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Porque NAO comecar
uma startup.

Montar uma startup nao € uma escolha dbvia hoje em dia. Em um
ambiente em que bons desenvolvedores sao disputados por
grandes companhias, por que iniciar uma empresa’?

Nao é pelo dinheiro. Podemos ficar impressionados pelos altos
valuations de startups unicornio, mas apenas um ndmero muito
pequeno delas atinge tal patamar de valor. Aléem disso, mesmo
startups que crescem rapidamente podem dar errado, e um
valuation alto pode virar, no futuro, uma avaliacao bem mais
baixa.

Também nao é pela liberdade de poder fazer o que quiser. A nao
ser que o empreendedor esteja montando a startup sozinho (o
gue nao recomendamos), ter socios, clientes, funcionarios é muito
similar a ter um chefe. Ha responsabilidades diarias,
compromissos que devem ser cumpridos, metas que devem ser
atingidas. Quem acha que montar uma startup & “fazer o que
quiser”, certamente nao montou nenhuma ainda.
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Certamente nao é pela estabilidade. A maior parte das startups
da errado. Além disso, a rotina é sempre um desafio: sao muitas
derrotas e poucas vitorias. Um funcionario bom saindo, o
crescimento que nao acontece, o onboard do cliente que esta
demorando muito mais do que vocé imaginou, preocupacgoes
infinitas com burocracias, dinheiro acabando. E uma montanha-
russa, e uma que demora alguns anos até as coisas comegarem a
melhorar.

Se vocé chegou até aqui, &€ porque algo diferente dos motivos
acima esta dentro de vocé. Entao siga a leitura.

O conteddo a seguir é focado em detalhar os 6 principais erros
que fundadores técnicos cometem, quando decidem montar suas
startups. Eles sao a causa-mortis de diversas startups legais, e se
vocé tem interesse pelo assunto, vale ter esses riscos mapeados.
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Erro 1: Nao ouvir a dor
do cliente

Founders técnicos tendem a ficar dentro da sua zona de conforto.
E ela geralmente & bem longe do contato com cliente. Isso
aumenta o risco da empresa atacar um problema que nao existe,
ou uma dor fraca.

A (nica maneira de entender de verdade a dor do cliente é falar
com ele. Nao pedir para alguém falar, nao terceirizar esse tipo de
conversa. Tem muito valor conversar com o publico que, no
futuro, ira pagar pelo servico prestado pela sua startup. Ha alguns
detalhes que s6 sao perceptiveis em uma conversa ao vivo, com
foco em entender no detalhe quais os problemas que seu futuro
cliente tem.

Idealmente, esse tipo de conversa deve ser feito antes do inicio
do MVP. Antes de escrever a primeira linha de codigo, o tempo
dos fundadores deve ser gasto conversando com o cliente. Esse
processo, focado em mapear as dores, € chamado de *Discovery*,
Em nossa experiéncia, um processo de Discovery bem feito
aumenta muito a chance de sucesso da startup.

f.'—\?
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Como fazer o discovery realmente bem feito?

Ha varias maneiras, e empreendedores experientes adequam o
playbook de acordo com o tipo de negocio. No entanto, para
empreendedores de primeira viagem, 0 passo-a-passo a seguir da
uma boa nocao de como proceder:

Entenda a *persona* da sua startup: a persona é o grupo de
pessoas (ou de empresas) que tém a dor que sua startup
resolve.

Defina a persona da sua startup:

@)

Caso seja uma startup que atende pessoas fisicas
(modelo B2C): qual a renda, qual a idade, quais os
principais habitos de consumo, quais produtos
concorrentes aos da startup utiliza, através de qual canal
de distribuicao comprara o produto de sua startup;

Caso o cliente seja empresas (modelo B2B): qual o
tamanho das empresas, regiao geografica, ramo de
atuacao, quem é o decisor dentro da empresa, quais as
solucOes concorrentes, quais 0s canais de distribuicao;

A ideia é realmente escrever os principais critérios, de
maneira a mapear quais sao as caracteristicas das
pessoas ou empresas que CONsuMIrao o servico da sua
startup.
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° Encontre 50 clientes potenciais dentro das condicoes de
contorno delimitadas pela persona, e marque uma conversa
individual com eles (pode ser por video, mas o melhor € ao vivo
mesmo).

Um ponto importante: toda startup @ uma empresa. E toda
empresa sobrevive se possuir clientes pagantes e felizes com o
servico prestado.

O cliente s6 vai pagar (e ficar feliz com o servico) se a empresa
resolver um problema real dele. Logo, € funcao primaria da
empresa entender exatamente qual o problema que esta
resolvendo. E simples assim.

Mas, incrivelmente, varias startups morrem por nao fazer esse
processo basico bem-feito.

Nao seja essa startup: desenvolva o habito de falar com seu
cliente desde o inicio do processo de discovery.
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Case Study ElvenWorks

“Um dos aprendizados que tivemos escutando as dores dos
clientes foi ter clareza sobre a importdncia de validar com dados
os feedbacks colhidos antes de mexer no backlog do time.

No comeco da Elven erramos algumas vezes ao priorizar
funcionalidades que alguns clientes precisavam, mas quase
nenhum outro cliente utilizou. Com isso perdemos tempo que
poderia ser aplicado em funcionalidades valiosas para um
numeo muito maior de empresas.

Desde entdo, temos melhorado o nosso processo de coleta de
feedback, com foco em ter certeza de que as features pedidas
vao melhorar o produto para uma grande parte de nossos
clientes, e ndo apenas para um grupo muito pequeno.

Com disciplina de validar com dados cada hipotese antes de
gastar mais energia, conseguimos reduzir o desperdicio e
aprender mais rapido.”

Bruno Pereira, Co-Founder e CEO
Ciéncia da Computacao UFRJ (2000-2005)
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Erro 2: Se apaixonar pela
) solucio técnica, @ ndo pelo
probleama sendo resoluido

Bons empreendedores sdao apaixonados por problemas, e nao por
solugOes. Ao se apaixonar por uma solucao, o empreendedor se
limita a encontrar apenas os problemas que possam ser
resolvidos por ela. Além de dificultar (em muito) o processo de
product-market fit (mais sobre isso adiante), esse tipo de
empreendedor acaba perdendo 6timas oportunidades.
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Imagine que vocé tenha uma ideia brilhante para abrir uma
empresa. A ideia @ tao boa, que vocé fica procurando quais
problemas podem ser resolvidos por ela. Veja o exemplo a seguir.

Essa € a sua solucao: uma plataforma no-code que permite que
qualquer pessoa da equipe consiga automatizar tarefas do dia-a-
dia sem programar uma linha de codigo. No processo de
Discovery, ao invés de vocé mapear um mercado e ir para as
conversas com a persona para mapear suas dores, vocé faz o
contrario ao partir da solucao: vocé supde possiveis problemas
que a sua ideia pode resolver e faz as entrevistas enviesado para
escutar apenas aquilo que tange o problema resolvido pela sua
solucao. Além disso, o processo de discovery passa a ser
praticamente um pitch comercial (com vocé tentando vender sua
solucdo para a persona). E um erro basico! Mas acontece todo dia,
infelizmente.

“71; a man wilte a barmmenr
W&L?M books bitee a nail”

- ok ﬁm

“Para quem tem um martelo, tudo é prego”
Esse tipo de comportamento acontece quando um fundador se apaixona pela
solucao, e nao pelo problema. Nao seja esse tipo de fundador!
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Mas como se apaixonar pelo problema e nao
pelo produto?

Imagine esse outro cenario: a partir das primeiras conversas feitas
com as pessoas do mercado em que quer atuar, vocé mapeou que
uma grande dor € a falta de automacao de tarefas operacionais
nas equipes de grandes corporacoes.

Bingo: vocé comecou certo! Encontrou um problema grande o
suficiente para montar uma startup que vai tentar resolvé-lo.

Em vez de focar em uma solucao Unica e rigida, vocé continua a
explorar dezenas de abordagens diferentes para melhorar a
automatizacao de todas as perspectivas possiveis.

Ao manter o foco em seus clientes e nos desafios que eles
enfrentam, vocé gerara um fluxo constante de inovacoes em vez
de apostar tudo em uma invencao Unica. Pode ser que vocé
mapeie que uma plataforma no-code seja uma possivel solucao
para o problema, mas comecar desde o inicio enraizado nela,
tende a dar errado.
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Quando conhecemos profundamente um problema e
entendemos cada aspecto dele, acabamos vendo coisas que nao
sao tao obvias.
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> )Erro 3: Complicar demais
_)o MVUP

O MVP (abreviacao em inglés para minimo produto viavel) é o
processo no qual vocé vai conseguir testar suas suposicoes mais
arriscadas com o minimo de esforco possivel.

Quando vocé cria um produto, vocé faz muitas suposicoes. Vocé
sup0e que sabe o que os usuarios estao procurando, como o
design deve funcionar, qual estratégia de marketing usar, qual
arquitetura funcionara com mais eficiéncia, qual estratégia de
monetizacdo o tornara sustentavel e quais leis e regulamentos
vocé deve cumprir. Nao importa quao bom vocé seja, algumas de
suas suposicoes estarao erradas.

O problema é que vocé nao sabe quais.
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A (nica maneira de vocé testar suas suposicoes é colocar o seu
produto na frente dos seus potenciais clientes o mais rapido
possivel. E quando vocé fizer isso, muitas vezes descobrira que
vai ter que desenvolver um novo MVP. Na verdade, vai ter que
fazer isso nao apenas uma vez, mas varias vezes.
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Voltando ao exemplo que mencionamos no erro 2: VOCé
identificou, nas primeiras conversas, que a falta de automatizacao
das tarefas operacionais & um possivel problema.

Mas sera que @ um problema tao grande a ponto das pessoas
pagarem por uma solucao que resolva isso?

E ai que entra um MVP. Ao invés de, nas entrevistas com seus
potenciais clientes, sd perguntar: “a falta de automatizacdo de
tarefas operacionais & um problema para vocé?’ - que
provavelmente nao te trara respostas de qualidade, vocé pode
perguntar algo como: “Eu tenho aqui um programa que
automatiza as suas tarefas operacionais. Vocé pagaria por ele?”
e, entao, mostrar o seu MVP.

Mature, stable

Maturity

Proof of concept

I
dea Time
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Case Study Martz

“Quando iniciamos a Martz, estavamos com tanta convic¢do que
resolviamos uma dor do mercado com uma loja online mais
simples e facil de ser gerenciada através de um app, que
assumimos que precisavamos de um produto que batesse de
frente com os concorrentes, e por isso ele precisava ser bem
completo.

O problema é que nossa premissa de resolver a principal dor de
aumentar as vendas de lojistas com um e-commerce estava
errada, e nossos concorrentes também estavam sofrendo com
altas taxas de Churn e ndo sabiamos.

Se tivéssemos lancado uma solucaGo mais simples, como de fato
um MVP deve ser, e acompanhassemos de perto os resultados
de alguns lojistas parceiros, rapidamente ja teriamos constatado
o0 problema e teriamos pivotado de forma mais facil.

Hoje estamos focados em solucées de relacionamento com
clientes para aumentar as vendas recorrentes e so evoluimos o
produto depois de validadas as premissas, escutando bastante
0 mercado e agindo da forma mais rapida possivel para alinhar
nossa startup em direcao ao product-market fit.”

Fernando Matos, Co-Founder e CEO da Martz
Ciéncia da Computacao UFMG (2007-2011) §
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Erro L: Se preocupar apenas
com produto, e esquecer do
canal de distribuigao

“Muitas vezes ha uma grande lacuna entre mudar o mundo e
convencer as pessoas de que vocé mudou o mundo” - Morgan
Housel

Imagine descobrir uma maneira de curar uma doenca e prevenir
mortes em grande escala e ninguém a perceber por anos, décadas
ou séculos. Foi exatamente o que aconteceu com o escorbuto - a
doenca que assolou os marinheiros nas grandes viagens
maritimas dos séculos 15 a 18 e que matou mil/hdes deles. A
doenca foi “curada” ja em 1497, quando a tripulacao de Vasco da
Gama descobriu o efeito dos citrinos.

Ainda assim, a cura foi repetidamente perdida, esquecida e
redescoberta por centenas de anos - até 1932, quando
a vitamina C foi finalmente isolada. Nas startups, muitas vezes ha
uma grande lacuna entre construir um produto e coloca-lo nas
maos dos usuarios.
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Geralmente, fundadores de startups em estagio inicial adquirem,
na etapa de Discovery, uma boa nocao do tamanho e escopo do
problema em questao e como seu produto o resolvera. Mas
quando se trata de uma parte essencial do ajuste do produto ao
mercado (colocar o produto nas maos do cliente) muitos ainda nao
sabem como fazer. Os fundadores de primeira viagem,
principalmente, geralmente se preocupam muito mais com
produto do que com canal de distribuicao, o que geralmente é
um erro.

Obter a distribuicao correta nao é nada facil. Primeiro, vocé precisa
saber quem sao os clientes que apresentam a dor que vocé
mapeou (uma questao mais desafiadora do que parece), depois
precisa descobrir onde encontra-los e, por Gltimo, como alcanca-
los de forma eficiente e em escala.

Como vocé deve pensar sobre a distribuicao entao? Como David
Sacks (anteriormente no Paypal, Yammer e Zenefits, agora
cofundador da Craft Ventures) coloca:

“A distribuicGo tem que ser incorporada ao produto desde o inicio,
ndo é algo que vocé adiciona mais tarde”.

Essa foi uma conviccao fundamental do PayPal e um grande
impulsionador do seu sucesso.
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“Idealmente, vocé deseja fazer com que um grande numero de
usudrios o ame, mas ndo pode esperar atingir isso
imediatamente. Inicialmente, vocé deve escolher entre satisfazer
todas as necessidades de um subconjunto de usudrios em
potencial ou satisfazer um subconjunto de necessidades de todos
0s usudrios em potencial. Pegue o primeiro. E mais fdcil expandir
em termos de usudrio do que em termos de satisfa¢go.” - Paul
Graham

Considere o exemplo do GitHub, que lancou seu beta privado para
entusiastas individuais da comunidade Ruby, em vez de ir para um
conjunto mais amplo de desenvolvedores, antes mesmo de
pensar em expandir para pequenas e médias empresas.

Os fundadores sentiram que era “critico que estivéssemos inseridos
nessa comunidade, ndo acho que seriamos capazes de convencer as
pessoas a experimentar o GitHub de outra forma”

“E uma visGo comum de que adaptar o produto de forma muito
restrita a um mercado-alvo menor significa que o crescimento
atingira um teto — mas ndo acho que seja esse o
caso. Encontramos bolsoes de product market fit com segmentos
especificos de fundadores, gerentes, executivos e profissionais de
desenvolvimento de negocios. Uma vez que reconhecemos isso,
conseguimos concentrar toda a empresa em atender a esse
segmento, melhor do que qualquer outra pessoa” - Rahul Vohra,
Superhuman
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Geralmente, quanto mais nichado e estreito, melhor — desde que
VOCE possa ver um caminho para a expansao.

Para o Discord, esse caminho comecou com dez usuarios, muitas
melhorias no produto e um par de cofundadores ficando
extremamente proximos de sua base de usuarios em potencial.
Alguém postou sobre Discord no subreddit de Final Fantasy XIV,
com um link para um servidor Discord onde eles poderiam falar
sobre um novo pacote de expansao. Jason Citron e seu cofundador
do Discord, Stan Vishnevskiy, imediatamente ingressaram no
servidor, entraram no bate-papo por voz e comegaram a
conversar com qualquer pessoa que aparecesse. Os Redditors
voltavam e diziam

"Acabei de falar com os desenvolvedores de Iq, eles sGo muito legais"
e mandavam ainda mais pessoas para o Discord. "“Naquele
dia", disse Citron, “conseguimos algumas centenas de registros. Isso
meio que chutou a bola de neve do topo da montanha.”

Inicialmente, nao se preocupe muito com o tamanho do mercado
do nicho que vocé escolheu, especialmente se o seu produto
estiver focado no mercado de amanha e nao no de hoje.

Em vez disso, concentre-se em encontrar esse subconjunto
inicial de clientes que realmente precisam de sua solucao e
deixe o0 mercado se desenvolver ao seu redor. Nao importa se
voCcé comecar pequeno e de nicho, se vocé comecgar com O
conjunto certo de clientes.

Nao siga um manual para distribuicao; o invente
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https://www.protocol.com/discord

A maioria das boas startups é fundada com base em uma
“vantagem de insight” especifica, e as startups mais bem-
sucedidas transformaram essa vantagem de insight em uma
vantagem de execucao.

Nesse sentido, insights sobre aquisicao ou distribuicao de
usuarios sao muito importantes para coloca-lo na trajetoria
certa nos primeiros dias.

Embora seguir as praticas recomendadas possa ajudar a evitar
erros que outras pessoas ja cometeram para vocé, seguir um
manual de aquisicao de clientes raramente funciona se vocé
quiser ser duravel a longo prazo.

Um manual, por definicao, significa que alguém ja teve sucesso
com ele. E as taticas de distribuicao bem-sucedidas sao copiadas
até a morte, e qualquer vantagem é arbitrada rapidamente - é
também por isso que a distribuicao paga raramente funciona a
longo prazo (mais concorréncia, mais ruido, custo de aquisicao por
cliente mais alto).

EquitasVC + Diolinux 21

NN\
NN



Em vez de um playbook, aqui estao algumas coisas
para ponderar:

1.0tima distribuicao = baixos custos para alcancar o proximo
segmento de clientes, mas altos custos para outros replicarem;

2. Continue iterando em novos canais de distribuicao. Assim como
vocé inova e itera no desenvolvimento de produtos, vocé deve
inovar e iterar nos canais e mecanismos de distribuicao;

3.5Seja agressivo quando encontrar algo que funcione e esteja
alcancando um segmento de clientes que parece adequado. \locé
sabera que esta no caminho certo quando o uso do produto
disparar, seja pela frequéncia de uso ou pelo tempo gasto dos seus
clientes,

4. Os canais de distribuicao integrados ao produto vencerao o
marketing pago;

5. Nos estagios iniciais, a maioria das empresas de alto
crescimento adquire a grande maioria de seus clientes em um
canal. Mas, como qualquer outro canal, a partir de um
determinado volume ele sera menos eficaz;

6. Acelere as suas vendas apenas quando for a hora - quando
estiver claro para vocé que encontrou o Product Market Fit.
Investir pesado em marketing antes de atingir product-market fit
geralmente é desperdicio de cliente. A ideia é fazer diversos testes
pequenos e rapidos, e ver o que melhor funciona.
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— Erro 5: Gerenciar mal a
@expectativa em relacao
as vendas

Pense na Gltima vez que vocé ficou chateado com alguma
coisa. Provavelmente foi porque suas expectativas estavam
erradas (escrevemos sobre isso no nosso artigo no Medium).

Ficamos chateados com os clientes porque esperamos que eles
nos retornem em uma data especifica ou nos fornecam as
informacoes que nos prometeram e eles nao o fazem. Os clientes
ficam chateados conosco porque esperam um servico melhor ou
tempos de resposta mais rapidos.

A definicao de expectativas &€ uma das chaves para o sucesso nos
negocios e na vida, ha nossa opiniao.
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O processo de vendas é de fato um processo. Uma pessoa precisa
conhecer vocé, sua reputacao e seu produto ou servico antes de
estar disposta a fazer uma compra. Construir uma visibilidade,
familiaridade e uma reputacao positiva leva um bom tempo e uma
série de contatos memoraveis.

O fato do seu produto resolver uma dor @ um dos
fatores essenciais, mas nao @ o Ginico para que uma
venda se concretize.

Algumas consideragoes que vocé deve fazer antes de iniciar as
primeiras vendas:

1. O seu tempo gasto nas primeiras vendas vai ser muito maior do
que quando seu produto ou servico ja estiver melhor estabelecido;

2. Conduza as reunides preferencialmente face-to-face (esqueca
e-mails, va para calls ou até mesmo reunioes presenciais);

3. A resisténcia a venda que vocé vai encontrar geralmente vai
acontecer no meio do processo (e nao nas reunides iniciais). Isso
porque 0s seus potenciais clientes geralmente ficam curiosos
sobre novos produtos, entao eles dirao sim para uma reuniao
inicial.
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eeus diterenciats

Empreender em uma area que vocé nao conhece geralmente &
mais dificil do que empreender em uma area na qual vocé tem
experiéncia. Isso porque necessitamos de um bom tempo para
ficar bom em algo (curva de aprendizado) e um bom senso critico
para tomarmos boas decisoes.

@ I know everything

I\

,’ . There’s more to this
| (5] than I thought
} )

Trust me. It's
complicated @
N /
AL
= It’s starting to .~
I'm never going\‘.\ make sense g~
to understand this "

Confidence

!
to ”.'Huh?
L

"

Knowledge in Field

Uma frase do Jason Goldberg, um empreendedor em série que
fundou a Fab e passou por diversos altos e baixos, resume bem a
ideia que queremos passar nesse capitulo:

“Encontre aquela coisa que vocé consegue fazer melhor do que as
outras pessoas. Foque nisso, e sua probabilidade de sucesso ira
aumentar exponencialmente”

Como ja comentamos no erro 2, dificilmente a sua ideia inicial
sera a ideia que vocé ira de fato empreender. Isso porque, na

fase de Discovery, vocé vai procurar ouvir as dores que o mercado %
possui e criar hipoteses, de forma iterada, de como resolvé-Ias. /
I

N\
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Nesse passo, se vocé ndo tiver uma expertise da area de atuacao,
vOoCé nao tera senso critico para analisar o que for falado nas
conversas e sera guiado para qualquer direcao. A probabilidade de
vocé assumir falsas premissas & muito maior quando comparada
a analisar uma area que voceé ja conhece.

Mas isso nao quer dizer que, necessariamente, vocé deve ter anos
e anos de experiéncia trabalhando naquilo. Mas sim que existe
algum angulo naquele mercado/problema que vocé entende e que
vocé acha que outras pessoas nao entendem muito bem.

Olhe para outras pessoas que tentaram resolver o problema
antes e olhe para os produtos que elas criaram (ou tentaram
criar) para tentar entender o porqué daquelas pessoas terem
tentado empreender naquela area. As motivacoes delas eram
parecidas com as suas? Ter esse tipo de clareza pode ser um bom
diferencial para vocé comecar a empreender naquilo que vocé
entende.

VVale um comentario adicional a esse ponto, dado que estamos
escrevendo para empreendedores e futuros empreendedores que
possuem conhecimento técnico de tecnologia. Essa expertise @
um super diferencial competitivo. Vivemos em um momento que
tecnologia resolve diversos problemas reais, e ha diversas
oportunidades para construir negocios grandes e prosperos. Por
motivos diversos (cansago, burnout, vontade de aprender algo
novo, conhecimento profundo da area), o empreendedor decide
ignorar tudo o que ja sabe e vai empreender em uma area
totalmente nova. Isso infelizmente acontece, e geralmente nao
da certo. Ancore em seus diferenciais!
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O Product-Market Fit (PMF) é aquele encaixe que existe entre 0 o
produto da startup e as reais dores que o mercado apresenta.
Encontrar PMF &, normalmente, um dos maiores desafios em uma
startup de sucesso

PRODUCT

A grande dificuldade dessa etapa é que nao é tao simples (e facil)
fazer entrevistas com os clientes, principalmente quando seus
clientes sao brasileiros. Isso porque o brasileiro raramente € papo
reto: & muito dificil vocé encontrar pessoas que vao dar um
feedback negativo a sua ideia. Com raras excecoes, o brasileiro
nao gosta de desagradar, e geralmente evita o conflito.

Como founder, €& fundamental saber desse traco
cultural. Desconfie de feedbacks positivos: 90% das vezes, eles
sd0 apenas as pessoas sendo educadas, e evitando o
conflito. Usamos a seguinte norma em EquitasVC, quando
estamos falando com clientes de nossas startups: nunca aceite o
primeiro sim!

r,

EquitasVC + Diolinux 27



As pessoas sao educadas e nao vao mandar o papo reto... mas
como resolver o problema? Como comentamos no Erro 3, falando
sobre MVP, tente vender durante o processo de validagao. Tente
dar um desconto agressivo para fechar a venda ou tente
desenvolver uma feature especifica para o cliente mediante
pagamento. Mas tente, sobretudo, vender de alguma forma.

Se o cliente topar pagar, @ um forte indicio de que é
um problema que vale a pena ser resolvido.

Normalmente, a etapa posteriori ao Product Market Fit de uma
startup é investir em um time de vendas e comecar a jornada de
adquirir clientes! O problema é que, se vocé validou errado o PMF,
vocé vai gastar muito tempo e dinheiro em um produto que
provavelmente nao vai vingar.

E como vocé pode avaliar se a sua startup encontrou ou ndo o
Product Market Fit?

- Se os clientes estao falando de vocé para outros
potenciais clientes;

* Se esta havendo um aumento consideravel na sua
receita:

*Se o seu churn (nidmero de pagantes que
deixaram de ser clientes) diminuiu ou quase zerou.
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A etapa de busca pelo Product Market Fit € uma das mais
importantes das fases iniciais de uma startup.

E necessario muito tempo (e energia) para tentar criar um produto
que encaixe nas dores apresentadas pelo seu mercado em
potencial. Nao subestime a dificuldade: saber o tamanho do
desafio & fundamental para vocé aumentar a chance de sucesso
da sua startup.

All companies that grow
really big do so in only one
way: people recommend

the product or service to
other people.

SAM ALTMAN, President of Y Combinator

“Todas as empresas que realmente cresceram o fizeram de uma unica
maneira: pessoas recomendando o produto ou servico para outras
pessoas”

Sam Altman, que na época era presidente do Ycombinator (maior aceleradora do
mundo, ligada a Universidade de Stanford), ressalta a importancia de focar
energias em encontrar product-market fit: quando o cliente indica vocg, é porque
o mercado validou sua solucao.
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Conclusao: entao, por que
montar uma startup?

No inicio do e-book, listamos os motivos que nao respondem a
pergunta. Mas entao, qual a resposta certa?

A resposta certa muda de pessoa para pessoa. Mas passa por
alguns dos motivos a seguir:

1. Uma vontade muito grande de construir algo que impacte tanto
a vida de clientes quanto de funcionarios;

2. Um problema que o fundador tem muita vontade de resolver, e
gue ninguém resolveu direito ainda;

3. Um sonho de construir uma empresa prospera, que cresca e
que seja lider em seu mercado de atuacao.

No final das contas, o que observamos é que algumas pessoas
tém o chamado “espirito empreendedor”. Sao pessoas que, por
mais que tenham acesso a trabalhos bem pagos e carreiras
estaveis, nao ficam felizes com esse caminho. Sao geralmente
pessoas inquietas, insatisfeitas com a maneira como as coisas
sao feitas, e que acreditam que podem tentar resolver os
problemas de maneira diferente. Geralmente tém essa
curiosidade desde muito cedo, as vezes tentando por diversas
vezes até atingir algum nivel de sucesso.

Se vocé se encaixa no perfil acima, esse e-book foi feito
para vocé!
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Montar startups nao é para todo mundo. Na verdade, nao € para
quase ninguém. E necessaria uma ambicdo grande e uma forca
de vontade maior ainda. E também fundamental uma resiliéncia
acima do comum, pois as coisas geralmente dao muito errado
antes de dar certo.

Se, apos ler todo esse e-book, vocé ainda achar que vale a pena
empreender, esperamos que as dicas acima tenham sido Uteis.
Elas foram escritas com base em mais de 10 anos de experiéncia
da equipe de EquitasVC, tanto empreendendo quanto investindo.
Caso queira discutir sua ideia de negdcio conosco, clique no link da
proxima pagina.

Acima de tudo, desejamos uma boa sorte e uma 6tima execucao
na sua startup. A jornada é dura, mas vale a pena.

Lembre-se: construa algo que as pessoas queiram!

Equipe EquitasVC. Da esquerda para a direita: Felipe Mansano, Samuel Siqueira,
Guilherme Melo e Felipe Sertorio.
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Quer discutir sua ideia de
1 rnegocio ou startup
conosco?

Em EquitasVC, investimos em times que sonham em criar algo
grande. Buscamos startups em estagio inicial que possuem
founders técnicos. Além disso, adoramos ajudar empreendedores.
Se vocé se identifica com isso, e se esta precisando de ajuda em
sua jornada empreendedora, queremos te ouvir!

Clique aqui
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https://forms.gle/ncheasMwzY4VZFZH8

