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RESUMO

A criagdo de startups parece ser uma nova tendéncia no campo do
empreendedorismo, especialmente entre os jovens. As universidades, por
serem instituicdes que trabalham majoritariamente com o publico jovem,
precisam se adaptar a este novo cendrio, em vista de se tornarem
universidades empreendedoras. A literatura é abundante ao tratar as
habilidades comportamentais que um empreendedor deve ter. Entretanto,
pouco se discute quais sdao as habilidades técnicas que o estudante deve
desenvolver para se tornar um empreendedor startup. Sendo assim, este
artigo propde a criacdo de uma estrutura dentro das universidades
brasileiras, intitulada Startup Lab, que tenha como objetivo desenvolver
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habilidades empreendedoras dos estudantes para a criacdo de startups.
Através de um estudo de caso, a partir da técnica de observagao
participante, foi avaliado o grau de desenvolvimento de trés habilidades
comumente atribuidas a empreendedores startups. Verificou-se que as
habilidades a serem mais desenvolvidas pelos alunos sao as habilidades de
se autofinanciar e as habilidades comerciais. Observou-se que parcerias com
agentes de financiamento ou maratonas empreendedoras sao um bom
caminho para fazer com que os alunos desenvolvam tais habilidades.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Startup. Universidades Brasileiras.

ABSTRACT

Startup development seems to be a new trend in the field of
entrepreneurship, especially among young people. Universities, for being
institutions that work mostly with young people, need to adapt to this new
scenario, in order to become entrepreneurial universities. Literature
abounds when dealing with the behavioral skills that an entrepreneur should
have. However, little is discussed about the technical skills that the student
must develop to become a startup entrepreneur. Therefore, this article
proposes the creation of a structure within Brazilian universities, entitled
Startup Lab, which aims to develop students' entrepreneurial skills for
startup development. Through a case study, using the participant
observation technique, the degree of development of three major skills
often found in entrepreneurial startups was evaluated. Our findings have
shown that the skills to be further developed by the students are self-
financing skills and commercial skills. It was observed that partnerships with
financing agents or entrepreneurial marathons are a good way to make
students develop such skills.

Keywords: Entrepreneurship. Startup. Brazilian Universities

JEL Classification: M13 Entrepreneurship.
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1. INTRODUCAO

A criacdo de startups no Brasil demonstra que é uma tendéncia que ndo parece
que ird se dissipar em um futuro préximo. A Associacdo Brasileira de Startups
(ABStartups) possui hoje 12.942 startups associadas a ela, sendo que 4.092 foram
associadas nos Ultimos 5 anos (Abstartups, 2020). Quando se fala em
empreendedorismo tecnoldgico e startups, a maioria dos gestores sdo jovens que
entendem muito pouco sobre gestdo, mas buscam abrir uma empresa para ganhar o
seu préprio dinheiro (Gododi-de-Sousa & Lopes, 2016).

As universidades, que sdo organizacdes que trabalham com o conhecimento,
deveriam tirar melhor proveito dessa situacdo, inovando e sendo criativas, visando
desenvolver e disseminar o conhecimento por intermédio dos profissionais que forma
(Lapolli et al., 2014). Foi neste sentido que Teixeira (2001) discutiu o conceito de
universidade empreendedora que, por sua vez, vem sendo amplamente discutido
recentemente (Audretsch, 2014). Segundo o autor, as universidades devem se tornar
vetores do desenvolvimento social e econdmico, passando a ter uma postura proativa
que transforme o conhecimento em valor agregado, preenchendo assim as demandas
sociais nas quais estao inseridas.

Porém, quando falamos de startups, que é um tema relativamente novo, fica a
duvida de quais habilidades devem ser enfatizadas no ensino e aprendizagem dos
alunos. O que se sabe, porém, é que quando se esta iniciando uma startup, o
empreendedor geralmente tem que lidar com trés grandes suposi¢des: i) quem sdo os
seus clientes; ii) como serd o seu produto, e; iii) como ele ira ganhar dinheiro (Blank &
Dorf, 2012).Se olharmos para o mundo das startups, percebemos que trés métodos se
destacam para tratar respectivamente esses trés dilemas enfrentados pelos
empreendedores: Desenvolvimento de Clientes, Startup Enxuta e Bootstrapping.

Foi baseado nesses trés métodos que esse artigo definiu como objetivo propor
uma estrutura a ser implantada dentro das universidades brasileiras, intitulada Startup
Lab, que tenha como principal funcdo o desenvolvimento de trés habilidades
empreendedoras nos estudantes para a criacao de startups— habilidades comerciais,

habilidades de prototipagem e habilidades de autofinanciamento. Para atingir tal
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objetivo, utilizamos o método de Desenvolvimento de Clientes para avaliar as
habilidades comerciais dos alunos; o método da Startup Enxuta para avaliar as
habilidades de prototipagem dos alunos, e; o Bootstrapping para avaliar as habilidades
dos alunos de se autofinanciarem.

Desta forma, esse artigo foi estruturado da seguinte maneira. Primeiro, fizemos
uma rapida conceituacao sobre o que sdo startups. Depois, foram apresentados os trés
métodos de desenvolvimento de startups nos quais estamos nos baseando para
apresentar nossa proposta- Desenvolvimento de Clientes, Startup Enxuta e
Bootstrapping — e como cada um desses métodos se relacionam com as habilidades que
pretendemos desenvolver nos alunos. Em seguida, fechamos o referencial tedrico
apresentando o que viria a ser o Startup Lab e como ele se diferencia de outros agentes
de fomento ao empreendedorismo dentro das universidades, a saber — Empresas
Juniores e Incubadoras Universitarias — destacando suas principais diferencas. Na etapa
seguinte do artigo, apresentamos como o nosso experimento foi conduzido com os
alunos para que pudéssemos avaliar as trés habilidades que consideramos essenciais
para a criacdo de startups. A partir dai, demonstramos os insights que obtivemos
durante os experimentos, e a quais conclusdes chegamos para que a estrutura proposta

neste artigo possa ser bem sucedida.

2. REFERENCIAL TEORICO
2.1. O quesao startups?

Esta se¢do tem como objetivo descrever os atributos que caracterizam as
startups, para que assim haja uma definicdo clara para o leitor sobre o que é de fato
uma startup e o que é uma pequena empresa que estd apenas iniciando suas operagdes.

Comecando a revisdo com um olhar mais pratico e pragmatico, destacamos a
definicdo de Graham (2012) sobre startups. Segundo o autor, o que diferencia uma
startup de outras empresas recém fundadas é que uma startup é feita para crescer
rapido. E para que isso aconteca, o autor ainda destaca que nao necessariamente a
empresa precisa trabalhar com tecnologia, ou tomar financiamento de risco, mas
precisa sim ter um produto que venda para um grande mercado, ou seja, que tenha

escala.
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Olhando agora pelo aspecto mais humano, destacamos algo dito por Blank e Dorf
(2012), ao afirmarem que “startups exigem executivos que se sintam a vontade em meio
a0 caos, incerteza e mudancas”. Isso corrobora para a definicdo mais tradicional de Ries
(2011), em que o autor define uma startup como “uma instituigdo humana para criar
produtos e servicos em condi¢des de extrema incerteza”.

O que é possivel extrair das definicdes que vimos acima é que as startups
possuem caracteristicas préprias, o que acaba exigindo desses tipos de empreendedores
certas habilidades para que o negdcio atinja seu objetivo — crescer rapido. Por isso, o
desafio da educacdo empreendedora é preparar lideres com um conjunto de
conhecimentos e habilidades que os permitam enfrentar desafios globais (Groen &
Walsh, 2013), visto que, como podemos verificar, esse é o objetivo principal de uma
startup. A proposta deste trabalho pretende contribuir para que esse objetivo seja

atingido.

2.2. Métodos de desenvolvimento de startups
Esta secdo revisa os principais métodos para desenvolvimento de startups, e faz

uma relacdo com as trés habilidades essenciais que entendemos que os alunos devem
desenvolver durante a criacdo de uma startup. Neste sentido, destacamos como os
métodos de Desenvolvimento de Clientes, Startup Enxuta e Bootstrapping podem
ajudar os alunos a desenvolver, respectivamente, suas habilidades comerciais, de

prototipagem e de autofinanciamento.

2.2.1. Desenvolvimento de Clientes
Blank(2005) concluiu em sua obra “Do Sonho a Realizagdo em 4 Passos”, que o

motivo das startups falharem ndo era devido a problemas de desenvolvimento de
produtos, mas sim de desenvolvimento de clientes e de um modelo financeiro
comprovado. Pode-se dizer que essa obra ficou marcada como um ponto de virada em
como as startups estavam sendo gerenciadas até o momento, pois ela passou a
guestionar toda a forma de gestdao tradicional que era ensinada dentro das
universidades.

Segundo o autor, as startups adotaram o modelo centrado no produto, utilizado
por grandes empresas, que havia surgido no século XX na industria de manufatura.

Entretanto, isso acabava sendo uma ironia para as startups, ja que elas sequer sabem
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guais sdo os seus mercados. Logo, ao invés de focar no produto, o autor sugere que a
primeira pergunta que as startups devem fazer é: Onde estd o cliente? Essa seria,
segundo ele, a melhor forma de uma startup conseguir vender seus produtos.

Para que esse problema fosse mitigado, o autor criou um processo de quatro
passos chamado de Modelo de Desenvolvimento de Clientes, conforme é apresentado

na Figura 1.

Descoberta Pare Validagdo Geragio da

P Estruturagao
de clientes pelo cliente demanda

do negdcio

Figura 1: Modelo de Desenvolvimento de Clientes adaptado pelos autores
Fonte: Blank (2005)

Segundo o autor, o método de Desenvolvimento de Clientes é um método
orientado a hipdteses que tem como objetivo descobrir quem sdo os consumidores do
seu produto e se o problema que vocé acredita que pode resolver é importante para
eles. Para isso, o autor sugere que sejam deixadas de lado as atividades de adivinhagao
presentes em planos de negdcio tradicionais, e que o empreendedor saia a campo com
0 objetivo de aprender quais sdo os problemas de alto valor para os consumidores.

A sugestdo de Blank(2005) de tentar achar o seu cliente por meio de testes de
hipéteses corrobora com a conclusdo que Christensen (1999) chegou anos antes — o
maior desafio das startups ndo é tecnoldgico, mas sim comercial. O autor analisou varias
startups do setor de disk drives e demonstrou que o mesmo fator que as fazia crescer e
superar empresas estabelecidas era o mesmo fator que as fazia sucumbir. E esse fator
era justamente a capacidade (ou incapacidade) de achar um grupo de clientes que
estivessem dispostos a comprar seus produtos quando estes apresentavam
caracteristicas de inovagdes disruptivas.

O fato é que o método de Desenvolvimento de Clientes vem sido utilizado por
varias organizagdes, incluindo universidades de ponta como a Stanford, que

reestruturaram seus curriculos de educacdo empreendedora em torno dessa
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metodologia (York & Danes, 2014). Porém, entendemos que outra habilidade também

é de extrema importancia de ser desenvolvida — a habilidade de prototipagem.

2.2.2. Startup Enxuta
Com base nas ideias de Blank(2005), anos mais tarde Ries (2011) acabou criando

o método da Startup Enxuta — este mais voltado para o desenvolvimento de produtos.
Segundo o autor, para entender as necessidades dos clientes é necessario realizar
constantes experimentos do seu produto por meio de técnicas de prototipagem. O autor
intitulou esses experimentos de MVP (Minimum Viable Product — Produto Minimo
Viavel).

Para ilustrar o método, Ries criou o ciclo de feedback chamado Construir-Medir-

Aprender, que pode ser visto na Figura 2.

Aprender

Figura 2: Ciclo Construir-Medir-Aprender adaptado pelos autores
Fonte: Ries (2011)

Enxergamos o ciclo Construir-Medir-Aprender como essencial para atingir o
objetivo deste trabalho, pois na nossa visdo ela ird nos ajudar a desenvolver as
habilidades de prototipagem do aluno. Entendemos que essa habilidade é necessaria,
pois como afirmam Eisenmann et al. (2012), esse método baseado em hipdteses e
aprendizado ajuda os empreendedores na descoberta de oportunidades, além de
mitigar os vieses cognitivos que podem contribuir para decisdes erradas.

Tal habilidade se tornou tao relevante que esforcos semelhantes ao que estd
sendo proposto neste trabalho merecem ser destacados. Um deles é o Lean LaunchPad,

uma iniciativa que tem sido empregada em universidades de ponta ao redor do mundo,
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com o objetivo de promover a educacdo empreendedora a partir dos métodos de
Desenvolvimento de Clientes e Startup Enxuta (Harms, 2015). Outras iniciativas que
incluem o uso da prototipagem no ensino e aprendizado sdo aquelas que tém usado o
design thinking. Tal abordagem voltada é para solucionar problemas complexos (Brown,
2018) e forma a base do método da Startup Enxuta (Ries, 2011). Como demonstram
Carleton e Leifer (2009), as abordagens de design thinking vem sendo amplamente
utilizadas em cursos de graduacdo, especialmente de engenharia, como forma de
estimular a criatividade dos alunos.

Sendo assim, utilizar a prototipagem no ensino e aprendizado, seja para
estimular o espirito empreendedor ou para estimular a criatividade, se torna um fator
importante, visto que como Serarols-Tarrés et al.(2006) destacaram em um estudo com
empresas “.com”, a independéncia buscada pelo empreendedor de startups refere-se
tanto a possibilidade de ganhar o seu préprio dinheiro quanto a de usar sua criatividade.
Por isso, visto que métodos de design thinking e Startup Enxuta sdo excelentes
mecanismos que utilizam a prototipagem para estimular a criatividade, faz-se necessaria
a utilizacdo de um método que oriente os alunos a como ganhar seu préprio dinheiro. E

dentro do mundo das startups o método mais utilizado para tal fim é o bootstrapping.

2.2.3. Bootstrapping
Segundo Kawasaki (2015), empreendedores sdo capazes de gerenciar qualquer

negocio por meio de bootstrapping. O autor alega que um modelo de negdcios baseado
em bootstrapping caracteriza-se por baixos requisitos de capital, ciclos de venda curtos,
e prazos de pagamentos curtos. Ja Freear et al. (1995) definem o bootstrapping como o
uso inovador do método de alocagdo de recursos que minimiza a quantidade de
investimento que a empresa necessita levantar através de fundos de investimentos
tradicionais. Esse método é amplamente utilizado em pequenas e jovens empresas,
especialmente as startups (Bhide, 1992).

Indo na mesma dire¢do dos autores supracitados, Hamilton (2001) articulou que
os empreendedores fundadores de startups sao identificados como os tipos classicos de
empreendedores bootstrapping, uma vez que eles utilizam seus cartdes de crédito,
penhoram suas casas, e até utilizam seus fundos previdenciarios para colocar em pratica

0s seus sonhos.
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Salamzadeh e Kawamorita Kesim (2015) vdo além ao dizerem que o
bootstrapping representa o primeiro estdgio do ciclo de vida de uma startup. Segundo
os autores, isso se deve ao fato de que o bootstrapping ndo é somente um método de
sobrevivéncia, mas também como uma comprovacao que o seu negdcio é rentavel. Em
outras palavras, o propdsito do bootstrapping é demonstrar se o produto é vidvel e se 0
preco que o cliente esta disposto a pagar é o suficiente para sustentar o negécio(Brush
et al., 2006). Sendo assim, o bootstrapping ndo é apenas um método de
autofinanciamento, mas sim um processo de aprendizagem sobre o modelo de negdcios
de uma startup (Maurya, 2012).

Sob a perspectiva de atingir o objetivo deste trabalho e desenvolver nos alunos
a habilidade de se autofinanciar, alguns estudos merecem destaque. Conforme Bardagi
et al. (2006) bem colocaram, os alunos acabam tendo uma maior satisfacdo quando
realizam atividades académicas ou atividades externas remuneradas. Porém, no caso
das startups, para que o aluno tenha essa experiéncia real, a Unica forma de se obter tal
remuneragao é por meio de bootstrapping.

Isso acaba sendo um desafio para as universidades, pois como afirmaram Ebben
e Johnson (2006), o bootstrapping é considerada uma das areas do empreendedorismo
gue mais pesquisas académicas precisam ser enderec¢adas. Lahm Jr et al. (2005) foram
mais longe e sugeriram que o bootstrapping deveria ser incluido em programas
universitarios de empreendedorismo. Sendo assim, o que esperamos é que o Startup
Lab seja o agente que desenvolva as habilidades do aluno de conseguir financiar a sua
ideia, sem a necessidade de utilizar recursos tradicionais como bolsas de ensino, pois
isso iria contra a esséncia do bootstrapping que queremos implementar, que é a de

levantar fundos através da validacdo do seu modelo de negécios.

2.3. Os agentes de fomento ao empreendedorismo nas Universidades
Nesta se¢do, revisamos os principais agentes de fomento ao empreendedorismo

existentes dentro das universidades — Empresas Junior e Incubadoras Universitarias -,
além de conceituar o que viria a ser o Startup Lab. No final desta se¢ao, fazemos um
comparativo entre os agentes discutidos, em vista de diferenciar suas principais

caracteristicas.
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2.3.1. Empresa Junior
Rae e Carswell (2000) alegam que o comportamento empreendedor sé é possivel

de ser aprendido por meio de experiéncias e descobertas. Ja Gibb(2002) enfatiza ainda
mais esse alerta ao dizer que caso os estudantes ndo consigam experimentar aspectos
chave da vida de um empreendedor dentro da universidade, ele acabara vivenciando
isso em ambientes muito mais incontrolaveis e hostis do que o ambiente institucional
de uma universidade.

Alguns agentes ja executam esse papel, porém, com propdsitos diferentes. Um
deles sdo as Empresas Juniores. Para Matos(1997), o aluno que faz parte de uma
empresa junior, ao realizar projetos de consultoria empresarial tem a oportunidade de
aperfeicoar as aprendizagens de sala de aula, capacitar-se para realizacGes internas e
externas da empresa, alcancando assim seu crescimento pessoal e profissional.
Depreende-se dessa situacdo que os alunos que atuam dentro de uma empresa junior
podem desenvolver, em termos de empreendedorismo, a capacidade de se tornar um
empreendedor corporativo. Segundo Hashimoto (2009), esses tipos de
empreendedores configuram-se como agentes de mudancgas que possuem ideias e as
transformam em realidades rentaveis a empresa que trabalham.

Sendo assim, o conceito de empreendedor utilizado no Movimento Empresa
Junior, principal movimento do pais, ndo é o do individuo que abre e/ou possui uma
empresa, mas sim do individuo que, por meio de aprofundada competéncia em gestao
e alto senso de responsabilidade é capaz de gerar resultados impactantes e de

abrangéncia na sociedade (Junior, 2012).

2.3.2. Incubadoras Universitarias
Outro importante agente de fomento ao empreendedorismo dentro das

universidades sdo as Incubadoras Universitarias. De acordo com Alvarez e Melo (1996),
o principal objetivo de uma incubadora universitaria é apoiar a criacdo e
desenvolvimento de novas empresas transferindo para o setor produtivo a tecnologia
desenvolvida nos institutos de ensino e pesquisa. Segundo (Vedovello et al., 2001),
existem trés tipos de incubadoras: i) as de Base Tecnolégica, cujo os produtos, processos
ou servicos gerados baseiam-se na tecnologia para agregacdo de valor; ii) as de

Empresas dos Setores Tradicionais, cujo os produtos, processos ou servicos gerados por
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empresas de setores tradicionais da economia baseiam-se no incremento de tecnologia,
e; iii) as Empresas Mistas, que relinem caracteristicas das duas anteriores.

As incubadoras possuem um processo que geralmente divide-se em trés etapas:
o periodo de pré incubacdo, onde a empresa passa por um processo de selecdo; o
periodo de incubacdo, onde a empresa recebe o suporte da instituicdo de ensino e
pesquisa parceira para estruturar o seu negdcio; e o periodo de pds incubacdo,
conhecido como graduacdo, onde a empresa é considerada apta para executar o seu
negécio (Wolffenblttel, 2001).

O processo total de incubacdo pode durar de seis meses a trés anos em média
(Ribeiro et al., 2015). Neste processo sdo selecionadas aquelas empresas com projetos
mais promissores, levando em consideracdo as dimensdes administrativas,
mercadoldgicas, de produto e financeira (Hackett & Dilts, 2004), e que geralmente sdo
apresentados em forma de Plano de Negdcios (Medeiros & Atas, 1995).

Dentro deste processo, os orientadores da incubadora exercem o papel de
mentoria institucional para os incubados (Costa et al., 2015), porém, no periodo de pds
incubacdo, algumas incubadoras acabam utilizando os préprios empresarios graduados
como consultores e mentores dos residentes como forma de retroalimentar o processo
de incubacdo (Lahorgue, 2008). Outra forma também muito utilizada pelas incubadoras
para retroalimentar o processo de incubacgado é fazer com que os residentes participem
de eventos e seminarios com agéncias parceiras(Raupp e Beuren, 2006).E baseado nisso
que Dolabela(1999) caracteriza muito bem as incubadoras como uma “fabrica de
empresas”, ja que estas sdao capazes de transformar os projetos individuais dos

empreendedores em um empreendimento real.

2.3.3. Startup Lab
Assim como fazem as Empresas Junior e as Incubadoras Universitarias, a ideia do

Startup Lab é desenvolver habilidades dos alunos fazendo com que ele aprenda a
disciplina de empreendedorismo na pratica. Entretanto, diferentemente dos dois
agentes acima mencionados, o Startup Lab pretende dar mais autonomia ao aluno ao
promover o chamado aprendizado por descobertas. Segundo Alfieri et al. (2011), este
tipo de aprendizado ocorre quando ndo é fornecido ao estudante uma informacao alvo,

forcando-o a buscd-la por si préprio. Isso faz com que os estudantes tenham o minimo
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de orientacdo, podendo essas orienta¢des ser dadas por meio de simulacdes, feedbacks
e exemplos de problemas reais.

Por isso, o que esperamos do professor responsdvel pela orientacdo de um
projeto no Startup Lab é que ele assuma o papel de facilitador. E utilizando a
conceituacdo de Knowles (1975), o que se espera de um professor facilitador é que: i) o
foco esteja mais no que estd acontecendo com os estudantes e menos no que ele deve
fazer; ii) seja eliminada a barreira de autoridade que separa o professor e o estudante,
e; iii) seja eliminada a compulsdo de posar como um expert para que possa ser criado
um processo de co-aprendizado junto com o estudante.

Mas ndo serd somente mudando o papel do professor no processo que
entendemos que os alunos terdo mais autonomia e motivacdo para a criacdo de
startups. Por isso, entendemos que o Startup Lab deve desenvolver nos alunos trés
habilidades principais: habilidades comerciais, habilidades de prototipagem e
habilidades de se autofinanciar. E essas trés habilidades, na nossa visdo, podem ser
adquiridas respectivamente pela aplicacdo dos trés métodos de desenvolvimento de
startups apresentados na secdo 2.2 — Desenvolvimento de Clientes, Startup Enxuta e
Bootstrapping.

Entretanto, por se tratar de um novo modelo proposto, e com vista de ndo deixar
gue nossa pesquisa perdesse seu foco, sentimos a necessidade de uma definicdo do
Startup Lab antes de iniciar nosso experimento. Assim, definimos o StartupLab como:
um elemento da estrutura organizacional das universidades caracterizado por um
ambiente colaborativo e de autoaprendizado, com pouca ou nenhuma supervisao, onde
seu principal objetivo é desenvolver as habilidades empreendedoras dos alunos para a
criagao e desenvolvimento de startups.

A fim de ndo deixar duvidas quanto ao papel do Startup Lab dentro das
universidades, visto que estas ja possuem outros agentes de fomento ao
empreendedorismo, como Empresas Junior e Incubadoras Universitarias, elaboramos
no Quadro 1 as principais diferengas entre estes agentes. O intuito desse quadro é
esclarecer como o Startup Lab se diferencia dos atuais agentes de fomento ao

empreendedorismo ja existentes dentro das universidades.

Quadro 1: Comparacdo entre agentes de fomento ao empreendedorismo nas universidades brasileiras
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Empresa Junior Incubadora Startup Lab
Preparagdo para o Criar e estruturar Desenvolver
Objetivo paragao p o habilidades
mercado de trabalho negdcios
empreendedoras
Processo de Prestacdo de servicos Estruturacao do Experimentos rapidos
aprendizagem de consultoria negocio com clientes

Publico-alvo

Estudantes com perfil
de empreendedor

Empresarios em geral

Estudantes com perfil
empreendedor de

corporativo startups
. . Remuneragao prevista o .
Financiamento saop Sem remuneragao Bootstrapping
no estatuto
Supervisdo Alta Média Baixa
Relagao com aluno Orientagdao Consultoria e Mentoria Facilitagao

Fonte: Elaborado pelos autores

3. METODOLOGIA

Através de um estudo de caso Unico (Yin, 2015) a presente pesquisa possui um
objetivo exploratério, uma vez que busca explicar um fen6meno (Rodrigues, 2007) no
campo do empreendedorismo. Entretanto, cabe ressaltar que por se tratar de uma
pesquisa qualitativa, a presente pesquisa possibilita interpretacdes individuais sobre um
mesmo fendomeno(Moresi, 2003). Isso significa que os pontos de vista apresentados
nesta pesquisa podem ndo ser unicos.

O procedimento técnico que escolhemos para a pesquisa foi a observagao
participante. O motivo pelo qual escolhnemos essa técnica deve-se ao fato de que dois
dos métodos que foram utilizados para elaboragao desta proposta - Desenvolvimento
de Clientes (Blank, 2005)e Startup Enxuta (Ries, 2011) -, sdo considerados métodos de
gestdo que questionam os métodos tradicionais aprendidos dentro das universidades
ha anos. E como Serva e Jaime Junior (1995) bem destacaram, as mudancas que vinham
ocorrendo na Teoria Geral da Administracdo no final do século passado estavam
demandando a utilizacdo métodos de pesquisa diferentes para analisar o fendbmeno
humano no trabalho.

Foi assim que os autores sugeriram a utilizacao da observacao participante, visto
gue essa técnica consiste na interacdo entre pesquisador e pesquisado, onde o
pesquisador é um observador que estd sendo observado o tempo todo (Valladares,

2007). Assim, é possivel dizer que o pesquisador participa ativamente da recolha de
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dados, e ainda precisa ter a capacidade de se adaptar a situacdo em que se encontra
(Pawlowski et al., 2016).

Desta forma, a coleta de dados foi feita com duas turmas da disciplina de
empreendedorismo do terceiro periodo do curso de Engenharia de Producdo de uma
instituicdo de ensino superior privada na cidade de Campos dos Goytacazes, onde os
observadores participantes eram o professor da disciplina e mais trés alunos que
atuaram como voluntarios do projeto. Entretanto, cabe ressaltar que tal disciplina ndo
é ofertada apenas a alunos do curso de Engenharia de Producdo. Alunos de outros
cursos, como o de Administracdo, Arquitetura, Engenharia Civil, Engenharia Mecanica,
e Educacdo Fisica, também cursam essa disciplina e consequentemente fizeram parte
da nossa pesquisa de forma aleatéria. Com isso, nossa pesquisa ficou bastante
enriquecida, devido a essa variedade de alunos com diferentes perfis.

Durante essas duas turmas que ocorreram no ano de 2019, um total de 59
alunos, divididos em grupos de trés a quatro membros, foram observados quanto a
aplicacdo dos trés métodos de desenvolvimento de startups destacados na se¢do 2.2 —
Desenvolvimento de Clientes, Startup Enxuta e Bootstrapping. A aplicagcdo desses trés
métodos nos ajudou a avaliar respectivamente as habilidades comerciais, as habilidades
de prototipagem e as habilidades de autofinanciamento dos alunos, ja que cada grupo
tinha como objetivo criar uma startup e prototipar suas ideias com clientes reais.

Os grupos foram divididos com a quantidade de membros descrita acima para
que ficasse clara a distingdo entre as principais dreas de uma startup — Comercial,
Produtos e Finangas.Com isso, a relagcdo do professor com os alunos se deu basicamente
de duas formas. A primeira foi durante a apresentacdo e explanagao dos métodos de
desenvolvimento de startups durante as aulas. E a segunda durante os experimentos
gue os alunos conduziram com seus clientes, sanando duvidas sobre a melhor forma de
utilizar os métodos apresentados. Neste sentido, aplicamos aqui o conceito de
Aprendizado por descobertas de Alfieri et al. (2011) que destacamos anteriormente, e
gue conforme enfatizamos é o método de aprendizagem que sugerimos aplicar na
implantacao do Startup Lab.

Por fim, vale ressaltar que orientamos os alunos a conduzirem seus projetos da
seguinte forma. Primeiro, eles desenvolveram seus modelos de negdcios com o Lean

Canvas (Maurya, 2012), por se tratar de uma adaptacdo do Business Model Canvas
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(Osterwalder & Pigneur, 2010), porém mais voltada para startups. Depois, eles foram
orientados a criar um MVP, utilizando as técnicas que lhes foram apresentadas durante
as aulas, para testar trés elementos dos seus modelos de negdcios previstos no Lean
Canvas— Problema, Segmento de Clientes e Solucdo. Sob a perspectiva do modelo de
Desenvolvimento de Clientes, o teste desses trés elementos refere-se a etapa de
Descoberta de Clientes do modelo.

No final, eles conduziram testes mensais por um periodo de quatro meses
utilizando o ciclo Construir-Medir-Aprender com clientes reais. Seus experimentos
foram registrados utilizando os chamados cartdes de teste e aprendizagem sugeridos
por Osterwalder et al. (2014). Os resultados destes testes, junto com a observacdo

participante, serviram de base para documentar nossas experiéncias.

4. DISCUSSAO E RESULTADOS

Esta secdo apresenta os resultados da pesquisa fazendo uma segmentacao por
cada uma das trés habilidades que estavamos buscando avaliar. Em cada uma das
habilidades avaliadas, destacamos quais foram os principais desafios que os alunos
enfrentaram em seus projetos e como eles buscavam solugdes. Como dissemos
anteriormente, a forma como eles buscavam solugdes, tanto quanto os cartdes de teste
e aprendizado (Osterwalder et al., 2014) com seus resultados, foram os norteadores
para a nossa avaliagdo.

Cabe ressaltar, que ndo entramos no mérito se a solucdao buscada por eles estava
certa ou errada. Apenas faziamos questionamentos sobre suas decisdes em vista de
provoca-los a pensar em diferentes maneiras de resolver problemas de uma forma que
nao fosse tao convencional. Nas subsec¢des abaixo, demonstramos e discutimos os
resultados da nossa pesquisa, destacando as nossas observagdes sobre cada uma das

habilidades que estdvamos avaliando nos alunos.

4.1. Habilidades comerciais
Para avaliar as habilidades comerciais dos alunos, provocamos os alunos a

fazerem questionamentos como “Quem s3do os seus clientes?”, “Quais sdo suas

necessidades?”, e “Os problemas que seu produto vai resolver é importante para eles?”.
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Esses tipos de questionamentos sdo essenciais para a fase de Descoberta do método de
Desenvolvimento de Clientes.

Inicialmente, como era de se esperar, os alunos tinham muita dificuldade em
responder a tais perguntas. Muitos deles levantaram problemas pessoais como
guestdes muito importantes de serem resolvidas. Porém, quando eram indagados se
aquele problema era algo que se repetia com outras pessoas, ou seja, se era possivel de
se obter escala, eles acabavam mudando de opinido. Isso os fez entender algo que Blank
(2005) tanto enfatizou durante a concepgao do método de Desenvolvimento de Clientes
— devemos fazer produtos para atender as necessidades dos clientes, e ndo as nossas.

Entretanto, um ponto que vale a pena destacar foi a capacidade que os alunos
conseguiram desenvolver quando passaram a entender que alguns modelos de negécios
tinham na verdade dois tipos de clientes. Isso aconteceu, por exemplo, com um grupo
gue tinha uma ideia de desenvolver um aplicativo que conectasse profissionais que
faziam produtos artesanais com o consumidor final. A ideia deles era fazer com que as
garrafas utilizadas pelos consumidores pudessem chegar com mais facilidade a esses
artesaos, para que estes pudessem ter gratuitamente a matéria prima para desenvolver
suas artes, e ao mesmo tempo fazer com que o consumidor final fizesse parte de um
movimento para reduzir o impacto que o descarte desse tipo de material causa ao meio
ambiente. Esse tipo de solugdo os fez entender que seu negdcio tinha dois clientes — os
artesaos e o consumidor final.

O que pudemos perceber é que sempre que o negdcio se desenvolvia nessa
direcdo de ter dois tipos de clientes, os alunos passavam a ter mais dificuldades, ja que
a visao que eles tinham sobre o produto era a visdao do consumidor final. Na cabeca
deles, o simples fato de desenvolver um aplicativo com uma boa ideia seria o suficiente
para que o modelo de negdcios passasse a funcionar por si so.

Outra dificuldade que eles enfrentaram era sobre quais eram as reais
necessidades dos clientes. Isso aconteceu com um outro grupo que tinha como ideia
desenvolver um equipamento para desobstruir lixos de bueiros e assim reduzir os
impactos das enchentes. Eles identificaram apds algumas conversas que seus potencias
clientes eram as concessionarias de abastecimento de dgua. A principio eles achavam

gue a maior dificuldade da concessionaria era a desobstru¢do dos lixos nos bueiros.
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Porém, ao explorarem mais a fundo as necessidades de tais clientes, eles viram que a
verdadeira necessidade era a dificuldade em mapear todos os bueiros da cidade. Essa
descoberta sé foi possivel de acontecer devido a aplicacdo do método de
Desenvolvimento de Clientes.

Além de todas essas dificuldades enfrentadas pelos alunos, percebemos também
gue a maioria deles tinha extrema dificuldade em expor suas ideias quando estes faziam
visitas aos clientes. Além da timidez, faltava a eles uma melhor articulacdo de suas ideias
para que ficasse claro para o cliente o que o seu produto realmente fazia e como seu

negaocio iria funcionar.

4.2. Habilidades de prototipagem

Para avaliar as habilidades de prototipagem dos alunos fizemos constantes
provocacdes a eles em como eles pretendiam validar seus produtos, a fim de avaliar se
suas ideias eram realmente ideias que os clientes estariam dispostos a consumir e pagar
por elas. Inicialmente, todos eles pensaram em fazer pesquisas a fim de avaliar o
interesse dos clientes pelas ideias. Porém, para que eles pudessem avaliar a diferenca
entre fazer uma pesquisa de mercado e produzir um experimento com um MVP,
deixamos eles prosseguirem com essa validacdo tradicional de pesquisa de mercado,
mesmo sabendo que esse foi um dos motivos pelo qual Ries (2011) entende que as
startups fracassam, visto que as startups geralmente ndao sabem quem sao seus clientes
ou como devem ser seus produtos.

Ap0s realizar as pesquisas de mercado iniciais, os alunos ficaram animados, pois
a taxa de interesse dos seus potenciais clientes era em média de 90%. Entretanto, tudo
mudou quando eles foram orientados a usar técnicas de prototipagem e validar suas
ideias por meio de MVPs.

Um exemplo claro aconteceu com um grupo que teve a ideia de desenvolver um
aplicativo que ajudasse pessoas recém formadas a conseguir seu primeiro emprego. Na
pesquisa de mercado tradicional, a taxa de interesse foi de 100%. Entretanto, quando o
MVP foi langado a taxa caiu para menos de 5%. Os alunos entenderam a necessidade de

entdo fazer um pivé do produto.

Rev. Empreendedorismo, negdcios e inovagdo. S. B. do Campo, v.07, n. 01, janeiro — junho, 2022 | 67



Pedro Henrique Dutra de Abreu Mancini de Azevedo, José Matheus Viveiros, Shayana Tavares de Souza

A ideia inicial deles era de desenvolver um aplicativo de vaga de emprego
somente para pessoas recém formadas. O MVP consistia em uma chamada de video
feito em uma rede social em que os interessados deveriam acessar um link e cadastrar
seu e-mail em um formulario. O interesse dos potenciais clientes na chamada do video
foi alto, perto de 70%. Porém, quando os clientes liam sobre qual era a solugdo, a taxa
caia para menos de 5%, como mencionado antes. Ao tentar entender o porqué desta
gueda, os alunos conseguiram entender que as pessoas achavam que essa solucdo era
muito parecida com outras plataformas de emprego ja existentes. Logo, eles decidiram
gue o pivo seria construir um aplicativo que as empresas pudessem selecionar pessoas
recém formadas para atuar como voluntarios em projetos corporativos. E assim eles
entraram no segundo ciclo Construir-Medir-Aprender (Ries, 2011) que vimos na se¢ao
2.2.2.

Em suma, o método da Startup Enxuta os ajudou a desenvolver a capacidade de
se adaptar a mudancas e a serem criativos para oferecer solucdes diferentes das
pensadas inicialmente.

Vale ressaltar aqui, que diferentemente das habilidades comerciais, os alunos
demonstraram uma boa desenvoltura com as habilidades de prototipagem. Um
exemplo que podemos destacar foi de um grupo que teve a ideia de construir um
dispositivo a ser colocado em coleiras de pets para que seus donos pudessem achar seus
animais de estimacao, caso eles viessem a fugir. Assim que eles descobriram que o Brasil
nao produzia chips eletronicos, eles decidiram comprar um produto similar na China
para que ele pudesse ser adaptado e testado com clientes. Logo, percebemos que caso
eles ndo tivessem aplicado um método de experimenta¢cdao como a Startup Enxuta, eles
jamais saberiam disso, pois a ideia ficaria sé no papel, como acontece com Planos de
Negdcios tradicionais. Isso sé reforca a importancia de utilizar esse método e explica
muito porque tal método tem sido cada vez mais adotado em programas universitarios

de empreendedorismo (York & Danes, 2014).

4.3. Habilidades de autofinanciamento
Para avaliar as habilidades de autofinanciamento dos alunos, os incentivamos a
efetivamente conseguir ganhar dinheiro durante a validacao de suas ideias. Para isso,

eles ficaram livres para escolher a melhor forma de levantar fundos.
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Nesta etapa os alunos acabaram recorrendo a mecanismos tradicionais e pouco
criativos para levantar fundos, como a realizacdo de rifas, vaquinhas, venda de camisas,
muitas vezes com temas que nao tinham relacdo alguma com suas startups. Isso fugiu
do conceito de bootstrapping que apresentamos na subsecdo 2.2.3, onde destacamos a
visdo de Maurya (2012), em que o autor afirma que bootstrapping ndo é apenas um
mecanismo de autofinanciamento, mas sim uma forma aprender sobre o seu negécio.
Ou seja, uma das melhores formas de validar o interesse dos clientes pelo seu produto
é fazendo que eles paguem uma quantia de dinheiro por ele. Isso valida o modelo
financeiro e, consequentemente, o modelo de negdcios, como destaca Blank(2005). Por
isso, pesquisas de mercado tradicionais acabam nao sendo mecanismos interessantes
para validar a ideia de uma startup, como eles mesmos puderam comprovar.

O ponto importante neste caso é que percebemos que essa incapacidade dos
alunos conseguirem gerar receitas claramente os desmotivou, corroborando com a
visdo de Bardagi et al. (2006) que apresentamos na sec¢do 2.3.3, de que os alunos
acabam tendo uma maior satisfacdo quando realizam atividades académicas
remuneradas. Entretanto, também vale destacar, que quando |hes foram apresentadas
formas de financiamento mais modernas, como plataformas de crowdfunding
(financiamento coletivo), por exemplo, a motivacdo deles mudou totalmente. Alguns
alunos relataram inclusive que ja participavam de projetos sociais e nunca souberam da
existéncia desse tipo de plataforma, e que elas seriam de grande valia para seus
projetos.

A motivagdao deles também aumentou quando foi criado um desafio de
empreendedorismo, onde a premiag¢ao dos vencedores do desafio seria ter a sua startup
incubada em uma incubadora tecnolégica da cidade. Mesmo neste caso ndao tendo
premiacao financeira, o desafio de ganhar um prémio e competir com outras equipes os
fez ficar mais motivados. Isso nos demonstrou que além do incentivo financeiro, os
alunos demonstram grande engajamento quando participam de desafios em equipe,
visto que isso os motiva a interagir com seus colegas de uma forma divertida. Sendo
assim, aliar o bootstrapping a competicdes empreendedoras parece ser um bom

caminho.

Rev. Empreendedorismo, negdcios e inovagdo. S. B. do Campo, v.07, n. 01, janeiro — junho, 2022 | 69



Pedro Henrique Dutra de Abreu Mancini de Azevedo, José Matheus Viveiros, Shayana Tavares de Souza

5. CONSIDERAGOES FINAIS

O presente trabalho propbs a implantacdo de um elemento a ser criado na
estrutura organizacional das universidades brasileiras direcionado ao desenvolvimento
de startups, intitulado Startup Lab. Esse elemento visa desenvolver trés habilidades
essenciais nos alunos — habilidades comerciais, habilidades de prototipagem e
habilidades de autofinanciamento.

Em um experimento realizado com 59 alunos da disciplina de
empreendedorismo de uma instituicdo privada de ensino superior localizada na cidade
de Campos de Goytacazes, verificamos que das trés habilidades avaliadas, aquelas que
os alunos possuem mais deficiéncia sdo as habilidades de autofinanciamento e as
habilidades comerciais. A primeira, que consideramos a mais deficiente, demonstrou
gue o bootstrapping ainda é um tema que precisa ser bastante desenvolvido nos alunos,
assim como Johnson (2006) e Lahm Jr et al. (2005) destacaram, visto que os alunos ainda
pensam em mecanismos de financiamento muito simples, como utilizagcdo de rifas e
vaquinhas. E a segunda, ndo tdo acentuada quanto as habilidades de
autofinanciamento, mas ainda assim importante o suficiente para ser destacada,
demonstrou que os alunos possuem muito pouca desenvoltura para vender a sua ideia
para outras pessoas, seja por nao conseguir identificar quem sdo os seus verdadeiros
clientes ou por terem dificuldades de expressar as suas ideias em frente a
desconhecidos.

Vale ressaltar, porém, que os alunos se demonstraram bastante criativos ao criar
solugGes rapidas para validar suas suposi¢cdes, demonstrando que suas habilidades de
prototipagem conseguem se desenvolver muito mais rdpido do que as demais
habilidades que avaliamos. Isso acabou sendo alentador, pois na nossa avaliacdo, ha
uma energia criativa canalizada dentro dos alunos que precisam ser mais trabalhadas
para serem liberadas. E é exatamente isso que a estrutura proposta aqui se propde a
desenvolver.

Sendo assim, entendemos que a criagdo de uma estrutura que desenvolva as
habilidades comercias, de prototipagem e autofinanciamento dos alunos, assim como
esta sendo proposto pelo Startup Lab, pode contribuir bastante para o desenvolvimento

de empreendedores de startups, fazendo assim com que as universidades se tornem
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universidades empreendedoras, como destaca Teixeira (2001). Entretanto, percebemos
também que algumas questdes devem ser enderecadas para que o Startup Lab seja bem
sucedido em sua implantagao.

A primeira é que as universidades tenham iniciativas que ajudem os alunos a
conseguir levantar fundos para suas startups. Logo, a utilizacdo de plataformas de
financiamento coletivo, parcerias com aceleradoras e fundos de investimento-anjo, ou
até desafios de empreendedorismo em troca de prémios financeiros, podem ser formas
interessantes de estimular tanto as habilidades de autofinanciamento quanto as
habilidades comerciais dos alunos, visto que de alguma forma eles terdo que aprender
a vender as suas ideias.

A segunda, é que na nossa visdo, entendemos que a oferta de bolsas de estudos
para os alunos, assim como é feito na maioria das empresas juniores, ou até em
programas de parceria com o poder publico, ndo sdo formas cabiveis para o caso do
Startup Lab, visto que ele vai contra os principios de bootstrapping que sdo necessarios
para o desenvolvimento de startups. Seguir por esse caminho seria criar uma realidade
gue somente acontece dentro dos muros das universidades, e ndo no mercado real e de
extrema incerteza que Ries (2011) menciona que as startups se encontram.

Sendo assim, entendemos que o presente trabalho contribui para desenvolvera
educacdao empreendedora dos alunos universitarios, visto que dentro da amostra
analisada, verificamos que as habilidades essenciais para a criagao de startups sao, até
entdo, pouco exploradas em alunos de diferentes cursos. Neste sentido, vemos que o
Startup Lab, por se propor a desenvolver tais habilidades por meio de atividades
praticas, se adéqua as novas Diretrizes Curriculares Nacionais (DCNs) publicadas em
2019 que, em geral, orienta que as Instituicdes de Ensino Superior (IES) tenham foco na
pratica e promovam a interdisciplinaridade. Logo, assim como o Lean LaunchPad(Harms,
2015), que tem sido empregado em diversas universidades do mundo, o Startup Lab
contribui para que as universidades brasileiras possam seguir o caminho para se
tornarem universidades empreendedoras (Audretsch, 2014), oferecendo um
mecanismo alternativo no processo de aprendizagem da disciplina de
empreendedorismo.

Finalmente, novos estudos ainda devem ser conduzidos sobre as ideias trazidas

neste artigo, pois experimentos com alunos de outras localidades e instituicdes podem
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apresentar resultados diferentes dos que foram descritos aqui. Ndo obstante, sugerimos
gue pesquisas futuras possam analisar como o Startup Lab pode se adequar as novas
DCNs e ainda assim preparar o aluno para o ENADE (Exame Nacional de Desempenho
dos Estudantes), que é um exame que requer um conhecimento mais tedrico do que

pratico.
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