer uma rota
comercial para o oriente. Ele explica que Marco Polo assumiu um contrato com um
cliente que possuia dinheiro para vender as suas mercadorias. Conforme o autor, isso
demonstra duas situagdes, de um lado o comportamento empreendedor, assumindo
todos os riscos do negécio e de outro o investidor

Na idade média o empreendedor era uma pessoa que assumia projetos de

producao financiados pelo governo sem assumir muitos riscos.

“Na Idade Média, o termo empreendedor foi utilizado para definir aquele que
gerenciava projetos de producéo. Esse individuo ndo assumia grandes riscos,
e apenas gerenciava os projetos, utilizando os recursos disponiveis,
geralmente provenientes do governo do pais” (DORNELLAS, 2008, P.14).

O século XVII ja apresenta o inicio da discussdo entre as diferencas do
empreendedor e do capitalista, onde o primeiro é visto como aquele que assume 0s
riscos e o segundo é somente aquele que fornece o capital.

Foi nesse século que Cantillon comecgou a desenvolver suas teorias a respeito
deste assunto. Ja no século XVIII j4 existia a clara diferenca entre o empreendedor e
0 capitalista. Isto se devia muito por conta da revolucao industrial que acontecia no
mundo e as recentes pesquisas na da eletricidade e da quimica. Os séculos XIX e XX
sao a época em gue o empreendedor foi comumente confundido com o administrador

ou gerente, sendo definidos apenas como aqueles que organizam a empresa, pagam
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0s empregados, planejam e controlam as acdes da organizacdo em que trabalham,
assim afirma Dornellas (2008, p. 14-15).

De acordo com David (2004, p. 30), empreendedor € uma palavra que foi
incorporada a lingua portuguesa que deriva do latim emprehendere, o que
corresponde em portugués o mesmo que empreender. O termo “intrepeneursip” de
origem inglesa, tem como tradugdo para o portugués: ‘empreendedorismo’,
‘empreendimento’ e ‘espirito empreendedor’ (LEITE, 2002; DRUCKER, 1987).

Segundo David (2004), os primeiros desenvolvedores do conceito de
empreendedorismo foram Richard Cantillon e Jean-Baptiste Say. Eles acreditavam
gque empreendedores eram pessoas que assumiam um alto risco sem garantia de
ganhos. Segundo Filion (1999, p. 3), para Cantillon “Os empreendedores compravam
matéria prima — geralmente um produto agricola -, por certo pre¢co, com o objetivo de
processa-la e revendé-la por um prego ainda nao definido”, por isso, os
empreendedores eram pessoas que aproveitavam as oportunidades com a intencao
de obter lucros assumindo o risco de faturamento incerto.

Adam Smith (1937 apud SILVA e FARIA, 2006 p. 3), economista do século
XVIIl define o empreendedor da seguinte forma “Um proprietario capitalista, um
fornecedor de capital e, a0 mesmo tempo, um administrador que se interpde entre o
trabalhador e o consumidor”.

Ja Jean-Baptiste Say foi um economista do século XIX que logo depois de
Cantillon e Adam Smith formularem seus primeiros conceitos acerca do
empreendedor, fez segundo Filion (1999) uma distincdo dos empreendedores e dos
capitalistas, também diferenciando os lucros de cada um. Desta forma ele associou
os empreendedores a inovacao se referindo a eles como os agentes da mudanca. Say
foi o primeiro a descrever essas definicbes e criou os alicerces dos estudos do
empreendedorismo, por isso, é considerado o pai do empreendedorismo, assim afirma
Filion (1999).

Joseph Schumpeter, economista da primeira metade do século XX, € um dos
principais nomes do estudo do empreendedorismo moderno trazendo um novo
conceito que foge do empreendedor organizador de negocios e foca no empreendedor
inovador, (FILION, 1999). Schumpeter (1934) afirma que o empreendedor € o
elemento que dispara e explica o desenvolvimento econbmico, para ele o
empreendedor é “0 homem que realiza coisas novas e nao, necessariamente, aquele
que inventa” (1934 apud AGOSTINE et. al, 2004, p.93).
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Segundo Drucker (1974), traz em suas definicbes sobre o empreendedorismo
a importancia da mudanca e da inovacéao “o trabalho especifico de empreendedorismo
numa empresa de negdécios é fazer os negdcios de hoje se transformarem em um
negocio diferente no futuro”.

Segundo Shapiro (1975 apud AGOSTINI et al, 2004, p. 93), existe um
consenso a respeito de quase todos os conceitos de empreendedor em que as
seguintes caracteristicas sdo observadas, “tomada de iniciativa; organizacdo ou
reorganizacdo de mecanismos socioecondmicos para transformar recursos e
situacdes em contas praticas; aceitacéo do risco de fracasso; entendimento de que o
principal recurso usado pelo empreendedor é ele mesmo. Além disso, conforme o que
foi apresentado, os autores do século XX comecam a inserir a inovagado como

ferramenta para acompanhar as mudancas de mercado e se manterem competitivos.

1.2 PERFIL EMPREENDEDOR

O caderno da Sociedade Brasileira de Desenvolvimento Gerencial de 2004,
escrito por Julio César Agostini, Rosangela M. Angonese e Roseli T. Bogoni, fornece

uma lista de caracteristicas e tracos que geralmente se encaixam no perfil do

empreendedor.
Quadro 2 - Caracteristicas e tragos do perfil empreendedor
Caracteristicas Tragos
Confianca Confianca, independéncia,
individualidade e otimismao.
Orientagdo para tarefa/resultados Necessidade de realizagdo, orientagéo
para o lucro, persisténcia, perseveranca
e determinacéo; trabalhador que dirige
com energia e iniciativa
Coragem para assumir riscos Habilidade em assumir riscos, gosto por
desafios
Lideranca Comportamento de lider; d4-se bem com

0S outros, aberto a sugestdes e criticas

Originalidade Inovacéo, criatividade, flexibilidade
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(Mente aberta), desembaraco,
versatilidade, instrumentacao e
informacéao

Orientacéo para o futuro Previsdo, percepc¢ao e intuicdo

Fonte: Agostini et al (2006)

Carland et al (1992) discorre que o empreendedorismo ou o empreendedor é
constituido por cinco fatores que sdo, a necessidade de realizacdo, criatividade,
propensao a inovacao e ao risco, e a postura estratégica.

Existem duas linhas de pensamento acerca do surgimento dos
empreendedores. A Primeira linha de pensamento define que o individuo nasce

predisposto com as caracteristicas necesséarias de um empreendedor.

“Aqueles que acreditam que os empreendedores “nascem feitos”, que
enfatizam o papel da hereditariedade e da educacgédo da primeira infancia e
apresentam o argumento de que varias combinagdes de tragos de carater ou
de padrdes de criagdo, ambos vistos como relativamente imutaveis, tendem
a predispor certos individuos ao empreendedorismo, enquanto afastam
outros desse mesmo caminho” (AGOSTINI et al, 2006, p. 96).

A segunda linha de pensamento defende que os empreendedores podem ser
desenvolvidos a partir da mudanca do comportamento, ou seja, que o individuo pode
ser ensinado ou condicionado a florescer as caracteristicas empreendedoras citadas

anteriormente

“Empreendedores podem ser desenvolvidos, que enfatizam a exequibilidade
de uma mudanca deliberada e que o0s empreendedores podem ser
desenvolvidos por meio da consolidagdo ou da modificacdo dos padrdes de
comportamento individual ou de tragos psicologicos, alguns dos quais
considerados universais” (AGOSTINI et al, 2004, p. 96).

Partindo para uma abordagem sociolégica, Agostini et al (2004) explicam a
existéncia do que eles mesmos chamam de “subgrupos”, que sao responsaveis pelo
comportamento social do empreendedor, norteando suas crencas e valores. Ou seja,
Agostini diz que o empreendedor acaba sendo um produto das suas relacdes e do

ambiente em que vive.
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“Para os especialistas que adotam essa abordagem, os subgrupos moldam
as atitudes, os incentivos e o contexto institucional dentro do qual o
empreendedorismo opera por meio de suas normas e valores, prémios e
sanc¢bes, processo de socializacdo e sistemas de apoio. Assim buscam
demonstrar as relacdes complexas, entre a cultura e a personalidade, entre
as normas de amplitude social e os padrées de comportamento individual e
grupal e entre a estrutura social e os parametros de atividades aceitaveis”
(AGOSTINI et al, 2004, p.99).

Agostini et al (2004) também apresenta “as variaveis socioculturais mais
citadas na literatura como indutoras do desenvolvimento do empreendedorismo”, que
sao: experiéncia de marginalizacao; sistema social que permite mobilidade; sistema
cultural, que confere status, prestigio as atividades relacionadas com negoécios;
sistema religioso, que estimula o trabalho arduo e a realizacdo pessoal; sistema
cultural, que valoriza o trabalho manual; familia ou subgrupos que proporcionam redes
de apoio.

Hagen (1963) faz um contraponto dizendo que, o que na verdade funciona
como fator motivacional para o desenvolvimento empreendedor é a “perda de
respeito” a determinado subgrupo, ndo mais seguindo as normas anteriormente
estabelecidas partindo assim para um ponto de inovagao.

Seguindo para a abordagem econdmica relacionada ao comportamento,
MCclelland (1969) reforca a importancia das oportunidades que o mercado precisa
fornecer para o desenvolvimento empreendedor.

Agostini et al (2004) também fornece uma lista dos fatores estruturais que
facilitam o desenvolvimento do empreendedorismo. S&o eles: existéncia de recursos
humanos ou naturais ociosos ou utilizados de forma insuficiente, disponibilidade de
capital de risco, existéncia de assisténcia técnica (instituicdes de ensino, servi¢os de
extensdo, servicos de informacgfes e etc, acesso ao crédito (formal ou informal),
existéncia de infraestrutura (transporte, comunicacdes, entre outros), incentivos fiscais
e monetérios, existéncia de mercado interno ou acesso facilitado a exportacdo e

relativa estabilidade politica.

1.4 EMPREENDEDORISMO NO BRASIL

Segundo o site! do Governo Federal do Brasil, o empreendedorismo se

popularizou no pais a partir de 1990. Esse movimento ganhou ainda mais for¢ga com

IDisponivel em: <www.brasil.gov.br> acesso no dia 14/04/2018
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a entrada em vigor da Lei Geral de Micro e Pequena Empresa no ano de 2007 e da
Lei de Microempreendedor individual em 2008.

O crescente movimento de franquias no pais pode ser considerado um
exemplo de desenvolvimento do empreendedorismo nacional. A Associacao Brasileira
de Franchising afirma que em 2007 havia mais de 1.200 redes de franquias
construidas no pais o que correspondia a R$ 46 bilhées de faturamento consolidado
do setor, Dornelas (2008, p. 12-13).

Além disso, segundo o autor, um fato importante foi quando a GEM (Global
Entrepreneurship Monitor) de 2002 revelou o resultado dos paises que possuiam
melhor relacdo entre habitantes que comecavam um negocio e a populagéo total do
pais, colocando o Brasil como um dos paises que apresentava resultados no ranking
mundial.

O autor Migueles (2007) chama a atencéo para situagcdes, onde reforca uma
diferenca entre a forma como o empreendedor € visto no Brasil e nos EUA. Nos
Estados Unidos, o empreendedor € visto com respeito, admiracao e sempre associado
ao sucesso e geracado de empregos. Ja no Brasil o mesmo é visto de forma negativa,
ganancioso, individualista e visando o lucro acima de tudo e de todos, sendo mal visto
pela populagéo e pelas pessoas que ele emprega.

Outro fator interessante abordado pelo autor é a relatividade nos dados
fornecidos pela GEM 2002 a respeito da atividade empreendedora no pais que é
predominantemente por necessidade e ndo por oportunidade, sendo que essa é uma
informagao pouco explicativa a respeito da atividade no Brasil, faltando parametros
gue possam apresentar de formas mais clara os motivos desse resultado. Assim

explica Migueles:

“[...] as necessidades s@o socialmente construidas, refletindo valores e
aspiracfes que s6 fazem sentido em contextos determinados. Isso quer dizer
que o conceito de necessidade na india e no Japdo é bastante diferente
daquele utilizado no Brasil, o que torna pouco explicativa a comparacéo entre
as diferentes taxas nacionais de empreendedorismo por necessidade e
oportunidade” (MIGUELES, 2007, p. 86).

Outros dados importantes que Migueles (2007) aponta a partir dos dados da
pesquisa da GEM de 2002 sdo o predominio de empresas familiares no pais,

representando mais de 50% dos empreendimentos, ligados em sua maioria com
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setores econdmicos tradicionais como comércio e servigcos. Os homens também sao
maioria no universo empreendedor nacional, mas as mulheres tem porcentagem
expressiva na participacdo desse setor com representatividade de 42% superando a
meédia mundial de 39,9%. A faixa etaria do empreendedores brasileiros é de 25 a 34
anos com uma escolaridade entre cinco a 11 anos de estudo.

Uma pesquisa mais atualizada do ano de 2016 do Sebrae ainda em parceria
com a GEM, revelou que o brasil em 2015 assumiu o oitavo lugar no ranking de 31
paises com o desenvolvimento econdmico impulsionado pela eficiéncia e inovacéao.
Segundo a pesquisa a taxa total de empreendedores brasileiros apresentou um
percentual de 36% no ano de 2016, valor menor em comparacao com o ano de 2015
com 39,3%. A taxa de empreendedores iniciais, composta por empreendedores
nascentes e novos foi de 19,6%, também inferior ao ano de 2015 com 21,0%.
Concluindo que a cada 100 brasileiros, 20 estavam envolvidos com atividades
empreendedoras em estagio inicial no ano de 2016.

Quadro 2 - Taxas e estimativas de empreendedorismo segundo o estagio dos empreendimentos -

Brasil - 2016
Estagio Taxas Estimativas
Iniciais 19,6 26.191.876
Nascentes 6,2 8.350.471
Novos 14,0 18.793.132
Estabelecidos 16,9 22.674.916
Total de 36,0 48.239.058

empreendedores
Fonte: GEM Brasil 2016

Apesar da ligeira queda da TTE, taxa total de empreendedores, e da TEA,
taxa de empreendedores inicial, de 2015 para 2016, o estudo da GEM 2016 demonstra
uma evolucdo do empreendedorismo no periodo 2002-2016. A pesquisa afirma que
houve um aumento na TTE, principalmente do periodo de 2005-2010 pulando de 21%
para 32%, lembrando que em 2015 esse percentual foi de 39%.

A taxa de empreendedorismo em estagio estabelecido, ou TEE € um dos
pilares econdmicos das na¢des. Tendo em vista que o Brasil neste periodo passava

por uma crise econdmica, sua TTE era ainda assim a segunda maior ja registrada
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desde 2002. O que demonstra a consolidacdo do empreendedorismo como alternativa
de emprego formal, GEM (2016, p. 27).

Se comparado com o0 ano de 2015, o ano de 2016 apresentou uma ligeira
melhora no quesito de empreendedorismo por oportunidade. Enquanto que em 2015
o empreendedorismo por necessidade registrava o percentual de 56,5%, no ano de
2016 esse valor subiu para 57,4%. Desta maneira a cada 100 empreendedores, 57
empreendem por oportunidade, GEM (2016).

Ja a taxa de empreendedores nascentes diminui no ano de 2016, registrando
25%, enquanto que em 2015 esse valor era de 36%. Ja o empreendedorismo por
necessidade também apresentou um aumento de 4% no periodo 2015-2016, indo de
46% para 50%.

A pesquisa GEM (2016) afirma que apos 2012 mesmo com a retracdo da
economia nacional, o empreendedorismo continuou a crescer devido aos novos
empreendedores por necessidade. Apesar de ter sido evidenciado o crescimento do
empreendedorismo por oportunidade, os numeros de empreendedores por
necessidade aumentaram, e isso é devido a atual crise econémica que o Brasil vem

enfrentando, que tem diminuido drasticamente a oferta de empregos no pais.

1.5 EMPREENDEDORISMO E INOVACAO

Segundo o Dicionario Aurélio (2016) Inovacao é “Ato ou efeito de inovar;
introduzir novidades em; renovar; inventar; criar’. Desta forma a principio entende-se
que o ato de inovar ndo se limita a fazer ou formular algo inédito, também pode ser
uma reformulacéo de algo que ja existe. O préprio empreendedorismo se renovou no
decorrer dos anos desde as suas primeiras definicdes.

Schumpeter (1934) prop6s uma lista de cinco tipos de inovagao:

»  Introducédo de Novos produtos;

»  Introducdo de novos métodos de producéo;

»  Abertura de novos mercados;

»  Desenvolvimento de novas fontes provedoras de matérias-primas e
outros insumos;

»  Criagdo de novas estruturas de mercado em uma industria.

Apesar da filosofia Schumpeteriana salientar a capacidade disruptiva do

empreendedor, criando um novo caminho, estratégias e métodos que criam novos
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negécios, existe também, uma caracteristica muito importante que € a competéncia
para criar redes, que se comunicam e interagem produzindo novas tecnologias e
servicos.

O autor Hirschman (1958 apud Vela, Wilkinson e Améancio) relata como
apesar da caracteristica individualista do empreendedor, este muitas vezes se vé na
posicdo de intermediador, promovendo a cooperagdo para 0 desenvolvimento

econdmico.

‘A habilidade empreendedora inclui, também, a capacidade de
operacionalizar acordos entre todas as partes interessadas, tais como o
inventor do processo, 0s parceiros, o capitalista, os fornecedores de pecas e
servicos, os distribuidores, [...] de garantir a cooperagdo de agéncias
governamentais [...], de manter relacbes bem sucedidas com os
trabalhadores e o publico”. (HIRSCHMAN, 1958, p. 17)

Outros autores defendem a posicao de que o empreendedor incorpora o papel
de agente intermediador que conecta terceiros para uma determinada tarefa. Barth
(1996) analisa que a habilidade de romper barreiras e fazer intercambio entre
diferentes esferas esta na esséncia do comportamento empreendedor.

Nelson e Winter (1982 apud Freitas, 2010) afirmam que existem dois topos de
inovacdo: a inovacdo que € produzida e a inovagdo que passa a ser utilizada e
difundida. Desta maneira se uma empresa incorpora uma nova técnica ou tecnologia,
ela realizou a atividade de inovar.

Rosenberg (1994) destaca que a decisdo de inovar geralmente ocorre sob
grande incerteza, ou seja, € muito dificil ter uma leitura 100% correta do futuro do
mercado. E claro que isso sempre acaba dependendo do setor e do produto em
guestao, mas ainda assim a incerteza sempre se faz presente.

Com relacdo as atividades de inovacdo e ao que elas podem resultar, o

Manual de Oslo diz o seguinte:

“As atividades de inovagdo podem conduzir tanto ao desenvolvimento e a
implementacéo de inovagdes no curto prazo como a melhorias na capacidade
de inovacd@o na empresa. A empresa aprende com o desenvolvimento e a
implementacdo de inovagdes, com a conquista de insumos valiosos a partir
das interacdes e da atividade de marketing, e com a melhoria de sua
capacidade inovadora através de mudangas organizacionais” (MANUAL DE
OSLO, 2005, p. 50-51).
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Leibenstein (1968) afirma que o empreendedor é capaz de identificar as
brechas e vazios e quando em posi¢ao vantajosa, se aproveita dessas oportunidades.
Dessa maneira, 0 empreendedor € capaz de associar e complementar as pecas
necessarias para o processo produtivo.

Em contraponto a Schumpeter e sua defesa ao empreendedorismo instavel,
Kizner (1982) discorre sobre um empreendedor bem mais estavel, procurando na
verdade identificar mercados que a primeira vista estdo desconexos, mas que
oferecem um oportunidade Unica de reformulacédo e desenvolvimento dos mesmos,
nao se limitando a otimizacdo do processo e criagdo de novos servicos, mas a
identificacdo de deficiéncias que antes ndo eram notadas, ou a reorganizacédo de
precos que ao chegar no cliente final poderiam estar bem mais baratos.

A definicdo de Kizner sobre o empreendedor € o de ator de desenvolvimento,
dotado da capacidade de enxergar lacunas que podem ser complementadas e
exploradas até se esvairem por conta da pratica massiva de determinado servico que
inicialmente é visto como oportunidade de lucro, mas com o decorrer do tempo e a
grande concorréncia, acaba deixando de ser tao lucrativo.

Considerando a inovacdo como estratégia competitiva, para Drucker (2002) a
base da estratégia para a inovacao é o descarte planejado de tudo que é obsoleto,
para dar espaco ao novo. Desta maneira a inovagao vira uma ferramenta para a
competitividade se tornando uma das maneiras mais eficiente para eliminar a
concorréncia.

Barbiere (2003) diz que a inovacdo é feita a partir do trabalho em grupo
transformando ideias em produtos, servicos em processos com diferentes atividades
sendo executadas por pessoas diferentes, jamais podera ser resultado do trabalho de
uma Unica pessoa.

O manual de Oslo (2005, p. 22) Afirma que “A inovagéo pode ocorrer em
qualguer setor da economia, incluindo servicos governamentais como saude e
educacao”. A obra também enfatiza a importancia da inovacao para o setor publico,
mas com a ressalva de que pouco se sabe sobre o processo de inovagdo em setores
nao orientados pelo mercado.

Ainda segundo o Manual de Oslo (2005) Joseph Schumpeter foi um grande
influenciador das teorias da inovagédo. Seu argumento era de que o processo de
desenvolvimento econdmico se dava pela substituicdo das velhas tecnologias pelas

novas, esse processo era denominado por ele de “destruigao criadora”.
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Tigre (2006), concorda com Schumpeter ao afirmar que as inovacgdes radicais
acontecem quando a trajetéria vigente é rompida e um novo trajeto tecnoldgico é
criado. Isso geralmente ocorre por conta de atividades de pesquisa e
desenvolvimento.

Segundo Bessant e Tidd (2009) nao é dificil perceber a importancia da
inovagao para um negdcio, considerando que esta é fundamental para a sobrevivéncia
de qualquer empresa. Nao é apenas uma palavra usada na missao e nos objetivos de
um empreendimento, mas algo a ser sempre exercitado para garantir a
competitividade no mercado.

Drucker (2016) afirma que a inovacdo € a principal ferramenta do
empreendedor, sendo o instrumento que causa a mudanca, abrindo portas para novas
oportunidades de negdcio. Ela é a forca motriz do desenvolvimento.

Drucker possui uma definicdo bem coerente com o que vem acontecendo na
Ultima década com o aparecimento de novos modelos de negocio que reformulam o
comportamento do mercado global e obriga o mesmo a se reinventar para
acompanhar as novas tendéncias. A exemplo disto, o0 que se vé sdo empresas
voltadas para o desenvolvimento de energia renovavel, ou a reorganizacao de
negdcios tradicionais como a hotelaria e 0s meios de transporte que se apresentam
de forma inovadores. Para efeito de exemplificacéo, cita-se empresas como a Tesla?
Motors, Uber 3e Airbnb?*.

1.6 O ANTIGO E O NOVO EMPREENDEDOR

E importante destacar o ambiente em que se desenvolveu o papel do
empreendedor na histéria para entender como ocorreram as mudancas de perspectiva
a respeito deste individuo. Dessa maneira inicia-se essa discussao, ressaltando a
funcdo do empreendedor no periodo conhecido como capitalismo monopolista.

Hobsbawn (1988) define 1870 e 1914 como os dois momentos em gue ocorre o

2 Tesla Motors é uma empresa automotiva e de armazenamento de energia, que desenvolve, produz e
vende automéveis elétricos de alto desempenho.

3 Uber é uma empresa multinacional prestadora de servigcos eletrdnicos na area de transporte privado
urbano, através de um aplicativo mobile.

4 Airbnb é um servico online comunitario para as pessoas anunciarem, descobrirem e reservarem
acomodacdes e meios de hospedagem.
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avanco da economia capitalista em escala mundial, além da ordem social que ele

representava, legitimando-o, seja em razao social, tecnologica ou progressista.

“A partir de tais momentos, registra-se o surgimento de importantes
mudancas: (a) o surgimento das grandes empresas; (b) a tendéncia a
monopolizacdo associada a concentracdo de capital a partir de oligopdlios,
em que o grande capitalista tende a suplantar ou reduzir a dependéncia os
pequenos e médios capitalistas; (c) politicas econ6micas de carater
deliberadamente protecionista; (d) projecdo imperialista (impulso colonial que
promoveu a partilha do mundo); (e) advento da democracia liberal; e (f)
aumento das rivalidades internacionais” (Falcon & Moura, 1989 apud COSTA,
BARROS e CARVALHO, p.187).

Cardoso (1964) relata que com a burocratizagédo das rela¢cées econdémicas, a
complexidade do mercado e as condicbes para obtencdo de lucro, obrigaram a
reformulacdo das fun¢des empresariais. Eles ndo mais desemprenham suas funcdes
apenas quando criam empresas ou novas combinacdes de negdécios. Agora, era de
fundamental importancia que eles fossem capazes de manter a continuidade da
organizacao para ter éxito.

Com a reformulacdo do capital as grandes empresas comecaram a
monopolizar os meios de producdo, buscando o aumento da sua oferta sem
competicdo. Desta maneira Tragtemberg (2005, p. 19) explica que mediante a
‘concentracdo de produgdo em grandes unidades, as inovagdes predominam a tal
ponto que o chamado ‘talento empresarial’ tornou-se obsoleto, ndo havendo mais
espaco para capitalistas individuais”.

De acordo com Rusconi ( 1992) essas caracteristicas aparecerdo com mais
forca apds a primeira guerra mundial, mas foi a partir da crise de 1929 que elas ficaram
ainda mais presentes como funcbes do empreendedor com o processo de
concentracdo das grandes empresas e a sistematica intervencdo do estado na
economia.

Schumpeter por sua vez, percebeu que o empreendedor ndo mais era o
individuo, o realizador do desenvolvimento econémico capitalista, mas sim as grandes

empresas.

“O impulso fundamental que pde e mantém em funcionamento a maquina
capitalista procede de novos bens de consumo, dos novos métodos de
producdo ou transporte, dos novos mercados e das novas formas de
organizagado industrial criadas pela empresa capitalista” (Schumpeter,
1961/1942, p. 105).
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Tendo em vista esse contexto do empreendedor do século XX que teve sua
atribuicdo substituida por outra com o intuito de atender as necessidades do mercado.
Destaca-se agora o empreendedor atual que nada mais € que o resgate do mesmo
ainda no inicio do capitalismo em que sua principal contribuicdo para o
desenvolvimento humano era a sua capacidade de inovar.

O empreendedor do século XXI que resgata as fun¢des exercidas pelo mesmo
um século atras, também se deve a certos eventos que obrigaram o capitalismo
moderno a se reformular. Segundo Costa, Barros e Carvalho (2011) o primeiro ponto
a se destacar que fundamenta o paradigma econdmico e politico do capitalismo no
século XXI é o Neoliberalismo. A partir da década de 1970 um diagndéstico econémico
previa a estagnacdo da economia devido ao excesso de regulamentacdes. Foi em
1980 com o Conselho de Washington, elaborado pelos principais paises liderando a
economia mundial que foi redefinido o papel do estado na economia criando politicas

para o desenvolvimento econdémico.

“Este consiste em um conjunto de politicas e processos que caracteriza o
capitalismo nos dias de hoje e expressa o fim de um ciclo longo expansivo
com base nas grandes corporagfes internacionais, apoiadas em sistema
financeiro em expansdo e no Estado de bem-estar social que promovia: (a)
investimentos produtivos; (b) fortalecimento da demanda interna de consumo;
(c) papel regulador dos Estados; e (d) protegao das respectivas economias”
(SADER, 2008 Apud COSTA, BARROS E CARVALHO, p. 189).

Costa, Barros e Carvalho (2011, p. 189) Argumentam que “O resgate do
empreendedor, no entanto, ndo acontece de forma literal. Algumas alteragcbes e
releituras ocorreram em funcdo do mundo atual ser, contextualmente, bastante
diferente do mundo do final do século XIX”. Uma grande mudanca é a figura do
empreendedor que deixa de ser rara e se torna comum tendo em vista a cultura que
0 neoliberalismo prega, exigindo que todos se apresentem como empreendedores,
assim afirmam Costa, Barros e Carvalho (2011)

Uma segunda mudanca foi quando o sistema econdmico definiu que as
relacdes econdbmicas ndo mais deveriam ser orientadas por um pequeno grupo de
poucos homens de negocio empreendedores. O que se precisava era de uma nova

ética de empresarial de trabalho.
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“Um conjunto de valores e normas que seja compartiihado dentro de uma
sociedade, a partir do qual quem trabalha seja levado a pensar e a sentir a
sua atividade como uma empresa particular e como o principal motivo da sua
vida” (Lépez-Ruiz, 2007, p. 30).

Essa nova ética de trabalho estabelece, entre outras coisas, uma relacdo mais
proxima entre o empreendedor e a empresa onde as caracteristicas que anteriormente
eram associadas somente ao empreendedor, agora devem fazer parte do proprio
negocio. Lupkin e Dess (1996) destacam cinco dimensdes que ndo se referem ao
individuo, mas ao empreendimento, reforcando a ideia de que a empresa deve possuir
as habilidades que antes eram atribuidas apenas ao empreendedor. S&o elas
autonomia, capacidade de inovacao, capacidade de assumir riscos, capacidade de
agir pro ativamente e competitividade agressiva.

Desta maneira, pode-se concluir gue o novo empreendedor do século XXI é
assim como no século XIX o fator determinante de mudanca e inovacao nas relacfes
econdmicas. Mas com o fim do capitalismo monopolista do século XX e um mercado
muito mais competitivo, 0 empreendedor moderno assume uma posi¢cado bem mais
agressiva de mercado, mas orientado por valores e normas compartilhados pela
sociedade, portanto, em conjunto com outros empreendedores, define as relacdes de

mercado.

1.7 O PAPEL DAS UNIVERSIDADES NO EMPREENDEDORISMO

Outro ponto importante da historia que constréi um pouco do empreendedor
moderno é o estudo de caso das universidades. O Atual modelo de universidades
nasceu, na verdade, da imaginacdo de um diplomata alem&o chamado Wilhelm von
Humboldt, fundador da Universidade de Berlim, seu objetivo era retirar a lideranca
intelectual dos franceses e passar para os alemées. Em 1870, sessenta anos depois,
a ideia de Humboldt atravessou o oceano atlantico e foi implementada nas
universidades dos Estados Unidos logo apds a Guerra da Secessdo onde o modelo
vigente de universidades estava morrendo. Apds a primeira guerra mundial, os
Estados Unidos que tinha em 1870, metade dos alunos universitarios de 1830, mesmo
com uma populacao trés vezes maior, ja estava na lideranca mundial de erudicdo e

pesquisa assim como a Alemanha um século antes, Drucker (2016, p. 30-31)
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Logo depois da Segunda guerra mundial houve a criagdo das Universidades
privadas como a Pace University, Farleigh- Dickinson e o Instituto de Tecnologia de
Nova York. Estas sdo escolas que ndo se diferenciam tanto das universidades
tradicionais em termos de curriculo. Mas sé@o escolas que foram planejadas com o
intuito de atender o novo mercado, construindo um novo setor de crescimento na

educacgdo norte-americana nos ultimos trinta anos.

“[...] individuos em meio de suas carreiras, em vez de jovens recém-saidos
da escola secundaria; estudantes das cidades grandes viajando diariamente
para universidade a qualquer hora do dia e da noite, em vez de estudantes
morando nos campi universitarios, com dedicacdo plena aos estudos, cinco
dias por semana, das nove as cinco; e estudantes com formag¢des bem
diversas, e deveras bem heterogéneas, em vez dos alunos tipicos da tradi¢céo
universitaria norte-americana [...]” (DRUCKER 2016, p. 31).

O que se percebe é que no decorrer do século XX, até o presente momento,
houve uma sistematizacdo de um comportamento latente do individuo que se propaga
como teoria e por fim se sistematiza para se desenvolver e promover o crescimento
econdmico. Ou seja, o empreendedorismo é uma caracteristica social que pode ser
aprendida de forma sistémica e massiva. Drucker explica que a base do

empreendedorismo S80 seus conceitos e teorias, NAo mais a intuicao.

“Contudo qualquer individuo que tenha a frente uma decisdo a tomar pode
aprender a ser um empreendedor e se comportar empreendedoramente. O
empreendimento € um comportamento, e ndo um traco de personalidade. E
suas bases s&o o conceito e a teoria, e ndo a intuicdo” (DRUCKER, 2016. P.
34).
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2 STARTUP

Segundo Gitahy (2011), foi a partir de 1990 que o termo “startup” comecgou a
se popularizar no meio do empreendedorismo, com a chamada bolha da internet ou
bolha das empresas ponto com (.com), iniciadas nos Estados Unidos, devido a forte
alta de acbes das empresas de tecnologia da informacédo e comunicagdo. Mas foi
somente a partir de 1999 até 2001 que o termo se popularizou no Brasil.

A partir dessa popularizacéo, iniciou-se uma difusdo do conceito de startup.
Hermanson (2011), define este modelo de negdcio como empresas de pequeno porte,
recém criadas, voltadas para a pesquisa e desenvolvimento de ideias inovadoras,
onde os custos de manutencdo sédo baixos e oferecem a possibilidades de ganhos
rapidos. Além disso, o autor ainda ressalta que uma startup ndo precisa estar
relacionada diretamente a tecnologia, que esta relacdo se deu devido o termo ter se
originado por meio das fortes agfes tecnoldgicas como foi a bolha da internet nos
Estados Unidos. O autor ainda acrescenta, que além das caracteristicas ja
apresentadas € necessario estar em fase de constituicdo. Entretanto, os custos na
area de tecnologia sdo mais baixos, e também por isso, a maioria dessas empresas
se desenvolve nesse setor.

Gitahy (2011), argumenta assim como Hermanson (2011) que o modelo de
negocio de startup é voltado para empresas embrionarias, em faze de construcdo de
seus projetos, fortemente atrelada a pesquisa e desenvolvimento de ideias, mas ele
acrescenta que este € um modelo que deve ser repetivel e escalavel. Ou seja, deve
ser validado para que possa se reproduzir em qualquer situacdo ou lugar e para
qualquer pessoa, sem que sofra alteracbes, além de ter o seu crescimento
aumentando constantemente e sempre muito a frente dos seus custos.

Longhi (2011), argumenta que as startups geralmente se desenvolvem no
ambiente académico e tem um rapido crescimento ja em sua fase inicial por conta dos

investimentos caracteristicos desse modelo.

“Startup s@o pequenas empresas montadas em casa ou em faculdades e que
recebem pequenos aportes de capital. Elas exploram areas inovadoras de
determinado setor (mais comumente a de tecnologia), possuindo uma
aceleragdo de crescimento muito alta j& nos primeiros meses de existéncia
em virtude de investimentos feitos por fundos de investimento especializados”
(LONGHI, 2011, p.1).
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O conceito de startup também pode ser bem definido das seguintes maneiras,
segundo Ries (2011, p.13) “uma instituicdo humana projetada para criar novos
produtos e servicos sob condicbes de extrema incerteza [...] Uma startup é uma
instituicdo, ndo um produto, assim, requer um novo tipo de gestdo, especificamente
constituida para seu contexto de extrema incerteza”.

Ainda segundo o mesmo autor, essas empresas sao feitas para aprender e
desenvolver negocios sustentaveis, validando cientificamente com experimentos que
permitem ao empreendedor testar cada elemento da sua visdo. Além disso, a
atividade fundamental de um startup é transformar ideias em produtos, medindo como
seus clientes reagem.

Ries (2011, p.17), aponta que “desenvolver uma startup € um exercicio de
desenvolver uma instituicdo, portanto, envolve necessariamente administragao”.
Desta maneira Kawasaky (2011, p. 20), defini que uma startup tem um numero
ilimitado de metas, sendo que algumas se destacam como pontos de referéncia para
nortear a empresa, delimitando o progresso da empresa. Desta maneira, existem sete
pontos os quais toda empresa deve se concentrar, que segundo o autor sao “gerar
especificacdes completas do projeto, concluir um protétipo, levantar capital, levar aos
consumidores uma versao que possa ser testada, levar aos consumidores uma versao
final e equilibrar receita e despesa”.

Ries (2011), argumenta em seu modelo de startup enxuta que esse tipo de
empresa tem como vantagem a capacidade de aprender enquanto executa suas
acOes, sem criar planos complexos e com varias hipéteses. Construir-medir-aprender,
€ 0 que ele chama de ciclo de feedback que permite tomar a melhor decisédo baseada

na experiéncia e dados coletados.

“O método da startup enxuta [...] € projetado para vocé aprender a dirigir uma
start up. Em vez de projetar planos complexos, baseados em inimeras
hipoteses, vocé pode fazer ajustes constante por meio do ‘volante’, que é o
ciclo de feedback construir-medir-aprender. Por meio desse processo de
conducdo podemos aprender quando e se € o momento de fazermos uma
curva chamada pivd ou se devemos preservar em nosso caminho atual”
(RIES, 2011, p. 22).
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Figura 1 - Ciclo de feedback

Fonte: Ries (2011, p.57)

Para que essas startups possam se desenvolver e criar métodos eficientes de
crescimento € preciso destacar o papel dos investidores e dos ambientes que
proporcionam o crescimento rapido dessas empresas que sdo as incubadoras e
aceleradoras. Plerantoni (2011, p.1) afirma que “os investidores sao parceiros naturais
dos empreendedores porque dao suporte ao crescimento das empresas e oferecem
conhecimento de negdcios, praticas de gestao e cultura de planejamento”. Além disso
as aceleradoras e incubadoras, dois assuntos que serdo abordados com mais
profundidade posteriormente, sdo o0 vetor que conecta esses dois individuos para

beneficio mutuo.

2.1 INVESTIDOR ANJO

O ambiente de startups usa muitos termos da lingua inglesa por se tratar de
um modelo que teve seu inicio nos Estados Unidos, como vimos acima, um deles € o
Angel, ou anjo em portugués. O investidor anjo segundo Dornellas (2008, p. 165) “é o
capitalista de risco que possui dinheiro e busca alternativas para obter melhor
rentabilidade para esse dinheiro”. O autor ainda argumenta que o investidor anjo € um
individuo que preenche as necessidades de um mercado que se encontra em fase de

crescimento, possibilitando a alocagéo de recursos e de conhecimento gerencial.
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Segundo Spina (2012) os investidores anjos investem em empresas em seu
estagio inicial, beneficiando-as ndo somente com recursos financeiros, mas com suas
experiéncias, conhecimentos e rede de relacionamentos. Estes sdo em geral ex-
empreendedores, Morrisette (2007).

Segundo Wiltbank e Boeker (2007), 85% dos anjos tem pelo menos 3 anos
de experiéncia empreendedora, com uma média de 14,5 anos por anjo. Este é um
ciclo virtuoso onde os empreendedores bem sucedidos passam a desempenhar o
papel de investidores de novos empreendimentos.

Anjos séo versateis com relacdo a escolha das areas de atuacgéo profissional,
onde preferem ser norteados pelos segmentos onde possuem experiéncia profissional
(MCKASKILL, 2009). Segundo Shols (2017), os setores que mais atrairam
investidores anjos no ano de 2016 nos Estados Unidos foram Software, com 25% do
total, salde com 20%, e varejo com 14%.

Os investidores anjos em algumas vezes ndo estdo necessariamente
pensando apenas em retorno financeiro. Wetzel (1897) afirma que a satisfacéo
pessoal de participar ativamente de uma jovem startup ja € um fator motivacional para
0 investimento. Esses investidores tem variadas motivagdes, Hill e Power (2002)
argumentam que estas podem ser altruistas, ajudando startups que possuem algum
impacto social positivo, criando empregos, energia sustentavel, qualidade de vida,
desenvolvimento social, assim como podem ser hedonistas dando ao investidor a
chance de mostrar a sua investida de sucesso como troféu para o mundo.

Segundo Silva (2017, p. 26) “E crescente ao redor do mundo a onda de
associacdes de investimento anjo, que sao grandes polos de networking para que
anjos tenham acesso uns aos outros e as oportunidades que carregam. A Anjos do
Brasil (2017), associacdo brasileira, oferece congressos, debates, treinamentos
artigos e mais materiais acerca do ambiente de startups com a intencdo de
desenvolver ainda mais esse ambiente gerando sempre novas oportunidade de
investimentos.

Spina (2011) diz que o nivel dessas associacbes varia, podendo
desempenhar o papel de, servir como um veiculo de co-investimento, que também
pode ser chamado de investimento sindicalizado. Ela é costumeiramente coordenado
por um investidor-lider em cada operacdo, tomando as principais decisdes,
representando o grupo no impacto na gestdo da startup e recebera uma fatia maior

do retorno do investimento.
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Lerner e Schoar (2016) afirmam que nessa estrutura, anjos conseguem
mobilizar um grande investimento, maior do que seria possivel se eles estivessem
sozinhos; mitigar custos; investir menos capital em cada operacdo, aumentando o
namero total de investidas e diversificando o risco.

A partir desta explicagao que define de forma clara o que séao os investidores
anjos, é possivel entender com mais facilidade o que Dornellas (2008, p. 167) fala
sobre os principais estagios de investimento de risco em empresas, desde sua
concepcao, que sao “fase inicial ou da ideia onde o capital inicial surge do proprio
empreendedor, de amigos, angels®, etc”. A segunda fase inicial ou start up é o
momento em que a empresa ja esta constituida e geralmente tem menos de 1 ano de
vida; o produto estad sendo melhorado e sua aceitacdo esta sendo analisada. Nessa
fase talvez o capitalista de risco invista ha empresa, mas € muito dificil, devido ao alto
risco do negocio. Geralmente o seed money (semente inicial) vird de Angels.

A terceira fase descrita por Dornellas (2008) € de expanséo, onde nesta fase
a empresa esta se desenvolvendo e precisa de mais capital para financiar seu rapido
crescimento, geralmente estara com dois a trés anos de existéncia. Esse capital
necessario é maior que o seed money é(semente inicial) e vird da primeira rodada de
investimento de capital de risco, o first round’. As negociacdes com o capitalista de
risco sdo muito importantes nessa fase, pois as cobrancas por resultados serdo muito
grandes. Ainda segundo o autor a quarta fase é a consolidacdo e saida dos angels e
capitalistas de risco, sendo que nesta fase a empresa busca uma expansao ainda
maior, negocia uma aquisi¢ao, parcerias, outras rodadas de investimentos com outros
fundos etc. Comecando a gerar os resultados almejados pelos investidores iniciais
gue realizam seu lucro, saindo da empresa. Comeca um novo ciclo na empresa, com
a consolidacéo do negdcio e a possibilidade de abrir o capital na bolsa de valores.

Dornelas (2008 apud Alencar, 2012 et. al), também demonstra a partir do
grafico abaixo, o ciclo de vida de uma startup por meio dos seus estagios de

investimento.

5 Termo inglés que se refere aos investidores anjos.

6 Seed Money primeiro investimento injetado na empresa para que ela possa sobreviver na sua fase
inicial.

7 First Round é a primeira rodada de investimentos onde a empresa se apresenta parra 0 mercado e
seus possiveis investidores.
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Figura 2 - Estagios de investimento de risco
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Fonte: Alencar et al (2012, p.8)

2.2 AS INCUBADORAS E ACELERADORAS

Segundo Ferréo (2013), as incubadoras podem ser projetos ou empresas que
tem como objetivo o desenvolvimento de outras pequenas empresas, apoiando-as nas
primeiras etapas de seu crescimento. A autora ainda destaca algumas atividades que

as incubadoras exercem para o apoio das empresas incubadas:

“As incubadoras normalmente oferecem um conjunto de servigos basicos aos
incubados: ajuda com a modelagem basica do negdécio; atividades de
networking; assisténcia de marketing; acesso a internet; ajuda com
contabilidade / gestéo financeira; acesso a empréstimos bancarios, fundos de
empréstimo e programas de garantia; ajuda com técnicas de apresentacao;
acesso a recursos de ensino superior; acesso a parceiros estratégicos;
acesso aos investidores anjo ou capital de risco; conselhos consultivos; ajuda
na etiqueta empresarial e assisténcia na comercializacdo de tecnologia” (
SARA FERRAO, 2013, P. 17).

Leite (2000), afirma que as incubadoras oferecem um microambiente que
colabora na estratégia de desenvolvimento econémico, oferecendo espaco fisico e um
conjunto de servigcos na medida em que o empreendedor precise, ou demande. Sendo
ela o motor de arranque do desenvolvimento de um empresa nascente.

As primeira incubadoras segundo Cajueiro (2002, p. 4), “surgiram na década
de setenta como bercario de novos empreendimentos, e foram criadas para hospedar,
amparar e consolidar microempresas na area tecnolégica”. Para Dias (1997), as

incubadoras nasceram como um reflexo da crescente importancia da inovacgao
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tecnologica, como instrumento de estratégia econbmica para as sociedades
avancadas, com a aceleracdo do desenvolvimento de novas tecnologias. Eram em
sua maioria vinculadas a parques tecnoldgicos institucionalizados com um elo de
geracdo e de conhecimento, que se estenderia da pesquisa basica realizada em
universidades, até o setor produtivo.

De acordo com Cajueiro (2002, p.4), “O procedimento geralmente adotado
pelas incubadoras para selecdo de empresas nos programas de incubacao € o edital

publico, que define as formalidades necessarias para o ingresso na incubadora”.

“A maior parte das incubadoras esta aberta a todo tipo de profissional que
tenha projetos de base tecnoldgica. Para concorrer a estas vagas, € preciso
estar atento a divulgagéo dos editais. Em geral o interessado apresenta um
plano de trabalho para a incubadora, no qual deve constar o tipo de negécio
gue sera montado, sua viabilidade, o perfil do consumidor, entre outros
aspectos. Em seguida o plano passa pelo crivo de uma comissao de
professores, profissionais que fazem parte do conselho da incubadora, e
técnicos de orgaos parceiros”. (Leite, 2000; 460).

Ja as aceleradoras segundo Lynn (2012) sdo organizacbes compostas por
empreendedores experientes, oferecendo servigos, espagos, mentorias, rede de
contatos, conhecimento em gestao e expertise em criacdo de novos negdcios para
empresas recém nascidas com o objetivo de ajuda-las a serem bem sucedidas. Todo
esse processo ocorre em um bootcamp?®, um periodo de imerséo focado em mentorias
para a melhoria de negdcios.

Apbés esse periodo, as melhore startups séo selecionadas para uma
apresentacao para investidores-anjo e potenciais parceiros ou clientes.

Cohen (2013 apud Ribeiro, Plonsk e Ortega, 2015, p. 7) sintetiza que as
aceleradoras “ajudam negécios a definir e construir seus produtos iniciais, identificar
segmentos de clientes promissores e recursos seguros, incluindo capital e equipe”.

Os modelos de aceleradoras nasceram nos Estados Unidos Segundo Kim e
Wagman (2012), com a Y Combinator e a Techstars fundadas respectivamente em
2005 e 2006. Estas possuiam programas de 12 semanas de duragcédo que terminavam
em um “demo day”, uma apresentacdo na qual comparecem investidores potenciais

interessados no portfélio das aceleradoras.

8 Bootcamp € uma palavra de origem inglesa. E o termo usado para um treinamento rapido e de alta
intensidade usado pelas forgcas militares e que se difundiu para outras areas como as de tecnologia e
corporativas.



32

Christiansen (2009) diz que uma das mais recentes razdes para comecar um
programa de aceleracéo é de criar um ecossistema. A relacdo é a seguinte segundo
0 autor, encorajar startups a iniciar negocios incentivar o empreendedorismo e por sua
vez aumentar o numero médio de empresas iniciando, logo o niumero de empregos
aumenta, contribuindo para desenvolvimento da economia.

Miller e Bound (2011) apresentam cinco caracteristicas mais comuns que
definem de modo geral a estrutura de uma aceleradora que sdo um processo de
aplicacado altamente competitivo onde os programas tém inscricdo online, o que
permite que a aplicagdo seja em nivel internacional e a selecdo € feita por
especialistas do mercado; provisionamento financeiro para sustentar a operacao de
maneira que o investimento oferecido esta geralmente relacionado ao custo para que
cada co-fundador consiga se sustentar durante o periodo de aceleracdo; foco em
pequenos times, e ndo em individuo: geralmente, programas de aceleracdo nao
selecionam empreendedores sozinhos, pois considera-se que o trabalho necessario
para levantar uma startup exija mais de uma pessoa; tempo limitado de suporte
oferecido e mentoria intensiva, onde o tempo limitado esta em parte ligado ao periodo
relativo ao langcamento de um produto inicial na area de tecnologia da informacao e
comunicacdo, mas também em parte ligado ao objetivo de criar um ambiente de alta
pressao voltado para rapido progresso e aprendizado. A presenca dos mentores é
caracteristica por criar um periodo de contato profundo com empreendedores
experientes, investidores e outros profissionais que podem desempenhar um papel
importante no direcionamento e melhoria do modelo de negécio da startup. Para isso,
0s autores apontam ser fundamental o papel da rede de profissionais ligados a
aceleradora disponiveis a oferecer seu tempo como mentores; startups auxiliadas em
“lotes”, de maneira que a cada periodo de aceleracdo, entra uma nova leva de
startups. A vantagem principal € o suporte gerado de maneira colaborativa entre as
empresas, onde empreendedores de distintas startups ajudam seus pares a
resolverem problemas com competéncias peculiares em forma de reciprocidade
indireta.

Levando em consideracdo o papel das aceleradoras e incubadoras como
atores de desenvolvimento de startups, conectando empresas e investidores e
também as proprias startups como atores de inovacao e desenvolvimento econémico,
fica evidente a necessidade de alimentar esse ecossistema de geracdo de valor e

riquezas. Cavalcante e Gomes (2001) afirmam que a inovagédo tem impacto direto na
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produtividade das empresas. Ela a melhora e aumenta a sua produtividade, ou seja,
tem profunda relacdo com a lucratividade, que é um indicador para medir a
competitividade das organizacdes. Portanto a inovacao é a forgca motriz das indastrias,
gue produzirdo mais e impulsionaram a economia.

Mas a fonte da inovacdo € o conhecimento. Est4 atrelado principalmente as
instituicdes de ensino superior. Sendo assim é de fundamental importancia o incentivo
ao empreendedorismo nas universidades. Segundo Costa, Barbosa & Silva (2011) o
empreendedorismo nas universidades é o motivador chave para a prestacado de
servigos especializados e a geracéo de solucbes inovadoras. E ele quem déa suporte
a informacéo tecnoldgica e a outros mecanismos que permitem melhor utilizacéo pelo
setor produtivo. Isto impacta diretamente no aumento da producao e por sua vez no
desenvolvimento do pais, mas é de fundamental importancia o investimento nas

incubadoras das universidades que sao fundamentais para este processo.
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

3.1 QUANTO AO METODO

Optou-se pelo método indutivo, partindo de um caso particular,
encaminhando-se para no¢des mais gerais. A pesquisa estuda o0 caso de uma stratup
no turismo e dessa maneira tenta identificar processos, aspectos e necessidades que
possivelmente se aplicam a outras startups que trabalham ou pretendem trabalhar
com turismo. “O objetivos dos argumentos indutivos € levar conclusdes cujo conteudo
das conclusdes é muito mais amplo do que o das premissas nas quais se basearam”
Lakatos (2010, p.68)

3.2 ASPECTOS METODOLOGICOS DA PESQUISA

Foi escolhido o método de pesquisa descritivo para o estudo tendo em vista
gue 0 mesmo tenta descrever 0s processos pelos quais a startup passou desde sua
criacdo. Best (1972 apud MARCONI e LAKATOS 2015, p.6) afirma que a pesquisa
descritiva “Aborda também quatro aspectos: descricdo, registro, analise e

interpretacédo de fenbmenos atuais”.

3.3 FORMA DE ABORDAGEM

A abordagem qualitativa foi usada nesta pesquisa tendo em vista que este &
um estudo de caso onde foram coletadas informacdes através de entrevista que por
sua vez revelam peculiaridades ndo quantitativas, mas interpretativas, revelando
aspectos do modelo de startup. Gil (2008, p. 175) afirma que a “analise dos dados nas
pesquisas experimentais e nos levantamentos é essencialmente quantitativa. O
mesmo n&o ocorre, no entanto, com as pesquisas definidas como estudos de campo,
estudos de caso, pesquisa-acao ou pesquisa participante. Nestas, os procedimentos
analiticos sé@o principalmente de natureza qualitativa. E, ao contrario do que ocorre
nas pesquisas experimentais e levantamentos em que o0s procedimentos analiticos

podem ser definidos previamente, ndo ha férmulas ou receitas predefinidas para
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orientar os pesquisadores. Assim, a analise dos dados na pesquisa qualitativa passa

a depender muito da capacidade e do estilo do pesquisador.”

3.4 PROCEDIMENTOS TECNICOS

Dentro dos procedimentos técnicos pretende-se utilizar o estudo de caso por
meio de coleta de dados através da internet e de documentos fornecidos pela propria
empresa, além de entrevista realizada com o proprietério da startup. Fonseca (2010,
p.110) afirma que “Uma entrevista pode ter como objetivo averiguar fatos ou
fendbmenos; identificar opinides sobre fatos ou fendmenos; determinar, pelas
respostas individuais, a conduta previsivel em certas circunstancias; descobrir fatores
que influenciam ou que determinam opinides, sentimentos e condutas; comparar a
conduta de uma pessoa no presente e no passado, para deduzir seu comportamento

futuro.

3.5 UNIVERSO DA PESQUISA E AMOSTRA

Até entdo a Pra Que Rumo é atualmente a Unica startup que trabalha com
turismo no Amazonas, possivelmente a Unica nas regides norte e nordeste. Nao foi
encontrado nenhum dado a respeito do nimero de startups no Amazonas. Portanto
optou-se como universo da pesquisa todas as startups aceleradas pela aceleradora
onde a Pra Que Rumo se desenvolveu, totalizando 31 startups com diferentes
negécios, mas que compartilharam de processos parecidos com os da empresa que
€ foco de estudo deste trabalho. “Universo ou populagdo: € o conjunto de seres
animados ou inanimados que apresentam pelo menos uma caracteristica em comum”
(MARCONI e LAKATOS, 2015, p. 27).

3.6 AMOSTRA

A amostra esta representada pela empresa Pra Que Rumo. Por ndo ser uma
escolha aleatéria e nem fazer uso de formulas estatisticas, foi utilizada Amostra
intencional ndo probabilistica, tendo em vista que a intencdo do trabalho € levantar

dados sobre processos, histéria, vantagens e desvantagens, além das necessidades
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de uma startup no turismo e como sujeito dessa amostra optou-se em entrevistar o
atual proprietério Sr. Tayke..., fundador da empresa. Marconi e Lakatos (2015)
definem como caracteristicas da amostragem intencional ndo probabilistica o ndo uso
de formas aleatdrias de selecéo, o que torna impossivel o uso de férmulas estatisticas,
onde o pesquisador esta interessado na opinido de determinados elementos da

populacao.

3.7 SUJEITO

Como sujeito dessa amostra optou-se em entrevistar o atual proprietario Sr.

Tayke Monteiro, também fundador da empresa Pra Que Rumo.

3.8 INSTRUMENTOS DA PESQUISA

Por se tratar de uma pesquisa qualitativa, optou-se pelo uso de entrevista
semiestruturada ou nao-estruturada. Fonseca (2010, p.111) define a entrevista néo-
estruturada como “uma conversacao informal, que pode ser alimentada por perguntas

abertas, proporcionando maior liberdade para o informante”.

3.9 ANALISES DE DADOS

A andlise e interpretacao de dados foi feita com base na pesquisa qualitativa.
Desta maneira, sem levantar dados estatisticos, os critérios para interpretacao dos
dados sao norteados pelos objetivos especificos desta pesquisa que sédo 1)
levantamento da historia da empresa; 2) vantagens e desvantagens de uma startup

no turismo; 3) necessidades que uma startup no turismo apresenta.
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4 RESULTADOS DA PESQUISA

Os resultados da pesquisa feita sobre a Stratup Pra Que Rumo foram obtidos
por meio de pesquisas secundarias, e entrevista semiestruturada. A pesquisa de
secundaria coletou dados por meio de internet e de documentos fornecidos pela
proprio proprietario da empresa. Em um segundo momento foi realizado a entrevista
semiestruturada com o CEQ?® Sr. Tayke Monteiro proprietario da startup Pra Que
Rumo no dia 13 de maio de 2018 as 17:00 horas no Cardume Coworking'?, localizado
no bairro do Coroado em Manaus-AM. As perguntas da entrevista buscaram elucidar
questdes a respeito da histéria da empresa, sua apresentacao, vantagens,
desvantagens e necessidades existente no cenario de introducdo de startups no

mercado de Manaus.

4.1 APRESETACAO DA PRA QUE RUMO

De forma rapida O Sr. Tayke deu um pequeno resumo da empresa, “A Pra
Que Rumo é uma plataforma online de comercializacdo de experiéncias na
Amazoénia”. Ele explica que o que a empresa faz € mapear os organizadores de
atividades de turismo de aventura e ecoturismo, pegar suas informacdes e
comercializar a atividade na plataforma online.

O site da Pra Que Rumo é seu atual meio de comercializacdo de atividades.
N&o foram fornecidos dados a respeito de trafego no mesmo.

9 CEO é a pessoa com maior autoridade dentro de uma organizacao.

10 Coworking € um modelo de trabalho que se baseia no compartilhamento de espaco e recursos de
escritorio, reunindo pessoas que trabalham ndo necessariamente na mesma empresa ou area de
atuacao.



38

Figura 3 - Pagina inicial do site da Pra Que Rumo
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A pagina da Pra Que Rumo no Facebook descreve a empresa como uma
plataforma digital que oferta e divulga atividades de Ecoturismo e Turismo de
aventura. E usada atualmente para Marketing digital.

Figura 4 - Pagina da Pra Que Rumo no Facebook
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A conta no Instagram possui 2.884 seguidores até o momento com 525

publicacbes de atividades realizadas através da plataforma online. E usado para
Marketing digital.
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Figura 5 - Conta da Pra Que Rumo no Instagram
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4.2 HISTORIA DA PRA QUE RUMO

Para entendermos como tudo iniciou foi perguntado ao proprietario qual a
motivacdo que o levou a criar uma startup voltada para o turismo de natureza. Foi
observado que mesmo tendo formacdo em contabilidade o Sr. Tayke sempre
desenvolveu uma paixao ligada as atividades relacionadas a natureza:

“Quando a gente criou a Pra Que Rumo eu tinha uma paixdo muito grande por
turismo natural, ecoturismo, turismo de aventura, fazer ‘mochilao’, sair pelo mundo’.

Por meio dessa resposta podemos notar que a motivacdo empreendedora
esté relacionada a um hobby, ficando evidente a vontade do Sr. Tayke de transformar
uma paixdo em um negdcio.

Outra situacdo identificada foi a identificagdo de uma necessidade no
mercado, as poucas ofertas de produtos de turismo de natureza fizeram com que o
proprietario observa-se uma deficiéncia.

“Naquela época ndo tinha muita informacao, nada de facebook ou whatsapp.
Vocé tinha que conhecer o guia ou algum amigo do guia que te indicava a atividade”.

Nesta fala € possivel destacar uma habilidade empreendedora essencial que

€ a de identificar uma demanda de mercado e oportunidade de negdcio. Ele percebeu
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a deficiéncia de informagé&o a respeito de turismo de aventura e ecoturismo na regiao
e decidiu criar uma ferramenta de pudesse suprir essa caréncia.

Além disso foi percebido a partir da histéria contada pelo empresario que o
seu perfil empreendedor se encaixa na linha de pensamento socioecondémica
defendida por Agostini et al (2004) onde o perfil empreendedor € construido a partir
das suas experiéncias de vida e do meio em que o individuo se desenvolve e desta
maneira cria as habilidades e comportamento necessarios para ser um
empreendedor. No caso do seu Tayke, apesar de ter feito graduagéo em contabilidade
as experiéncias de lazer o motivaram a criar um empreendimento.

A empresa segundo o pesquisado, teve inicio em 2014 com trés soécios, 0
préprio Tayke, sua prima Taynara e o namorado dela, Anderson. Mas o Sr. Tayke
explica que a ideia da Pra Que Rumo foi o resultado de um acumulo de habilidades
que o CEO adquiriu no decorrer dos anos:

“Antes de comecar a empreender, alguns conhecimentos foram necessarios
para 0 meu amadurecimento. Tudo comecou quando eu sai do ensino médio e fui
escolher a minha faculdade, onde eu optei por contabilidade, por que eu sempre tive
a ideia de montar algo pra mim e esse curso poderia me ensinar a respeito de tributos,
leis e gestdo de empresas. Entrei em um estagio e depois de um ano entrei em um
processo de trainee pela CAPMG (Cadastro dos Agentes Publicos do Esta e dos
Municipios de Minas Gerais). L4 dentro eu pude ter contato com grandes gestores e
indastrias. Saindo de |4 eu comecei a trabalhar com imoveis durante seis anos e foi
nessa fase que eu aprendi a vender e me tornei autbnomo. Foi nesse periodo que eu
conheci o Andersom que era namorado da minha prima Taynara e decidimos montar
algo voltado para o turismo’.

Ainda conforme os relatos no inicio a ideia inicial do negdécio ndo estava
relacionada a uma startup, a ideia ainda nao tinha sido amadurecida e o conceito de
startup era desconhecido:

‘A ideia inicial da Pra Que Rumo era juntar o meu conhecimento, o
conhecimento do Andersom que era desenvolvedor e da Taynara que era
administradora e combinamos de comecar com um blog ja que tinhamos esse
conhecimento de internet a nosso favor”.

Ao ser questionado sobre como foi seu primeiro contato com o modelo de
startups o empreendedor afirma que foi a partir de pesquisa que 0S MesMos

comecaram a ter seu primeiro contato com o conceito:
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“A gente ndo sabia, estavamos aprendendo sobre isso e nesse processo de
aprendizagem a gente precisava montar o nosso modelo de negdcio voltado ja para o
formato de startup. Foi entdo que fomos pesquisar a respeito de outras startups e
modelos pra definir qual seria 0 nosso plano de negocio’.

Além disso, outra habilidade empreendedora é identificada quando o Sr.
Tayke se cerca de pessoas com conhecimentos que podem ajudar a desenvolver seu
negocio, caracteristica de empresarios que sabem gue um negaocio de sucesso e bem
estruturado dificilmente cresce sem ajuda. Também nota-se que a ralacédo de turismo
e tecnologia que o Sr. Tayke tentou fazer, vem antes mesmo de saber qualquer coisa
sobre startups.

Foi a partir da necessidade de obterem conhecimentos sobre como
desenvolver o negécio que os fundadores da empresa fizeram um curso de
modelagem de negdcios e por meio desse evento conheceram o Sr, Daniel Botinawer,
um dos donos da Fabriq aceleradora que os apresentou o0 modelo de startups:

“Foi entdo que participamos de um curso sobre modelos de negécio e
conhecemos o Daniel Botinawer que estava iniciando a Fabrig aceleradora e nos
mostrou como era 0 modelo de startup abrindo nossa mente para em vez de produzir
conteudo gratuito em um blog, noés poderiamos criar uma plataforma onde
entregavamos a informacéo e as pessoas pagavam pelos pacotes ofertados. O nosso
modelo se tornou de comissionamento onde mapeamos as pessoas que organizam
essas atividades de aventura, colocamos a atividade delas no site e vendemos”.

Neste trecho destacam-se algumas caracteristicas empreendedoras descritas
por Agostini et al (2006) que sé&o lideranca, onde o sujeito esta aberto a sugestdes e
criticas e originalidade, tendo a mente aberta e sendo versétil.

A partir deste momento a empresa comeca a ser acelerada pela Fabriq,
recebendo mentorias e todo aporte necessario para o desenvolvimento rapido da
startup, com excec¢ao do investimento financeiro inicial.

Como explicam Miller e Bound (2011), uma das atribuicbes de uma
aceleradora é dar o aporte financeiro inicial das startups por ela aceleradas:

“Nosso primeiro apoio foi a Fabriq, la nés recebemos mentoria sobre o
modelo de startup, além de apoio juridico, contabil e o espaco para trabalhar. Apos
essa fase comecamos a receber investimentos, o que possibilitou que algumas

viagens para patrticipar de eventos”.
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O empresario continua sua fala dizendo como a Fabriq contribuiu para a
organizacdo da empresa, ajudando-a a se estruturar de forma mais eficiente:

“Antes de entrar na Fabriq nés desenvolvemos um modelo de negdécio nosso
e apresentamos para eles. Antes usavamos o plano de negocio do SEBRAE e depois
gue entramos na Fabriq comecamos a trabalhar com o Canvas. Dentro da Fabriq foi
muito mais uma questdo da nossa organizacdo como empresa para entender um
pouco mais sobre o mercado e seus riscos, além de entender um pouco mais sobre
startups e tecnologia. A Fabrig nos ajudou durante os primeiros seis meses, nos
direcionando para determinados conhecimentos que eram necessarios, como
marketing digital, Canvas, modelos de investimento, etc. Logo depois disso
recebemos nosso primeiro investimento e a Fabrig deixou a empresa por nossa
conta’.

Questionamos como foi 0 processo de entrada da Pra Que Rumo na Fabiriq,
onde pudemos perceber que a empresa ndo entrou na época, através de edital, como
geralmente acontece nas aceleradoras, segundo Miller e Bound (2011). Nesse
periodo a Pra Que Rumo tinha sido uma das primeiras empresas apresentadas para
a aceleradora, portanto a propria Fabrig ainda estava no inicio do processo de
aceleragéo de empresas:

“Antes a Fabrig ndo possuia edital de selecdo, sendo que nds fomos a
segunda ideia apresentada para eles. Atualmente a aceleradora possui um edital de
selecéo feito semestralmente”.

Ao ser questionando sobre como foi 0 processo de capacitacédo de startups, o
Sr. Tayke respondeu que o processo aplicado a Pra Que Rum, é o mesmo realizado
em qualquer empresa:

“Sim, esse é um processo de capacitagdo para todos, tanto que em qualquer
aceleradora hoje no Brasil esse € um processo que dura seis meses onde 0s
empreendedores sdo capacitados a desenvolver modelos negocio, fazer pesquisas
de mercado mais consistentes, ou seja, se organizar potencialmente para ir para o
mercado. Esse € o papel das aceleradoras, além de dar todo o suporte de estrutura,
internet, energia e consultoria para que a empresa possa sobreviver nesse periodo
inicial’.

A Pra Que Rumo segundo o pesquisado, teve 0s seus recursos financeiros

iniciais originarios do proprio empreendedor, amigos e familia. Logo depois de ser
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acelerada, a empresa teve seu primeiro investimento vinda por meio de investidores
anjos:

“No primeiro ano da Pra Que Rumo todo o investimento era nosso, nos
compramos o dominio do site, ndo tinhamos CNPJ!, além disso nossas familias
ajudavam. Eu ainda morava com meus pais, por iSso, meu custo era muito baixo, além
disso a Taynara também trabalhava e eu conciliava a empresa com outras fontes de
renda’.

Neste ponto observa-se duas das quatro fases de investimento de startups
descritas por Dornellas (2008), onde a primeira fase é definida pela captacdo de
recursos através de amigos e parentes e a segunda fase ja é marcada pela entrada
de capital de investidores anjos.

A motivacdo dos investidores Anjo da Pra Que Rumo que segundo o
proprietario, foram mais para o desenvolvimento do ecossistema local de turismo de
natureza, gerando impacto social e empregos, indo além retorno financeiro. O que
segundo Hill e Power (2002), classifica-se como motivacdo altruista, visando o
desenvolvimento social acima do retorno econémico:

“A motivagao deles para investir na empresa foi muito mais por acreditar na
ideia e na intencéo de apoiar algo voltado para o turismo do que realmente ter lucro
no negocio. Eles tinham negdcios paralelos que se beneficiariam do desenvolvimento
do ecossistema local, mas era muito mais uma questao de desenvolver algo na regiao
do que so6 querer ganhar dinheiro com isso”.

Foram trés investidores anjos que a empresa conseguiu captar, mas nao
foram valores muito altos. Esse investimento foi usado para manter a empresa
enguanto desenvolvia o seu produto:

“‘Esse investimento era mais pra manter a estrutura da empresa. O trés
investidores que eu consegui se conheciam e os trés tinham alguma relagédo com o
turismo”.

O Sr. Tayke atribui a pequena quantia investida ao contexto da época, quando
a cultura de investir em startups ainda era nova em Manaus.

A empresa no decorrer dos anos sofreu mudangcas no seu quadro de
colaboradores. Os fundadores da startup, com excec¢do do Sr. Tayke, ja ndo fazem

mais parte da mesma:

11 Sigla para, Cadastro Nacional de Pessoa Juridica.
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“Comegamos com trés socios fundadores, um deles passou em um concurso
da SUFRAMA?? e o outro esté trabalhando com desenvolvimento dentro de um estudo
de pesquisa. Atualmente sou eu, o Jodo que é Diretor Comercial e a Barbara Diretora
de Marketing”.

Foi percebido outro ponto importante a respeito do desenvolvimento da
empresa. Em dado momento pode ser identificada em uma das quatro fases de
investimento descritas por Dornellas (2008), onde a terceira fase € definida pela
necessidade de expansado, quando a startup precisa de mais capital e espaco para
crescer ainda mais. Acredita-se que a Pra Que Rumo se encontra nessa fase devido
a mudanca de espaco de trabalho, se desligando da Fabrig e assumindo sua
autonomia como empresa para se mudar para outro espaco. O empreendedor destaca
gue ficar tempo demais na aceleradora os tornaria dependentes demais dela e, por
isso, escolheu sair de la:

‘Mudou muita coisa desde aquela época, nos tornamos muito mais
independentes da estrutura da Fabrig. Ja no final do processo de aceleragdo, o que a
gente mais consumia deles era somente a questdo da estrutura mesmo. Quando
saimos de |a, viemos para o Cardume Coworking para atender a necessidade de mais
espaco Comecamos a olhar o mercado de uma forma diferente depois que
comecamos a andar com as proprias pernas. Acredito que ficar mais tempo la nos
tornaria dependente demais deles. Perdemos a estrutura de |4, mas conseguimos

manter uma nova estrutura que é financiada ja pela Pra Que Rumo’.

Quadro 3 - Informacdes da empresa

Fundacéo da Empresa 2014

Socios Iniciais Anderson Pimentel. Tayke Monteiro,
Tayanara Tenorio

Instituicdo Apoiadora Fabric

Investimento Inicial Proprio e Familiar

Investimento Posterior Investidores Anjos

Atuais Soécios Marcos Guerra, Tayke Monteiro, Barbara
Nicolau

Sede Atual Cardume Coworkig

Fonte: SANTOS, D. B.(2018)

12 Sigla para, Superintendéncia da Zona Franca de Manaus.
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4.3 PLANEJANDO O NEGOCIO

O plano de negdcios da empresa, feito no ano de 2014 e apresentado para a
Fabriq aceleradora, fornece informacgfes interessantes como a proposta de valor
criada com o intuito de facilitar o acesso a informacao turistica na Amazoénia usando
a plataforma online desenvolvendo o turismo sustentdvel ao mesmo tempo que da
oportunidade aos fornecedores de atividades de turismo de natureza para que
divulguem seus servigcos em um canal eficiente de comunicacéao.

Segundo o CEO a Pra Que Rumo tem como missao o desenvolvimento do
ecossistema local de turismo de natureza:

“Posso falar que a nossa missao é ser o portador do desenvolvimento do
Turismo aqui na regido, principalmente quando a gente fala de turismo de aventura, a
gente acredita que o turismo € um vetor de desenvolvimento econdmico e sustentavel
aqui na regiao e queremos ser protagonistas nessa mudanca. No inicio viamos a Pra
Que Rumo mais como uma startup de alcance nacional, mas agora queremos
fortalecer o mercado regional. Crescer juntos”

O plano tem como definicdo de negdcio desenvolver plataforma online de
atividades de turismo de experiéncia na Amazonia. A sua visdo empresarial é ser
referéncia em atividades voltadas para o turismo de experiéncia no ambito nacional.
Segue abaixo a formacao original dos fundadores da Pra Que Rumo.

O publico alvo da empresa foi definido da seguinte maneira:

»  Fornecedores de atividades que envolvem o ecoturismo e turismo de
aventura, que desejam uma nova forma de divulgacdo dos seus servicos;

»  Turistas que visitam a Amazonia e desejam ter uma experiéncia com a
natureza;

»  Pessoas que buscam maior interagdo com a natureza e que desejam
conhecer um pouco mais sobre as belezas da regido que vivemos.

O plano também fornece CANVAS da Pra Que Rumo. Como ja foi citado
anteriormente 0 CANVAS é uma metodologia usada para definir os aspectos

fundamentais do negaocio.
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Figura 6 - CANVAS da Pra Que Rumo usado no plano de negécios da empresa
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Fonte: Plano de Negdcio Pra Que Rumo (2014)

Segundo o plano, o diferencial competitivo da Pra Que Rumo se firma no
pioneirismo em conectar o turismo de experiéncia na regido Amazénica com as
tendéncias tecnoldgicas como, e-comerce (comércio eletrdnico feito por meio de
plataforma online) e utilizacdo em mobile.

Outra ferramenta que a Pra Que Rumo usou no seu plano de negdcio foi a
analise SWOT que de acordo com Ansoff & McDonnell (1984) é uma ferramenta para
gestao e planejamento estratégico. Esse termo € um acrénimo das palavras strenghts
(forcas), weaknesses (fraquezas), opportunities (oportunidades), e threats (ameacas).
Ela é dividida em duas partes, ambiente interno composto pelos pontos fortes e fracos,
e 0 ambiente externo composto pelas ameacas e oportunidades. O ambiente externo
nao pode ser controlado e funciona da mesma maneira para todas as empresas do
mercado, jA& o ambiente interno pode ser controlado, fortalecendo a competitividade

no mercado.
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Quadro 4 - Analise SWOT Pra Que Rumo

FORCAS
Plataforma de informacbes e e-
commerce
Inovagdo tecnologica no processo de
interacdo dos clientes e prestadores de
servicos de ecoturismo e turismo de
aventura na regido
Rating das atividades praticadas

Elaboracdo de relatorios estatisticos e
gualitativos de clientes para melhoria do
servico prestado
Interacdo com redes sociais
Opcéao de vendas online das atividades
Organizacéao de servicos (elaboracéo de
listas dos participantes, dados dos
participantes) para os prestadores de
servigos
Espaco para
certificados
OPORTUNIDADES
Tendéncia de crescimento do turismo
Parcerias estratégicas com empresas,
agéncias de turismo, hotéis e guias
credenciados
Abrangéncia de outros segmentos do
mercado de turismo
Tendéncia da populacdo para a pratica
de atividades fisicas e de esporte de
aventura

empresas e guias

FRAQUEZAS
Marca nova desconhecida

Limitacdo de atuacéo divulgacao

Limitagéo de capital

AMEACAS
Obsolescéncia da tecnologia
Aumento da concorréncia local

Informalidade  dos de
Servico
Acesso a internet deficiente em algumas

localidades da regiéo

prestadores

Baixa adesao de servicos de turismo de
aventura e clientes;

Compra direta com o fornecedor.
Oportunidades da analise

Fonte: Plano de Negdcios Pra Que Rumo (2014)

4.4 VANTAGENS E DESVANTAGENS DE SE ABRIR UMA STRATUP NO TURISMO

E notavel a relagdo que a Pra Que Rumo tem pela tecnologia, mais

precisamente pelas plataformas online de comércio e comunicacdo. Ao ser

guestionado a respeito da importancia da tecnologia para uma startup o CEO afirma

gue este é um atributo indispenséavel para este modelo de negdcio:
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“Com certeza, a startup € um modelo de negdcio escalavel e repetivel, existem
franquias que também s&o escalaveis e repetiveis assim como as startups, mas a
escala de uma franquia ndo é como a de startup. Ndo é como o Whatsapp?!3, por
exemplo, onde vocé tem um tergo da populagdo mundial utilizando”.

Ou seja, o fator tecnologia € determinante para o sucesso do modelo de
negdcio de startup segundo o empreendedor. Por isso, a escalabilidade e crescimento
rapido sdo atribuidos como vantagem a este modelo de negdcio, Além disso o e-
comerce ndo necessita de autos recursos para se sustentar, geralmente o fato de
estar relacionado a tecnologia, diminui 0os recursos de operagdo das startups. Em
contraponto, estar a mercé da tecnologia para o sucesso do empreendimento, pode
ser uma desvantagem se esse setor da empresa for deficiente ou ndo acompanhar as
tendéncias tecnolbgicas apresentadas pelo mercado e seus concorrentes.

Ries (2011) reforga esse cendrio de incertezas acima ao afirmar que a startup
€ uma instituicdo humana que cria produtos e servicos em cenarios de incerteza e
dessa maneira requer um novo tipo de gestao especificamente construida para esse
contexto.

No inicio da startup, o Sr. Tayke afirma que houve uma enorme dificuldade
para ter “tragdo!* de mercado”, como ele mesmo disse. Ele explica que a falta de
referéncias de startups no mercado turistico atrasou o crescimento da empresa, tendo
em vista que a mesma precisou descobrir como trabalhar nesse mercado por conta
prépria, através de tentativa e erro.

Desta maneira, aponta-se como desvantagem a falta de estudos de caso com
resultados positivos a respeito de startups no Turismo regional:

“No passado o que mais faltou foi tracdo para o mercado, um mentor que
estivesse mais préximo, que fosse de agéncia e estivesse o tempo inteiro no mercado.
Hoje nés temos isso. Hoje nds temos experiéncia de mercado, o que nos falta agora
€ mais tecnologia”

Quanto a concorréncia de startups em turismo, o empresario afirmar que a

Pra Que Rumo nao tem concorrentes regionais:

13 Aplicativo mobile para envio de textos.
14 Tragdo de mercado é a evidéncia quantitativa da demanda dos clientes.
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“‘Dos concorrentes que nds tinhamos diretamente nenhum deles trabalhava
no mesmo mercado que o nosso, dois faliram, o ultimo ‘pivotou’ °e agora trabalha
como uma agéncia convencional. Como plataforma o que ainda funciona é o Viator
que é uma empresa do Trip Adivisor que na minha opinido é atualmente a maior
plataforma de turismo, mas eles ainda n&do trabalham com o modelo que nés
trabalhamos. No Viator o prestador de servico apenas cadastra a sua atividade e a
comercializa. O nosso projeto € de criar um sistema onde 0 organizador ao acessar a
plataforma tenha um CRM?® de gerenciamento da empresa dele para que ele venda
diretamente pelo nosso site. Esses trés concorrente eram do eixo Rio-Séo Paulo”.

O ciclo de feedback descrito por Ries e comumente usado por startups em
todo o mundo, também pode ser enxergado como uma vantagem desse modelo. Este
ciclo nada mais é que a rapida resposta da empresa a respeito de determinada atitude
do cliente. Por exemplo, ao tomar certa atitude que prejudique ou beneficie seu
negdcio, por ser relativamente pequena, a startup consegue rapidamente mudar sua
estratégia dependendo do resultado alcancado. Ao ser questionado sobre o0 uso deste
conceito na sua empresa o Sr. Tayke foi categérico.

“Nao tem como falar que néao beneficia. Acho que na nossa vida ja fazemos
isso, o0 que ele (Ries) fez foi criar uma férmula para isso, tanto no empreendedorismo
guanto na vida pessoal. N6s fazemos isso sempre, tanto que no inicio nés achavamos
que era so6 tecnologia, mas nao € so6 isso. NOs precisamos de capacitacdo para os
organizadores, precisamos nos aperfeicoar na questdo de vendas, relacionamento
com cliente, ou seja, um conjunto de coisas que a gente descobriu que precisam
acontece. Antigamente a gente ndo sabia disso, achavamos que era sO construir a
plataforma e que ela seria necessaria somente para vendas. Hoje ja ndo € assim,
precisamos construir uma plataforma que vai ajudar o organizador. Precisamos que
dentro da plataforma ele encontre ferramentas que vao melhorar o negocio dele. Sao
varias coisas, como o0 atendimento ao cliente onde nés faziamos pesquisa de
satisfacdo o tempo todo e ndo viamos o retorno que esperdvamos. Foi entdo que
notamos que era mais importante trabalhar mais em cima do organizador de

atividades de turismo de natureza do que o cliente”.

15 pPivotar € um termo usado para definir um momento de desisténcia, seja de uma ideia, negécio ou
plano.
16 CRM é um registro customizado de gestao.
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Por trabalhar com uma plataforma online que capta atividades de prestadores
de servicos e oferece para pessoas interessadas nessas atividades, agindo como uma
espécie de vitrine online. A startup tem dois tipos de clientes, os organizadores de
atividades e o cliente que comprara a atividade. No plano de negdcio é especificado
como pontos positivos a capacidade da plataforma de fornecer dados de satisfacao
de clientes, relatorios e outras ferramentas para o prestador de servi¢co. Portanto a
inovacao tecnoldgica como fator de captacéo de clientes pode ser definida como uma
vantagem.

A falta de estrutura e investimentos no inicio de toda startup pode ser definido
como uma desvantagem para esse modelo. Além disso, ao observar a fala do Sr.
Tayke a respeito dos seus concorrentes, pode-se notar a dificuldade de se manter no
mercado, tomando como desvantagem uma alta taxa de mortalidade deste modelo de
negacio.

Ao ser questionado a respeito do que a Pra Que rumo entrega para seus
clientes finais, o pesquisado respondeu que além de uma simples atividade de
recreacdo, a empresa entrega identificacdo com a natureza, criando valor para os
clientes.

“Entregamos informag¢éo e qualidade, seguranca e comodidade. Ele pode
pagar por cartdo de entrega, com antecedéncia, pode tirar as dividas com a gente,
assim entregamos para ele um produto de valor. Sem contar que criamos valor na
questdo da identidade do amazonense, ele conhece e tem orgulho da Amazobnia
através dessas atividades e conhecendo mais, consequentemente ele preserve e
valorize mais”.

Observando a sua relacdo com os prestadores de servigos de atividades de
aventura e ecoturismo e com seus clientes finais que sdo as pessoas que compram
essas atividades. Foi notado que a startup tem diferentes propostas para seus dois
tipos de clientes. Pra o organizador de atividades, a Pra Que Rumo funciona como
uma vitrine que capta clientes para sua atividade e fornece ferramentas para melhorar
o controle e relacdo com o cliente final. J& para o cliente que compra a atividade, a
empresa é vista como uma referéncia de atividades de natureza, proporcionando
diferentes experiéncias. Desta maneira, ter dois tipos de cliente oferece a
oportunidade de estabelecer diferentes relagbes que beneficiam a empresa e criar

produtos diferentes para cada tipo de cliente.
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Quadro 5 - Vantagens e desvantagens de uma startup no turismo

VANTAGENS DESVANTAGENS
Feedbacks por meio da Tecnologia Avancos da Tecnologia
Baixa concorréncia Auséncia de Estudo de Caso

Possibilidade de trabalhar com outras Limitacdo de capital para investimentos
area do turismo.

Inovacdo tecnoldgica em favor da Alto indice de mortalidade do modelo de
capacitacao profissional. negocio.

Operacionalidade com baixos recursos  Limitacao de estrutura e espago

Identificagéo de valor com a marca Informalidade dos prestadores de
servico.
Dois tipos de cliente Limitacdo de acesso a internet na regido

Baixo investimento no turismo local
Fonte: SANTOS, D. B. (2018)

4.5 AS NECESSIDADES EXISTENTE NO AMBIENTE DE STARTUP

Identifica-se como necessidade em uma startup um bom time de tecnologia,
tendo em vista a dependéncia que o modelo tem da mesma. Ao ser perguntado a
respeito das maiores dificuldades que a Pra Que Rumo teve em sua historia. O Sr.
Tayke fala da sua dificuldade em desenvolvimento tecnolégico, além da sua
deficiéncia na equipe de vendas que, por sua vez, gera um mal relacionamento com
o cliente:

“A gente precisa fortalecer nosso time de tecnologia. Demoramos muito
aprendendo sobre mercado, criando relacdo com o governo e instituicées. Portanto
precisamos mexer urgentemente em tecnologia. Depois estruturar melhor a equipe de
vendas, melhorando o atendimento ao nosso cliente. N6s ja atendemos 10.000
pessoas e ndo conseguimos manter uma relacado com eles por conta dessa deficiéncia
nas vendas’.

A falta de mentores, mais especificamente na area do turismo foi uma das
dificuldade listadas pelo empreendedor, quando questionado sobre suas

necessidades no inicio do empreendimento.
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Em entrevista, o CEO Tayke, também destacou como a empresa mudou seu
posicionamento ao perceber a fragilidade do mercado turistico de natureza local.
sendo que inicialmente a Pra Que Rumo tinha como objetivo um crescimento nacional,
comecando pelo Amazonas. Mas com o tempo, isto se provou inviavel levando em
consideracao o cenario atual do turismo de natureza do estado.

O empreendedor afirma que esta atividade aqui na regido neste momento se
encontra em declinio. Muito diferente do ano de 2014 com a Copa do Mundo e logo
depois as Olimpiadas:

“Nesses ultimos dias eu refleti sobre algumas coisas. Tivemos copa do mundo
e o turismo local se preparou tardiamente, mas mesmo assim fomos beneficiados pela
copa e pelas olimpiadas. E agora no inicio de 2018 eu vi um enfraquecimento muito
grande do ecoturismo local, principalmente pela falta de estrutura dos nossos
organizadores”.

Ele também destaca algumas deficiéncias dos proprios prestadores de
servicos, apontando que boa parte deles entrou em declinio no que diz respeito a
qualidade do servico, sofrendo com problemas financeiros que prejudicaram a
execucdo das atividades, a manutencdo dos equipamentos e a propria execugao
dessas atividades:

“Se formos lembrar de 2014, estavamos no auge do Stand Up Paddlel’, entdo
tinhamos organizadores como o Juliano da Amazon Sup fazendo atividade o tempo
todo, com pranchas novas e muita gente querendo praticas a atividade de SUP como
€ comumente conhecida. Hoje esse organizador esta passando por dificuldades
financeiras ao ponto das pranchas dele estarem depreciadas, além disso ele teve que
mudar o local onde praticava a atividade de SUP, além da qualidade do servico dele
ter diminuido muito, e ele nédo foi o Unico, tenho outros organizadores que estdo na
mesma situagdo’.

O empreendedor conclui dizendo que é essencial capacitar esses prestadores
de servico a captar clientes, a melhorar a relacdo com os mesmos e melhorar a
qgualidade da atividade oferecida. Apenas dessa maneira seria possivel ganhar
escalabilidade e almejar o crescimento nacional:

“Entao o que a gente vem refletindo como Pra Que Rumo é que estamos em

declinio do ecoturismo e turismo de aventura local. Precisamos aprender a ensinar

17 Atividade aquética praticada nos rios da regido, usando uma prancha e um remo, seu objetivo pode
ser melhora da qualidade de vida, contemplacao da natureza ou até mesmo competicoes.
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esses caras a produzir o que eles produziam antes, para que possamos ter
rentabilidade dentro da empresa para entdo ganhar escala. Entdo nés s6 vamos sair
daqui somente quando realmente aprendermos ndo sé sobre tecnologia, mas sobre
gestao de pessoas, quando aprendermos a ensinar esses prestadores de servi¢co que
utilizam a nossa plataforma, como eles podem vender mais e ser mais produtivos”.

A partir do que foi falado, pode-se assumir que o modelo de negdcio da Pra
Que Rumo é extremamente dependente do estado de desenvolvimento em que se
encontra o turismo de natureza local, o que por sua vez, impede a possibilidade de
crescimento rapido e escalavel que € a esséncia de uma startup. Portanto é
necessario que este segmento do turismo ja esteja em alto grau de desenvolvimento
em determinada localidade para que a empresa tenha facilidade em consolidar seu
modelo de negocio. Do contrario sera necessario investimento e tempo para que tanto
0 segmento de turismo de natureza quanto a startup possam ter retorno financeiro e
consolidagéo de mercado.

Outro ponto de deficiéncia identificado pelo proprio empreendedor € a falta de
capacitacao para esse prestadores de servicos. Ele destaca que os organizadores de
atividades de turismo que estdo no site sdo muito bons em suas respectivas
atividades, entretanto apresentam muitas fragilidades quanto a gestdo de negdcios,
por isso, ndo veem perspectiva de crescimento:

“Falando do nosso mercado, ainda falta referéncia para os organizadores de
outras empresas que conseguiram evoluir, ser lucrativas e sustentaveis. Junto com
essa referéncia falta conhecimento para eles como curso para montar modelo de
negocio que seja sustentavel, precificacdo, criacdo de roteiro, gestdo da empresa,
obter talentos para trabalhar com eles, ou seja, 0 que falta neles é tudo a respeito de
empreendedorismo, essas pessoas hoje sdo amadoras no quesito empresas, mas sao
muito bons na operag¢édo nas atividades deles’.

Continuando com a sua fala, o CEO propde uma solucéo para esse problema.
Conectar a universidade a esse mercado. Ele destaca que o jovem universitario esta
avido pelo aprendizado e mais suscetivel a mudancas. Além da necessidade de
experiéncia no mercado de trabalho. Ele defende que é mais facil ensinar as praticas
de empreendedorismo para um universitario de turismo que esta em contato com as
teorias e praticas do mercado, do que esses organizadores gque estdo engessados em

suas respectivas formas de trabalhar:
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“A solugdo que eu vejo para isso é conectar a universidade com esses caras
fornecendo méao de obra para trabalhar com essas pessoas. Porque € bem mais facil
capacitar um universitario que esta mais disposto a aprender do que um prestador de
servigos de turismo de natureza daqui que ja € um cara mais velho, cansado da rotina
e mais relutante em aprender coisas novas. Entdo eu acredito que juntar essa galera
mais nova para trabalhar com esses caras, nés possamos desenvolver melhor essas
empresas”. Portanto, pode ser apontado como necessidade a maior interagdo entre
universidade e mercado.

O Sr. Tayke completa falando a respeito dos roteiros dos seus
organizadores que sdo como ele mesmo diz “muito crus”, falta profissionalismo na
hora de formatar. Mas ao mesmo em que diz isso, ele também afirma uma posicao de
oportunidade onde depara-se com praticamente nenhuma concorréncia,
possibilitando a exploracédo de outras areas como o turismo cientifico, turismo cultural
e o turismo de base comunitaria que € segundo ele, ainda pouco explorado:

“O que eu vejo de oportunidade aqui € que conhecemos muito pouco sobre
a Amazonia, os roteiros que fazemos ainda sdo muito crus, temos um mercado muito
grande querendo comprar esse produto e ndo temos concorrente. Mas por conta disso
ficamos mais relaxados a ponto de néo evoluir o servi¢co. Existem algumas coisas que
eu acho que deveriam ser mais exploradas como o turismo cientifico, turismo cultural
e turismo de base comunitaria que temos muito poucos. Sdo mercados que eu quero
explorar e que sdo muito rentaveis”.

Desta maneira o que se destaca na fala do Sr. Tayke que é essencial aprender
a operar primeiro aqui na regiao para depois crescer em outros estados. “Acredito que
assim que aprendermos a trabalhar isso aqui na regido, nés poderemos trabalhar em
qualquer lugar do mundo. Afinal nés estamos mais isolados, temos um pouco mais de
dificuldade de ter mao de obra qualificada, mas assim que aprendermos a trabalhar
da forma como tem que ser, nds poderemos trabalhar em qualquer outro lugar”.

Quando o Sr. Tayke € questionado a respeito de expansao internacional. Ele
diz que tem a intencao de explorar mercados como os de Portugal e Chile, comumente
conhecidos como polos de turismo de aventura e ecoturismo:

“Na questdo de expansédo da Pra Que Rumo a nossa intengéo é de trabalhar
com Portugal e Chile primeiramente tendo em vista que Portugal € porta de entrada
para o mundo todo e o Chile € muito desenvolvido turisticamente, sendo que podemos

nos beneficiar deste mercado”.
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Por fim é perceptivel que a Pra Que Rumo, apesar de ter 4 anos de mercado
e ser uma das poucas startups voltadas para o Turismo na regido, encontra-se em
fase de consolidacdo no mercado pois devido as necessidades apresentadas pelo
entrevistado a atividade de turismo de aventura vem apresentando fragilidades que
estdo comprometendo a competitividade da empresa. Também o fato do modelo de
negocio de startups ser novo na cidade, a Pra Que Rumo assume o papel pioneiro
tendo que descobrir caminhos para conquistar bons resultados para o negocio de

vendas online de atividades de aventura e do ecoturismo.

Quadro 6- Necessidades de uma startup no turismo

NECESSIDADES
Maior numero de profissionais capacitados na area de tecnologia
Bons profissionais de vendas
Mentores com conhecimento na area do turismo
Diversificacédo das atividades de aventura e ecoturismo
Novos produtos no seguimento de turismo de aventura e ecoturismo
Maior qualidade nos servicos oferecidos
Aumentar a capacitacdo em gestao de negdcio dos empresarios da area
Envolvimento das Universidades tanto na melhoria como no desenvolvimento de
novos produtos

Incentivos financeiros para o fomento de novas atividades na area
Fonte: SANTOS, D.B. (2018)
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CONSIDERACOES FINAIS

A partir do que foi proposto na introducdo do trabalho, fez-se a pesquisa
histérica da empresa onde foram identificados pontos como a motivacdo da criacao
da empresa que partiu de uma paixdo pessoal do proprietério. Além disso pode-se
perceber como ocorreu o0 processo de aprendizado do CEO Tayke Monteiro no
decorrer do crescimento da Pra Que Rumo, sem nem mesmo conhecer o modelo de
negocio de startup, para depois se envolver com o0 modelo que estava comecando a
se desenvolver no estado com a Fabriq Aceleradora.

Identifica-se nesse processo o papel fundamental da Farbig na construcao da
Pra Que Rumo, destacando a importancia do ecossistema que a aceleradora da para
a empresa ao fornecer os conhecimentos para crescimento da startup, além da
captacao de investidores de risco que se propde a investir nessas empresas. Destaca-
se também o registro do método usado para captacdo e mentoria de novas startups
usados pela aceleradora.

Os investidores anjos também tem seu papel no processo de desenvolvimento
da Pra Que Rumo, onde foi identificado que os mesmos possuiam tendéncias
altruistas como fator motivacional para o investimento. Objetivando o desenvolvimento
do ecossistema local de turismo de aventura e ecoturismo.

Além disso foram identificas na fala do pesquisado que a Pra Que Rumo se
encaixa em trés das quatro fases de investimento descritas por Dornellas (2008), mas
ainda nao alcancou a quarta fase, onde abre o0 seu capital, faz novas novas rodadas
de investimentos e negocia novas parcerias. Outa mudanca foi no quadro de socios
da empresa que foi quase que totalmente alterado, sendo que o Unico que ainda
permanece desde a fundacdo da empresa é o pesquisado.

Verificou-se a partir do plano de negdcios fornecido pela startup feito no ano
de 2014 os varios métodos que a empresa usou para identificar seus pontos fracos e
fortes e administrar melhor a empresa. Neste plano forram usados modelos como o
CANVAS e a analise SWOT, que identificaram além de fraquezas e forcas, suas
ameacas e oportunidades no mercado.

Atendendo a demanda anteriormente mencionada, foram listadas a partir da
fala do pesquisado as vantagens e desvantagens de uma startup no turismo usando
a Pra Que Rumo como modelo. Dito isto, foi desenvolvido um quadro elencando essas

caracteristicas para melhor visualizagéo.
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Também foi dito que era necesséario apontar a partir da contextualizacéo
histérica e listagem dessas vantagens e desvantagens, as necessidades que uma
startup tem no turismo e dessa maneira foi elaborado a partir das respostas dadas em
entrevista com o pesquisado um quadro com nove necessidades percebidas na Pra
Que Rumo em seu processo de desenvolvimento.

Levando em consideracao todo o contexto elaborado anteriormente sobre a
Pra Que Rumo, pode-se concluir que o processo de desenvolvimento de uma startup
comeca a partir de uma ideia inovadora que esta intimamente relacionada a tecnologia
tendo em vista a necessidade que essa ideia tem de ser repetivel e de r4pida escala
que so sao alcancados com o modelo de negdcio de startup.

Neste caso a falta de conhecimento e experiéncia na area foram fatores
motivacionais para que os fundadores da Pra Que Rumo se juntassem a Fabrig. O
aporte técnico, estrutural e experiéncias profissionais que sé uma aceleradora pode
oferecer fazem dela um fator indispensavel no modelo de startups, sem contar o elo
entre investidores anjos e startups que a aceleradora faz para que essas pequenas
empresas consigam captar investimentos para desenvolver seus negocios.

Logo depois disso vem a necessidade de se desligar da aceleradora para que
a empresa possa se administrar sozinha. Além da necessidade de mais espago e
investimentos.

Relacionando o modelo de negb6cio com o turismo, encontra-se algumas
dificuldades que impedem o desenvolvimento da startup. Notou-se que a relacdo que
a Pra Que Rumo tem com os organizadores de atividades de natureza na regido é
muito dependente deles. Identificou-se no trabalho que o segmento de turismo de
natureza como a Pra Que Rumo estéa trabalhando, esta segundo palavras do préprio
pesquisado, em decadéncia devido a falta de habilidades comerciais que o0s
organizadores apresentam, além de investimentos no segmento. Com um grande
namero de profissionais de baixa qualificacao, a startup ndo consegue capitalizar e o
negocio acaba estagnando.

Enxerga-se como solucao para esse problema o investimento em cursos de
capacitacao para esses organizadores e maior interacdo das universidades com o
segmento de turismo que carece de profissionais da area. A menos que a empresa
se estabeleca em uma regido que possui o0 turismo de natureza como segmento
consolidado, a mesma tera que desenvolver métodos para o desenvolvimento do

segmento nas areas onde este, ndo se desenvolve.
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Para pesquisas futuras, uma questéo fica em aberto. A Pra Que Rumo é uma
empresa que trabalha exclusivamente com a execucdo de atividades de natureza.
N&o se sabe se outros segmentos do turismo ou relacionados a ele se comportam da
mesma maneira. Areas como sistemas de transporte, eventos, hotelaria, guiamento,
por exemplo, séo passiveis de estudos caso seja encontrado uma startup que trabalhe
nesses setores.

O ecossistema de startups em Manaus é novo, mas estd em constante
crescimento. Catalogar estas startups, aceleradoras e incubadoras também se revela

um estudo interessante para ter nogao de como este setor esta crescendo.
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Criada pelo Decreto Estadual n® 21.963, de 27 de junho de 2001
TERMO DE CONSENTIMENTO LIVRE E ESCLARECIDO

Convido o Sr. Tayke Hedjho Monteiro para participar da pesquisa académica da
disciplina de Trabalho de Concluséo de Curso, do curso de Bacharel de Turismo, sob
a responsabilidade do aluno: Diogo Batista dos Santos e, sob a responsabilidade da
professora orientadora Paula Cristina Pereira Rodrigues Chaves, a qual pretende-se
compreender o processo de desenvolvimento de uma Startup. Sua participagdo é
voluntaria podendo ser entrevistado e observado as principais atividades
desenvolvidas no seu negécio, fazendo uso de maquina fotografica, camera filmadora
e gravador.
Quanto aos riscos de sua participacdo na pesquisa, a mesma podera se dar em
virtude de revelagdes de informagées ao mercado em que esta inserida a empresa
sobre particularidades do seu negécio.
Se vocé aceitar participar, estara contribuindo para beneficiar as discussées
principalmente na area do empreendedorismo, com foco no estudo do mercado local.
Se depois de consentir em sua participacdo o (a) Sr (a) desistir de continuar
participando, tem o direito e a liberdade de retirar seu consentimento em qualquer fase
da pesquisa, seja antes ou depois da coleta dos dados, independente do motivo e sem
nenhum prejuizo a sua pessoa. O (a) Sr (a) ndo terd nenhuma despesa e, também,
nao recebera nenhuma remuneracéo. Os resultados da pesquisa serdo analisados e
utilizados para efeito de discussdes. Caso haja alguma duvida, o (a) Sr (a) podera
entrar em contato com aluno e professor no endereco rua Leonardo Malcher, 1728 —
Praga 14 de Janeiro, pelo telefone (92) 3878-4415 ou (92) 9867-6606 e 98128-4864,
ou poderé entrar em contato com o Comité de Etica em Pesquisa — CEP/UEA, na Rua
Teresina, 495, Adrianopolis, Manaus-AM, telefone (92) 3305-5130.
Consentimento Pés—Informagéao
Eu, T AIKE HEDSHMO T g~noro  Ator~tém s : fui
informado sobre o que os pesquisadores querem fazer e porque precisam da minha
colaboragéo, e entendi a explicagdo. Por isso, eu concordo em participar da pesquisa,
sabendo que n&o vou ganhar nada e que posso sair quando quiser. Este documento é
emitido em duas vias que serdao ambas assinadas por mim e pelo pesquisador, ficando
uma via com cada um de nos.

pn A ~Aavs Data: €&/ 95 | _(8

il

Assinatura do participante

Qigge Rotista os dantos

Assinatura do Pesquisador Responsavel

Contato do Entrevistado: (92) 99608-5401/ taykehedjho@gmail.com
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]g Av. Leonardo Malcher, Ed. Samuel
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Criada pelo Decreto Estadual n® 21.963, de 27 de junho de 2001
FORMULARIO DE ENTREVISTA SEMI ESTRUTURADA
Este & um formulario para o estudo de Caso da Startup Pra Que Rumo, sob a
responsabilidade do aluno Diogo Batista dos Santos, tendo como objetivo
principal verificar o processo de desenvolvimento da Startup Pra Que Rumo
desde a sua concepgdo até o seu estagio atual. Visando contribuir com o
enriquecimento de informagao para o mercado de inovagdo a respeito do
modelo de negécio de Startups estudando uma empresa da regido. Além de
contribuir para beneficiar a academia acerca dos processos de

desenvolvimento aplicados neste modelo de negécio no ambiente local,
apontando suas possiveis vantagens e desvantagens.

Me conte um pouco sobre sua histéria e a criagdo da PQR, como tudo
aconteceu? Como e quando vocé teve a ideia de criar o pqr?

Por que vocé escolheu esse modelo de negécio?

Nesse momento vc sabia o que era uma startup? Quando e como foi o seu
primeiro contato com o modelo de negécios da start ups?

Como foi 0 apoio recebido para o desenvolvimento da sua sturtap, o que vocé
encontrou aqui em Manaus, ou fora daqui?

E quanto aos investimentos, para comegar o que foi preciso?

Vocé contou com alguma ajuda de terceiros para investir?

Houve alguma mudanga de infraestrutura do passado para agora? (em relagéo
a prédio, pagina da web, pessoas, etc)

Quais foram, no passado, as maiores dificuldades enfrentadas? E hoje?
Qual é a missao da pqr, ela era mesma do inicio ou vc mudou?
O que exatamente a pgr entrega para os seus clientes?

Quem sao os seus concorrentes e Qual o diferencial da pqr?

Dentro da atividade de turismo de aventura e ecoturismo, quais as
necessidades existentes para o desenvolvimento da atividade no mercado

atual?
Escola Superior de Artes e Turismo
Av. Leonardo Malcher, Ed. Samuel
s 7 Benchimol, 1728, P¢a. X1V de Janeiro
IDADE
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Ries, autor do livro “a startup enxuta” define que fazer ajustes constantes nos
métodos da empresa é mais produtivo do que planos complexos para as
startups. A Pra Que Rumo utiliza o “Ciclo de feedback” descrito por Ries?
Beneficiou a empresa? Como?
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