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“E se nosso ecossistema tivesse iniciativas de sustentabilidade desde o início? 

 

O Rio Sul Valley, comunidade de inovação do Sul do Estado do Rio, nasceu. Isto é 

fato. Apesar da gestação um tanto incerta, o parto foi natural, acompanhada de perto por 

alguns influenciadores e de longe por muitos céticos. 

Não se pode negar que temos um ecossistema aqui pra chamar de nosso. Aos 

poucos, somam-se empreendedores, eventos, mais eventos e convites. A infância está indo 

bem, obrigado. 

Rio Sul Valley nasceu, e passa bem… 

Entusiastas e curiosos vão se juntando em grupos de whatsapp e incontáveis 

meetups, tudo na ‘Santa Paz’. Está saudável, e já ensaia os primeiros passos ‘solo’. 

Quem olha de longe, ressabiado, ainda não entendendo o comportamento que esta 

criança prodígio vai ter quando adulta, é a sociedade (leia-se, futuros clientes): ‘Rio Sul 

Valley nasceu, e eu ganho o que com isso? ‘, dizem as senhorinhas nas esquinas, as 

reuniões de pais e mestres, as conversas nos barzinhos e os religiosos nos cultos de 

domingo. 

Vale sempre lembrar: Rio Sul Valley, apesar de muito inteligente, não poderá ser 

educado em casa, soltar pipa no ventilador, jogar bolinha de gude no tapete. Vai ter que 

ter contato com o mundo, mais cedo ou mais tarde. Enquanto confabula entre seus 

brinquedos, ‘pais’ e mestres, se mostra uma excelente promessa. Uma hora vai ter que 

começar a provar sua maturidade e o que os céticos querem ver dele é somente uma coisa: 

IMPACTO. 

Já pensou se, desde início, mesmo que ainda engatinhando, sem ainda tendo muita 

certeza de como ‘agradar’ seus críticos, Rio Sul Valley já começar a querer fazer a 

diferença em suas vidas? Afinal de contas, ele sabe que das diversas iniciativas que ele 

pode ter pra se sustentar no futuro (na área de saúde, mobilidade, educação, 

entretenimento, infra, TI /Iot, e várias subáreas que perpassam estas e outras), no fim das 

contas, são as pessoas que o cercam que arcam com os custos de manter o RS Valley (para 

os íntimos) crescendo (ou não sabe?). 

Dentro dele já tiveram feitos emblemáticos, convenhamos. Procure saber. 

Quando ele sair da alfabetização pro ensino fundamental, esperamos ver ele todo 

envolvidão com tarefas voltadas pra melhoria do seu entorno (reaproveitamento de 

resíduos, empoderamento de classes e gêneros, saúde e segurança, geração de receita e 



 
 

emprego, etc) tipo aquelas crianças que vão novinhos pro escotismo por terem vontade de 

mudar o mundo, sabe? 

Ele ainda é moleque novo, tem muito o que aprender. Ainda nem errou! 

Já fazemos votos aqui que ele continue crescendo bonito assim. Até porque, cê sabe 

né, filho feio não tem pai não…” 

 

Ian Satiro, Coolsultoria 

23/05/2017 

https://medium.com/@coolsultoria/rsvalley-nasceu-55111604124d 
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RESUMO 
 

O movimento de inovação denominado Rio Sul Valley deu início em meados de 2016 nas cidades de Volta 
Redonda e Barra Mansa, no Sul do Estado do Rio de Janeiro. Essa pesquisa vem acompanhando a incansável 
divulgação de uma comunidade de inovação, por parte de seus membros, contando com mais de trezentos 
participantes cadastrados na página da comunidade, que trabalha basicamente na ótica de três pilares: 
mapeamento, educação e conexão entre os componentes. Durante os eventos de disseminação da comunidade 
percebeu-se o quão importante eram as trocas de informações entre os pequenos empreendedores e suas 
dificuldades que os impedem de iniciar ou escalar seus negócios. O objetivo geral foi analisar a comunidade 
Rio Sul Valley, visando identificar o potencial de sustentabilidade do movimento por meio de análise de 
consistência do referido movimento em análise comparada com pesquisas, práticas e prescrições apresentados 
na literatura. O método utilizado foi o estudo de caso, e a técnica de pesquisa utilizada para coleta e análise de 
dados foi a análise de conteúdo das entrevistas com empreendedores e participantes da comunidade Rio Sul 
Valley, que tenham constituído ou não negócios em startups ou empresas inovadoras, na Região de Governo 
do Médio Paraíba (RMP), sul do estado do Rio de Janeiro. A pesquisa foi dividida em duas fases: na primeira 
fase foi aplicado um questionário preliminar com vinte e três perguntas, disponibilizado aos participantes da 
comunidade Rio Sul Valley no grupo do Whatsapp, na página do Facebook e na plataforma do Meetup; na 
segunda fase foram realizadas entrevistas semiestruturadas, de forma presencial, criadas a partir de dois 
roteiros básicos, realizadas com os principais atores envolvidos em ambientes de inovação e no movimento 
Rio Sul Valley. 
 
PALAVRAS-CHAVE: Empreendedorismo, Inovação, Startups. 
  



 
 

ABSTRACT 
 

Rio Sul Valley innovation movement began in mid-2016 in the cities of Volta Redonda and Barra Mansa, in 
the south of the state of Rio de Janeiro. This research has been accompanying the tireless dissemination of an 
innovation community by its members, with more than three hundred participants registered on the 
community page, which works from the perspective of three pillars: mapping, education and connection 
between the components. During the community outreach events, it was realized how important were the 
exchanges of information among small entrepreneurs and their difficulties that prevented them from starting 
or escalating their businesses. The overall objective was to analyze the Rio Sul Valley community, aiming to 
identify the sustainability potential of the movement by analyzing the consistency of the movement under 
analysis compared to research, practices and prescriptions presented in literature. The used method was the 
case study, and the research technique used for data collection was the content analysis of interviews with 
entrepreneurs and participants of the Rio Sul Valley community, whether or not they have done businesses in 
startups or innovative companies in the Region of Government of Middle Paraíba (RMP), in the southern 
state of Rio de Janeiro. The research was divided into two phases. In the first phase, a preliminary 
questionnaire was applied with twenty-three questions, made available to participants of the Rio Sul Valley 
community in the Whatsapp group, the Facebook page and the Meetup platform. In the second phase, semi-
structured interviews were conducted in person, based on two basic scripts, performed with the main actors 
involved in startups and in the Rio Sul Valley movement. 
KEY WORDS: Entrepreneurship, Innovation, Startups.  
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1. INTRODUÇÃO 

 

Atualmente o poder público em todas esferas busca aproveitar a confluência 

existente entre universidade, ciência, tecnologia e inovação para a geração de alternativas 

de desenvolvimento econômico (REZENDE, 2011; FERREIRA, 2012). Cada vez mais, 

aproveitando os resultados produzidos em pesquisas acadêmicas, incubadoras de empresas, 

parques tecnológicos e estímulo ao empreendedorismo, os governos vêm repensando a 

configuração econômica e buscando novas possibilidades de desenvolvimento econômico 

sustentável (BERCOVITZ; FELDMANN, 2006; CALMANOVICI, 2011; ANPROTEC, 

2016). Neste sentido empresas inovadoras, incluindo modelos de geração de startups, vem 

recebendo maior atenção nos campos acadêmico e empresarial. 

As startups podem ser definidas como organizações temporárias usadas para buscar 

um modelo de negócio repetível e escalável (BLANK, 2010a), sendo instituições 

projetadas para criar novos produtos e serviços em condições de extrema incerteza (RIES, 

2011). Startups não possuem um processo ou procedimento bem definido, o que as difere 

de outras organizações empresariais (BLANK; DORF, 2012). Além disso, as startups não 

são versões menores de grandes empresas com planos diretores específicos, porque 

geralmente encontram o sucesso e o fracasso rapidamente (BLANK 2010b). Em alguns 

casos, elas compartilham características semelhantes às das pequenas empresas, mas de 

maneira que a combinação dessas características torna as startups únicas 

(PATERNOSTER et al. 2014). 

No modelo utilizado por Levy (1999), em relação às empresas de base tecnológica, 

as startups representam a primeira fase dessas empresas, sendo formadas a partir de ideias 

inovadoras ou criação de serviços ou produtos originais em que a formação organizacional 

praticamente não existe e é focada em pessoas criadoras que confiam no sucesso de suas 

ideias. No Brasil, o conceito de startup, uma prática bastante difundida nos dias de hoje, 

não traz nova acepção, havendo várias definições, mas com alterações sutis (ABREU; 

JANUZZI, 2017). 

O poder público e a iniciativa privada em várias regiões do mundo têm procurado 

estimular o desenvolvimento destas organizações inovadoras, tendo em vista o seu 

potencial de suporte para o desenvolvimento econômico (COSTA, 2007). Ainda de acordo 

com Costa, a região de maior destaque mundial em startups, conhecida pelo espírito de 
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contemporaneidade e vitalidade econômica, compreende o Vale do Silício, no estado da 

Califórnia, e abrange vinte e nove cidades daquela região. 

Com referência às startups, no Brasil, o governo federal implantou algumas 

políticas públicas com o objetivo de impulsionar empresas inovadoras que visam estimular 

a criação de startups. Como exemplo, pode-se destacar o Programa Finep Startup, que 

presta suporte à inovação em empresas iniciantes na economia do conhecimento, 

subsidiando estas atividades por meio de programas de crescimento através de recursos 

financeiros (FINEP, 2017). 

Esta pesquisa tem como objeto de estudo o Movimento Rio Sul Valley, localizado 

na Região de Governo do Médio Paraíba (RMP)1, sul do estado do Rio de Janeiro. A 

região não é conhecida como um centro de empreendedorismo, mas vem passando por uma 

transformação substancial com o seu cenário local de empreendedorismo. É importante 

ressaltar que a região tem a indústria como base de sua economia, sendo sede da maior 

siderúrgica da América Latina, a Companhia Siderúrgica Nacional (CSN), bem como 

cinco montadoras: MAN Latin America, Groupe PSA, Jaguar Land Rover, Hyundai Heavy 

e Nissan. Mas, em um ambiente de mobilidade do capital, onde unidades produtivas se 

deslocam com grande facilidade pelos territórios, a diversificação da atividade econômica 

é uma preocupação constante para a manutenção do dinamismo econômico de qualquer 

região (FERREIRA, 2012; CAPELLO et al, 2011; MARROCU et al, 2013). 

Neste contexto, influenciado pelos estímulos do poder público, pela valorização 

social e econômica de empreender atividades inovativas, pela demanda das empresas por 

soluções tecnológicas e pelas oportunidades de novos negócios que se tornaram viáveis 

pela disseminação do uso de smartphones, surgiu, na RMP, o Rio Sul Valley (RSV). O 

movimento RSV, cujo propósito é estimular empresas inovadoras da região, vem ganhando 

corpo desde meados de 2016. 

A comunidade Rio Sul Valley (RSV) se auto intitula como um movimento de 

inovação que ocorre na região e não apenas um movimento de startups, sendo comum que 

pessoas que possuem um negócio tradicional participem dos encontros proporcionados 

 
1A RMP é formada por 12 municípios:  Barra Mansa, Itatiaia, Pinheiral, Piraí, Porto Real, Quatis, Resende, 
Rio Claro e Volta Redonda - Microrregião do Vale do Paraíba Fluminense; Barra do Piraí, Valença e Rio das 
Flores - Microrregião de Barra do Piraí (CEPERJ, 2011). 
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pela plataforma Meetup2 e utilizem algumas das ideias discutidas na criação de startups 

para aplicar em seus próprios negócios. 

O RSV constitui atualmente uma rede com cerca de trezentos membros e trabalha 

ancorado sobre os pilares mapeamento, educação e conexão: (i) o mapeamento preliminar 

feito por alguns dos integrantes mais ativos na comunidade teve como principal objetivo 

descobrir quem são os agentes de inovação da região: quais são as startups ou projetos de 

startups que estão surgindo; quais são os cursos na área de empreendedorismo oferecidos e 

em quais universidades são oferecidos; quais são as consultorias oferecidas; saber se existe 

algum coworking3 ou incubadora, ou aceleradora ou investidor na região. Hoje o 

mapeamento é feito no próprio site e cada empresa nova que o grupo descobre é cadastrada 

lá. A ideia do mapeamento no RSV é criar um catálogo de inovação e tecnologia da região 

com empresas, produtos, serviços, eventos, cursos, dentre outros; (ii) a educação tem como 

objetivo disseminar o conhecimento, necessário em um modelo de negócios novo, repleto 

de conceitos desconhecidos. Uma ferramenta muito utilizada é o próprio Facebook, 

compartilhando postagens ou divulgando algumas informações; (iii) na conexão são 

utilizados meios digitais criados já com esse objetivo: Facebook, WhatsApp, Slack, 

plataforma do Meetup. No mapeamento das primeiras empresas, os integrantes mais ativos 

da comunidade verificaram que havia um número grande de pessoas desenvolvendo 

trabalhos relevantes, mas que não estavam conectadas entre si. Os encontros dos Meetups, 

na verdade, cumprem o papel de dois desses pilares, a educação e a conexão, tendo em 

vista que é reservado um espaço de networking4 nos encontros. 

Nessa perspectiva, o objetivo desta pesquisa é analisar a consistência do 

movimento RSV em comparação a teorias e práticas apresentadas na literatura por meio 

dos relatos de alguns de seus componentes e pesquisadores da região. 

Esta pesquisa divide-se em cinco capítulos: Introdução (Capítulo 1), subdividido 

em Problema e Justificativa de Pesquisa, Objetivos (objetivo geral e objetivos específicos); 

Referencial Teórico (Capítulo 2), subdividido em Características do Perfil Empreendedor 

de Startups, Características dos Movimentos de Startups, Investimentos de risco em 

 
2Meetup é um encontro informal em que as pessoas conversam de pé, facilitando a circulação e o 
networking. A ideia vem do Vale do Silício, em que eventos como esse são tão comuns quanto um happy 
hour (https://exame.abril.com.br/pme/como-funcionam-os-meetups/). 
3 É uma redefinição da maneira como se trabalha em que profissionais independentes e com flexibilidade no 
local de trabalho trabalham melhor juntos do que sozinhos (https://coworking.com/). 
4 É um processo que promove a troca de informações e ideias entre indivíduos ou grupos que compartilham 
um interesse comum e que pode ser para fins sociais ou de negócios 
(https://investopedia.com/terms/n/networking.asp). 
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startups, Modelos de negócios, Regulação e Incentivos, Organizações e Ambientes de 

Inovação e Redes de Inovação; Método de Pesquisa (Capítulo 3), subdividido em 

Características da pesquisa, Coleta de dados (questionário e entrevistas semiestruturadas) e 

Análise dos dados; Resultados (Capítulo 4); Considerações finais (Capítulo 5); e 

Referências (Capítulo 6). 

 

1.1 Problema de pesquisa 

As comunidades de inovação têm ocupado lugar de destaque na literatura mundial. 

Diversos autores, com destaque para Saxenian (1996) e Ries (2011) vislumbram neste 

movimento um forte potencial de estimular o desenvolvimento econômico de regiões em 

diversas partes do mundo. Para Saxenian (1996) uma das principais razões do sucesso do 

Vale do Silício foi a existência de uma cultura de partilha e intercâmbio entre as empresas 

de tecnologia que surgiram na região. Mas, as tentativas de reprodução dos casos de 

sucesso, tais como Vale do Silício, 22@Barcelona e Tel Aviv, dentre outros, tiveram 

desempenho divergente em outras localidades. 

Nesse sentido, o que esta pesquisa se propõe é analisar como o surgimento, de 

forma espontânea, de uma comunidade de inovação, em um país em desenvolvimento, com 

pouca participação do poder público e ainda tímida atuação da iniciativa privada, pode se 

beneficiar da experiência teórica e prática existente no campo para se analisar a 

sustentabilidade deste movimento? 

 

1.2 Objetivos 

 

Objetivo Geral 

Analisar a comunidade Rio Sul Valley e a sustentabilidade do movimento por meio 

de análise comparada com pesquisas, práticas e prescrições apresentados na literatura e por 

especialistas. 

 

Objetivos Específicos 

Visando apoiar o atingimento do objetivo geral, foram estabelecidos os seguintes 

objetivos específicos: 

 

- Caracterizar, por meio de revisão da literatura o movimento de startups; 
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- Apresentar a regulação e os principais incentivos para ambientes tecnológicos e de 

inovação; 

- Descrever a comunidade RSV; 

- Identificar a motivação para empreender e o perfil econômico social dos empreendedores 

do RSV; 

- Apresentar os modelos de negócios utilizados por empreendedores em startups, com 

ênfase no Modelo Canvas; 

- Identificar as organizações e ações que atuam no apoio ao movimento de startups; 

- Identificar o potencial dos movimentos de startups e da comunidade RSV como 

instrumento de desenvolvimento local. 

 

1.3 Delimitação  

O presente estudo teve como foco empreendedores e participantes da comunidade 

RSV, que tenham constituído ou não negócios em startups ou empresas inovadoras, na 

Região de Governo do Médio Paraíba (RMP), no sul do estado do Rio de Janeiro, bem 

como a contribuição de especialistas ou pesquisadores na área de inovação ou em 

ambientes de startups, no período de abril a outubro de 2018. 
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2. REFERENCIAL TEÓRICO 

 

2.1 Características do perfil empreendedor de startups 

Sabe-se que o empreendedorismo é em grande parte um fenômeno local 

(FELDMAN, 2001) e desempenha papéis cruciais no desenvolvimento econômico 

(SCHUMPETER, 1982). O Vale do Silício, por exemplo, além de possuir estrutura e 

cultura únicas que distintamente produzem spin-offs5 corporativos e universitários, dispõe 

de redes prósperas, onde empresários notáveis e capital de risco interagem (SAXENIAN 

1994; KENNEY; VON BURG, 2001). 

Um dos mais importantes teóricos clássicos do empreendedorismo, Schumpeter 

(1982), resgata o termo empreendedor vinculando-o à inovação para demonstrar que 

desenvolvimento econômico somente se inicia a partir da difusão de novos produtos, ou 

seja, por meio da incorporação de novos recursos ou pela nova combinação caracterizada 

de recursos produzidos, caso já existam. 

Schumpeter (1982) chama atenção para o que ele denomina de processo de 

destruição criativa, como sendo a essência do capitalismo. Para que uma empresa 

capitalista sobreviva, o empresário, como um indivíduo criativo, deve necessariamente 

inovar, proporcionando períodos de ruptura. Schumpeter acredita que é em meio à crise 

disruptiva que a empresa toma impulso e volta a crescer. Funciona como um motor para o 

sistema econômico, detectando oportunidades de negócios e criando empreendimentos, 

abrindo oportunidades no mercado de trabalho e renovando as oportunidades. 

O autor faz uma distinção entre os vocábulos empreendedor e empresário, sendo o 

empreendedor a figura que se dedica a idealizar combinações novas e o empresário aquele 

com a atribuição de realizar tais combinações. Para Schumpeter “qualquer que seja o tipo, 

alguém só é um empresário quando efetivamente levar a cabo novas combinações, e perde 

esse caráter assim que tiver montado o seu negócio, quando dedicar-se a dirigi-lo” 

(SCHUMPETER, 1982, p. 79). Schumpeter intitula ainda como ato empreendedor o 

processo de admissão de uma inovação no sistema econômico pelo empresário 

empreendedor, buscando alcançar o lucro. 

Os empreendedores, nas observações de Filion (2011), são pessoas que se engajam 

em atividades que eles mesmos projetam, resultado do reconhecimento de uma 

 
5Ocorre quando uma empresa desdobra voluntariamente parte de suas operações em uma entidade 
separada (https://investopedia.com/articles/investing/090715/comparing-spinoffs-splitoffs-and-carveouts.asp) 
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oportunidade empreendedora, que envolve fazer algo de forma diferente ou agregar valor 

ao que existia anteriormente. Em geral, os empreendedores iniciam, implementam e 

desenvolvem seus projetos tentando usar um número limitado de recursos para gerar 

excedentes e lucros que podem ser reinvestidos para alcançar um maior desenvolvimento 

(FILION, 2011). 

Filion (2011) considera que se deve incluir pelo menos seis elementos na definição 

do empreendedor, podendo ser classificados por importância, havendo uma distinção entre 

elementos essenciais, isto é, aqueles que os empreendedores executam ao fazer o que 

fazem como empreendedores, e outros elementos que, embora explicando parcialmente o 

sucesso do empreendedor, são de natureza mais gerencial, apresentados na Figura 1: 
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Figura 1: Principais elementos usados para definir o termo empreendedor 

 

 
 

Fonte: Filion (2011, p. 47) 

 

Portanto, uma definição de empreendedores deve incluir pelo menos esses seis 

elementos: um empreendedor é um ator que inova ao reconhecer oportunidades; ele toma 

decisões moderadamente arriscadas que levam a ações que exigem o uso eficiente de 

recursos e contribuem com um valor agregado (FILION, 2011). 

Nos dias atuais, os conceitos de empreendedorismo auxiliam o novo empreendedor 

de startups a conhecer suas próprias deficiências e a contribuir para seu crescimento 

econômico, já que participam de um mercado extremamente competitivo e usam a 

inovação disruptiva na busca de formação de empresas altamente bem-sucedidas (RIES, 

2011). 
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Apresentado o conceito de empreendedorismo, foca-se a partir deste momento o 

perfil do empreendedor em startups, buscando analisar o comportamento desses 

indivíduos, bem como atividades de inovação exercidas por estes em suas organizações de 

base tecnológica. 

As especificidades pertencentes à gestão de empresa de base tecnológica de micro, 

pequeno ou médio porte são, dentre outras: (i) demanda por mão de obra qualificada; (ii) 

quase inexistência de departamentos; (iii) quase ou nenhuma hierarquia entre os níveis e 

uma maior aproximação entre funcionários; e (iv) relacionamento mais estreito com os 

clientes (NETTO, 2006). Netto considera também que um dos maiores problemas inerentes 

desse tipo de empresa é a convivência dessas empresas em um constante ambiente de 

mudanças, o que gera um fator de extrema de instabilidade. 

É importante destacar que os empreendedores de startups devem possuir atributos 

como conhecimento, atitude e talento, além de profunda motivação, personalidade e 

ambição para conquistar aspirações ou dar prosseguimento aos empreendimentos que 

estejam em ascensão (PEÑA, 2002). Para o autor, o nível de motivação de um 

empreendedor que abandona seu emprego e investe suas próprias economias e dedica 

cinquenta e cinco horas por semana para criar um negócio bem-sucedido é muito diferente 

do nível de motivação de um empreendedor desempregado que cria uma empresa com 

recursos recebidos do governo e dedica vinte e cinco horas por semana nessa empresa. 

Observa-se que empresários com esses atributos tendem a se sentirem motivados a 

vencer os obstáculos iniciais do negócio e a atingir o difícil crescimento de uma startup 

(BRÜGGEMANN, 2014). A qualidade em educação, a bagagem comercial e a motivação 

são elementos imprescindíveis na criação de um novo empreendimento em empresas de 

tecnologia (PEÑA, 2002; FIATES et al, 2010). 

Nesse contexto, empresas relacionadas à área de tecnologia precisam ser hábeis na 

geração de respostas inovadoras, necessitando que o empreendedor lidere com capacidade 

suficiente para analisar o universo em que o negócio se dá, permitindo a formação de 

networks e de um comportamento inovador (LARSON, 2000; VALE et al, 2008). É nessa 

lógica que Abreu e Januzzi (2017) entendem o quanto é fundamental que as equipes 

tenham autonomia, tendo em vista que as novas gerações já são empreendedoras de 

nascença. Do contrário, “isso acaba repelindo jovens talentos, que querem participar das 

decisões e ter autonomia de seguir em frente” (ABREU; JANUZZI, 2017, p. 107). 
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Além de líder, o empreendedor criativo permite que novos produtos sejam 

produzidos ou criados, propiciando que a empresa possua mais capacidade competitiva, 

além de poder gerar novos negócios (KO; BUTLER, 2007). Os autores ainda ressaltam que 

a criatividade é a fonte da inovação e desempenha papel importante não apenas para as 

empresas, mas também quando os empresários tomam decisões estratégicas ao longo de 

todo processo de criação de novos negócios. 

Outros autores julgam ainda importante uma discussão no sentido de reforçar a 

necessidade de os empreendedores ficarem atentos às técnicas de gestão. Em estudo 

recente, Dalmarco et al (2017) apresentam como a gestão do conhecimento pode ser 

aplicada em organizações de alta tecnologia. Para os autores, a aplicação de práticas de 

gestão do conhecimento pode apoiar o desenvolvimento das startups, melhorando seu 

gerenciamento do conhecimento, combinando tecnologia às abordagens de marketing e às 

estratégias de desenvolvimento, de forma que esses procedimentos são importantes para o 

crescimento da empresa, ao aplicar recursos de seu plano de negócios à inteligência de 

mercado. 

Em relação às startups e a seus empreendedores, Abreu e Januzzi (2017) afirmam 

que idealizadores não devem dar início ao negócio considerando apenas o fator 

tecnológico, mas também as necessidades humanas na elaboração de uma mercadoria ou 

um serviço. Desse modo, durante o processo, como princípio inegociável, o empreendedor 

deve ter o indivíduo no foco central no qual trará pontos de vistas distintos que 

locupletarão o desenvolvimento do projeto. 

O jovem empreendedor deve ter a capacidade de preparar uma equipe de sucesso 

com competências indispensáveis para dar início ao negócio, como um grupo coeso, “feito 

de trabalho e pessoas, criando, descobrindo e resolvendo problemas” (MEIRA, 2013, p. 

110). O autor sugere que o time no começo seja pequeno e que seja formado por pessoas 

com competências complementares, mas assegurando que o conhecimento seja o alicerce 

de todo o desenvolvimento da empresa. 

Assim, é essencial que os componentes da equipe possuam diferentes 

conhecimentos e habilidades entre si, aprofundados em algumas áreas e pouco profundos 

em outras, além de serem pessoas com perfil inovador, possuidoras de algumas das 

seguintes capacidades verificadas em organizações com elevadas capacidades para inovar: 

(i) associar, ou ter a capacidade de se conectar com sucesso a questões, problemas ou 

ideias aparentemente não relacionadas, de diferentes campos, é fundamental para o 
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inovador; (ii) questionar constantemente, criando perguntas que desafiam a sabedoria 

comum; (iii) observar fenômenos comuns, particularmente o comportamento de potenciais 

clientes; (iv) experimentar novas ideias, criando protótipos e lançando produtos pilotos; e 

(v) networking na busca por ideias e perspectivas para estender seus próprios domínios de 

conhecimento (DYER et al, 2011). 

 

2.2 Características dos movimentos de startups 

O movimento de startups, que caracteriza a comunidade Rio Sul Valley, vem 

criando ecossistemas de inovação no Brasil e no mundo, busca incentivar novos 

empreendedores, baseado em um contexto de extrema incerteza, com possibilidades de 

financiamento e capacidade de crescimento e rendimento. 

Alguns fatores como redes sociais fortes, universidades com pesquisas atuantes na 

comunidade e capital de risco em abundância, entre outros, colaboraram para um 

empreendedorismo local bem-sucedido e estabelecido (FELDMAN, 2001). 

Entre os vinte maiores ecossistemas de inovação do mundo, catorze estão 

localizados entre América do Norte e Europa, cinco na Ásia e um na Austrália, e o número 

total de startups que compõem essas comunidades vem crescendo nos últimos anos, 

evidenciando diversos padrões e características comerciais, desde centros empresarias 

relativamente recentes (por exemplo, Tel Aviv), mas prósperos, a complexos ambientes 

tecnológicos de história centenária (por exemplo, Londres). Em 2015 o ecossistema de São 

Paulo ocupava a décima segunda posição no ranking, sendo o único representante latino-

americano nos vinte melhores ecossistemas em startups (RUSSEL et al, 2015; GEM, 

2017), conforme apresentado no Quadro 1: 
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Quadro 1: Vinte melhores ecossistemas de startups no mundo 

 

RANKING 2015 2017 

1º Silicon Valley Silicon Valley 

2º New York City New York City 

3º Los Angeles London 

4º Boston Beijing 

5º Tel Aviv Boston 

6º London Tel Aviv 

7º Chicago Berlin 

8º Seattle Shanghai 

9º Berlin Los Angeles 

10º Singapore Seattle 

11º Paris Paris 

12º Sao Paulo Singapore 

13º Moscow Austin 

14º Austin Stockholm 

15º Bangalore Vancouver 

16º Sydney Toronto 

17º Toronto Sydney 

18º Vancouver Chicago 

19º Amsterdam Amsterdam 

20º Montreal Bangalore 

 

Fonte: The global startup ecosystem ranking, 2015 & 2017 

 

A região do Vale do Silício, por possuir uma condição local própria e 

características específicas na formação de redes empresariais e acadêmicas e uma relação 

também própria entre empreendedores e capital de risco (SAXENIAN, 1994), representa 

um sucesso econômico reconhecido em termos de geração de riqueza e empregos que leva 

outras localidades a tentarem repetir seu sucesso, buscando entender como se cria 

empresas de alta tecnologia com êxito e como se dá o crescimento econômico destas 

firmas (FELDMAN, 2005). 

Como consequência, na década de 1990 ocorre um aumento significativo das 

startups, como foram chamadas as empresas de tecnologia, geridas por jovens empresários, 
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que alimentam o ecossistema digital da economia criativa, que teve início no Vale do 

Silício (GEM, 2015). Essas empresas alcançaram quase todos os setores da sociedade, e, 

em geral, para cada empresa da industrial tradicional em declínio ou transformação havia 

uma substituição por uma ou mais empresa da era de informação (GEM, 2015). A Figura 2 

apresenta empresas, produtos e serviços tradicionais que tiveram ampla participação no 

mercado no passado, mas que foram ultrapassadas por organizações que inovaram, 

atualizando produtos e processos, criando novas oportunidades de mercado (GEM, 2015). 

 
Figura 2: Evolução do mercado 

 

 
 

Fonte: Adaptado de The Global Startup Ecosystem Ranking, 2015 

 

Para Blank (2017) enquanto as startups continuavam a inovar a cada onda de 

tecnologia, no século XX, a taxa de inovação era contida por determinadas limitações. No 

século XXI essas circunstâncias limitadoras vêm sendo removidas causando mudanças 

mais profundas na tecnologia e, em alguns casos, elas foram substituídas por inovações 

que estão acelerando etapas no crescimento tecnológico. O quadro 2 apresenta as sugestões 

do autor referentes às limitações e às remoções destas responsáveis por esses movimentos. 
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Quadro 2: Inovação – limitações e mudanças 

 

 

Fonte: Adaptado de https://steveblank.com/2017/05/09/innovation-change-and-the-rest-of-your-life/ 
 

Blank (2017) observa ainda que a velocidade com que a inovação se move não se 

limita à criação de startups de comércio na internet, mas se espalha pelas empresas em 

todos os outros segmentos de negócios. O autor exemplifica essa situação com o efeito 

causado pela Amazon nos varejistas, com a possibilidade de alguns consumidores 

Limitações à inovação Mudanças 

Os clientes eram inicialmente o 

governo e grandes empresas 

(adotavam as mudanças 

tecnológicas mais lentamente). 

Influenciadores estão impulsionando a inovação em escala (alta 

velocidade na adoção de novas tecnologias pelo consumidor, que são 

os impulsionadores da inovação, ocupando lugar de líderes em todo o 

mundo). 

Os ciclos de desenvolvimento de 

tecnologia (quanto tempo leva 

para ir da ideia ao produto) eram 

muito longos. 

Diminuição do ciclo de desenvolvimento do produto, ao considerar a 

ideia do produto mínimo viável (MVP). As startups procuram 

entregar um conjunto mínimo de recursos no menor período de 

tempo, permitindo que uma primeira versão do produto seja entregue 

aos clientes em menos tempo. 

Os fundadores das startups eram 

descartáveis. 

Os fundadores precisam administrar a empresa por mais tempo. 

Startups utilizam o empreendedorismo como sua própria ciência de 

gestão, em vez de adotar técnicas de gestão de gestão de grandes 

empresas, que muitas vezes sufocam a inovação nessas organizações 

jovens, ou ainda, mais precisamente, organizações temporárias 

projetadas para procurar um modelo comercial escalável e repetível 

O custo de chegar aos primeiros 

clientes era muito alto. 

Startups são construídas por milhares ao invés de milhões de dólares, 

principalmente por conta do desenvolvimento de software de código 

aberto e da simplificação com a prototipagem 

A estrutura da indústria de capital 

de risco era bastante tradicional 

(havia um número limitado de 

empresas de capital de risco, cada 

uma delas precisando investir 

milhões por startups). 

Nova estrutura na forma de financiamento das startups com 

investimentos menores que o tradicional fundo de capital de risco de 

vários milhões de dólares (pequenos investimentos necessários para 

que uma startup seja lançada). 

A taxa de insucesso de novos 

empreendimentos (startups não 

tinham regras formais e agiam 

como versões menores de grandes 

empresas). 

Startups não são versões menores de grandes empresas. Elas 

possuem ferramentas específicas que aceleram a busca por clientes, 

reduzem o tempo de lançamento no mercado e reduzem o custo do 

desenvolvimento. 

Falta de informações sobre como 

construir startups (informações 

foram agrupadas em regiões 

específicas como o Vale do 

Silício, Boston, Nova York, etc.) 

Os gestores de hoje têm mais informações exponencialmente do que 

seus antecessores. Isso é ironicamente parte do problema. Ler, ouvir e 

aprender sobre como construir uma empresa de sucesso não é o 

mesmo que ter feito isso. Possuir a informação não significa 

experiência, maturidade ou sabedoria. 
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desconhecerem lojas de discos/ videoclipes e de muitos ignorarem a existência de jornais 

de notícias em formato físico. Para o autor, as descobertas científicas e os avanços 

tecnológicos estão sendo integrados à sociedade mais rapidamente do que nunca antes se 

observou, dando início a uma nova era para uma nova economia construída sobre 

empreendedorismo e inovação. 

 

2.3 Investimentos de risco em startups 

Os investimentos de risco, que são fundamentais para negócios relacionados à 

tecnologia e com capacidade de crescimento rápido, são financiamentos que podem ser 

aplicados em estágios diferentes de evolução nos negócios das empresas (CARVALHO et 

al, 2006; METRICK; YASUDA, 2010). Esses investimentos são importantes como fontes 

de contribuição econômica nas diferentes etapas de uma startup, tendo em vista que além 

do aporte de capital, auxiliam nas tomadas de decisão ao participarem como gestores, 

utilizando a experiência que possuem (MASON; HARRISON, 2002; BOTTAZZI et al, 

2008; ENDEAVOR BRASIL, 2015) e ajudam a introduzir inovações no mercado a um 

ritmo acelerado, criando assim crescimento econômico, empregos e oportunidades para 

novas inovações tecnológicas. (JENG; WELLS, 2000). São diversas as categorias de 

investimento de risco utilizados para o desenvolvimento de negócios tecnológicos 

inovadores, com destaque para o investidor anjo, capital semente e capital de risco. 

A figura do investidor anjo (angel investor) representa um tipo de investidor de 

risco que utiliza o próprio capital, podendo existir muitos tipos de anjos, desde indivíduos 

ricos investindo em negócios de amigos, ou parentes, ou grupos de anjos com origens 

comerciais, reunidos para fornecer capital e contribuir com orientações a empresas em um 

nível inicial de desenvolvimento (METRICK; YASUDA, 2010; COHEN, 2013). A 

importância do investidor-anjo, que ainda é pouco utilizado no Brasil, vai desde o 

propósito de investimento para obtenção de lucro até o compartilhamento de seus 

conhecimentos adquiridos na prática dos negócios, mentorias, além de uma importante 

rede de relacionamentos (MASON; HARRISON, 2002; ENDEAVOR BRASIL, 2015). 

O capital semente, (seed capital), em que normalmente é feito um pequeno 

financiamento para desenvolvimento de um protótipo em fase de testes no mercado 

(CARVALHO et al, 2006), pode ser fornecido por anjos, amigos e familiares dos 

fundadores de uma startup no estágio de semente, ou seja, quando estes ainda estão 

desenvolvendo seus produtos ou serviços (NVCA, 2017). 
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O termo capital de risco (venture capital) é o utilizado para se referir às empresas 

não financeiras, cujo alvo são startups ou negócios de base tecnológica, com foco nos 

investimentos inovativos que apresentam alta possibilidade de retorno de capital 

(DAMODARAN, 2012). Por esse tipo de investimento se concentrar na fase inicial de 

crescimento das startups, os investidores se envolvem mais fortemente na estrutura da 

organização (CARVALHO et al, 2006). Além disso, essa modalidade de financiamento 

exerce três funções principais: (i) rastrear potenciais investimentos e decidir em quais 

empresas investir; (ii) monitorar e fornecer serviços de valor agregado para essas 

empresas; e (iii) sair dos investimentos nessas empresas, vendendo sua participação nos 

mercados públicos ou para outro comprador (METRICK; YASUDA, 2010). 

Já a expressão private equity representa um investimento em firmas mais maduras, 

“que já atingiram uma taxa de crescimento relativamente estável e já apresentam fluxo de 

caixa positivo” (CARVALHO et al, 2006, p. 15) e que geralmente tem como objetivo o 

controle de um percentual da empresa a fim de aperfeiçoar seu desempenho (METRICK; 

YASUDA, 2010). 

Compreender qual tipo de investimento necessário para a empresa é importante, 

mas o fundamental é que empreendedor e investidor saibam qual o valor (valuation) de 

uma startup, (MILOUD et al, 2012). Para os autores o valor da empresa determina a 

proporção das ações que investidores receberão em troca, orienta a rentabilidade global de 

seu fundo e, portanto, também contribui para o relacionamento com seus provedores de 

fundos, além de a valorização ser importante para o empreendedor, pois governa a 

motivação e define o valor dos recursos que ele coloca em seu novo empreendimento. 

 

2.4 Modelos de negócios 

Um modelo de negócios é um conjunto de ações interdependentes que extrapola 

uma organização, abrangendo seus limites e permitindo que a empresa, em parceria com 

seus associados, crie valor e se aproprie de uma parcela desse valor criado (ZOTT; AMIT, 

2010). Para Osterwalder (2004) o modelo de negócios representa a formalização de como a 

empresa adquire e aliena bens e serviços para adquirir receita, além de ser uma ferramenta 

utilizada para criar uma linguagem que melhore a comunicação e a compreensão das 

questões fundamentais de uma empresa. 

Há, de acordo com Chesbrough e Rosenbloom (2002), seis funções de um modelo 

de negócios voltado para área de inovação e tecnologia: (i) articular a proposição de valor 
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criado para os usuários pela oferta com base na tecnologia; (ii) identificar os usuários a 

quem a tecnologia é útil, além de especificar quais os mecanismos de geração de receita 

para a empresa; (iii) definir a estrutura da cadeia de valor dentro da empresa necessária 

para criar e distribuir a oferta e determinar os ativos complementares necessários para 

suportar a posição da empresa nessa cadeia; (iv) estimar a estrutura de custos e o potencial 

de lucro da produção da oferta, dada a proposta de valor e a estrutura da cadeia de valor 

escolhida; (v) descrever a posição da empresa dentro da rede de valor que liga 

fornecedores e clientes, incluindo a identificação de potenciais parceiros e concorrentes; e 

(vi) formular a estratégia competitiva pela qual a empresa inovadora ganhará vantagem 

sobre os rivais. 

Essas seis funcionalidades, juntas, servem para justificar o capital financeiro 

necessário para realizar o modelo e definir um caminho para expandir os negócios 

(CHESBROUGH; ROSENBLOOM, 2002). 

Os desafios enfrentados pelas startups são muito diferentes daqueles enfrentados 

pelas organizações estabelecidas em negócios tradicionais, pois startups são caracterizadas 

por uma estrutura plana, pequena, com recursos limitados e muitas vezes expostas a 

pressões, incertezas, riscos e mudanças rápidas (PATERNOSTER et al, 2014). 

A diferença entre os modelos de negócios de organizações estabelecidas e de 

startups consiste em já sabermos, nessas organizações, quais são os clientes e que produtos 

necessitam, enquanto as startups precisam testar suas hipóteses, aperfeiçoar as ideias 

iniciais, refazendo testes, até encontrarem um modelo de negócios repetível, escalável e 

lucrativo (BLANK; DORF, 2012). Nesse sentido, Ries (2011) complementa que as 

startups buscam validar suas hipóteses para criarem um produto ou serviço que será 

adquirido pelos clientes e, ainda que de forma experimental, essa validação representa uma 

descoberta preciosa, comparada ao planejamento tradicional. 

Tomando como base as novas empresas de tecnologia, que necessitam se adequar a 

um mundo dos negócios com maior dinamismo e adaptabilidade e não mais utilizam os 

meios clássicos na condução de seus empreendimentos, Osterwalder e Pigneur (2010) 

desenvolveram o business model canvas, que consiste em um modelo de negócios em que 

uma ferramenta denominada quadro de modelagem de negócios (ou apenas business 

canvas), facilitando a integração da equipe de trabalho, conforme apresentado na Figura 3. 
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Figura 3: Quadro de modelo de negócios 

 

 
 

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2010, p. 6) 

 

 

O uso do modelo de negócios canvas é essencial na geração de negócios inovadores 

e para o ciclo de aprendizagem de uma startup, pois auxilia os empreendedores de quatro 

formas: (i) envolvendo empresários em um exercício de reflexão constante, ao desenvolver 

o modelo de negócios, usando uma ferramenta gráfica onde todos os elementos estão 

relacionados um ao outro, o que proporciona coesão ao modelo geral de negócios; (ii) 

permitindo que empresários, clientes, funcionários e até concorrentes compreendam como 

o negócio articula seus diferentes componentes, usando um formato que ajude na 

comunicação com as diferentes partes interessadas, ao tornar-se o ponto de partida da 

discussão criativa sobre novas oportunidades de negócios, alinhar atividades com a missão 

e visão da empresa e facilitar a identificação de riscos e falhas; (iii) obrigando os 

empresários a considerar simultaneamente cada um dos elementos do negócio 

individualmente, mas também como um todo, o que é extremamente importante, pois os 

empreendedores tendem a se concentrar em partes específicas do negócio, ignorando 

outros componentes-chave; e (iv) usando uma ferramenta gráfica, contribui para aumentar 

a criatividade e a inovação dos negócios, já que o canvas incorpora a metodologia de 

pensamento de design, sendo mais fácil trazer os envolvidos para as sessões de discussão e 
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brainstorming, o que incentiva desenvolvimentos criativos com base nas necessidades e 

desejos dos clientes (TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012). 

O modelo de negócios canvas pode apoiar os usuários ao representar visualmente 

os elementos de um modelo de negócios e o potencial de interconexões e impactos na 

criação de valor, orientando a fase criativa de prototipagem, coleta de feedback e revisão 

de iterações em inovação do modelo de negócios (JOYCE; PAQUIN, 2016). 

O quadro idealizado por Osterwalder e Pigneur (2011) reproduz com nove blocos 

um contexto interativo de uma organização das áreas mais importantes desta (clientes, 

produtos/serviços, infraestrutura e financeiro), em que cada bloco percebe do seu ponto de 

vista como a empresa cria, entrega e captura valor, descritos a seguir: 

a) Proposta de valor: descreve o pacote de produtos e serviços que criam valor para o 

segmento de cliente e é a razão pela qual os clientes optam  por uma empresa em 

detrimento de outra. Algumas propostas de valor podem ser inovadoras e 

representar uma oferta nova ou disruptiva; outras podem ser semelhantes às ofertas 

de mercado existentes, mas com características ou atributos adicionais. 

b) Segmento de clientes: define os diferentes grupos de pessoas ou organizações 

 que uma empresa pretende servir, uma vez que os clientes representam o 

centro de qualquer modelo de negócio. Para melhor satisfazer os clientes, uma 

empresa pode agrupá-los em segmentos distintos com  necessidades comuns, 

comportamentos comuns ou outros atributos. 

c) Canais: descrevem como uma empresa se comunica e alcança seu segmento de 

clientes para entregar uma proposta de valor. Os canais de comunicação, 

distribuição e vendas compreendem a interface da empresa com os clientes, ou seja, 

os pontos de contato do cliente que desempenham um papel importante na 

experiência do cliente. 

d) Relacionamento com clientes: descreve os tipos de relacionamentos estabelecidos 

por uma empresa com o segmento de clientes específicos. Uma empresa deve 

esclarecer o tipo de relacionamento que deseja estabelecer com cada segmento de 

clientes. 

e) Fontes  de receitas: representam os recursos que uma empresa gera de cada 

segmento de clientes (os custos devem ser subtraídos das receitas para criar o 

lucro). Cada fonte de receita pode apresentar um mecanismo ou técnica de preços 

diferente, dependendo do mercado e do volume ou gerenciamento de rendimentos. 
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f) Recursos principais: descrevem os ativos mais importantes para que um modelo de 

negócios funcione. Esses recursos permitem que uma empresa crie e ofereça uma 

proposta de valor, alcance mercados, mantenha relações com segmento de clientes 

e obtenha receitas. Os principais recursos podem ser físicos, financeiros, 

intelectuais ou humanos e alugados ou adquiridos pela empresa ou pelos parceiros-

chave. 

g) Atividades-chave: descrevem as coisas mais importantes que uma empresa deve 

fazer para que seu modelo de negócios funcione, representando as ações mais 

importantes que uma empresa deve tomar para operar com sucesso. Como os 

recursos principais, as atividades-chave são obrigadas a criar e oferecer uma 

proposta de valor, alcançar mercados, manter um relacionamento com os clientes e 

obter receitas. 

h) Parcerias principais: descrevem a rede de fornecedores e parceiros que 

desenvolvem o modelo comercial, criando alianças para otimizar seus modelos 

comerciais, reduzir riscos ou adquirir recursos e 

i) Estrutura de custos: descreve os custos mais importantes incorridos enquanto 

operam sob um modelo comercial específico. Ao criar e fornecer valor, ao manter 

relacionamento com clientes e ao gerar receitas, as empresas incorrem em custos, 

que podem ser calculados de forma relativamente fácil após a definição de 

recursos-chave, atividades-chave e parcerias-chave. 

Cabe lembrar que a ideia é facilitar a forma como os envolvidos percebem as 

relações entre blocos, representados pela Figura 4, pois cada um dos blocos abrange uma 

ou mais áreas da empresa, visando à entrega de valor para o cliente (OSTERWALDER; 

PIGNEUR, 2011). 
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Figura 4: Os nove componentes de um modelo de negócios 

 

 
 

Fonte: Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2011, p.44) 

 

Em síntese, como instrumento de apoio aos empreendimentos altamente complexos 

que lidam com tecnologias frágeis e voláteis, o modelo de negócios canvas relaciona a área 

de produtos ou serviços ao bloco referente às propostas de valor, ou seja, os produtos ou os 

serviços que são entregues ao mercado; os blocos segmento de clientes, canais e 

relacionamento com clientes estão associados à área clientes, determinando o público-alvo 

e as demandas dos clientes e como a empresa se relaciona com cada cliente; a área de 

infraestrutura é representada pelos blocos recursos principais, atividades-chave e parcerias 

principais, que são responsáveis pelas funções de logística e produção e articula as relações 

entre parceiros-chave e a empresa; as informações contidas nos blocos estrutura de custos e 

fonte de receita, que indicam a sustentabilidade da empresa, podem ser consideradas como 

a área financeira da organização (TRIMI; BERBEGAL-MIRABENT, 2012). 

Possuidor de uma natureza intuitiva e fácil de usar, o modelo de negócios canvas 

permite que as empresas discutam rapidamente a situação de vendas de produtos 

tradicionais, por exemplo, de acordo com os nove elementos do negócio, tendo em vista a 

velocidade em que as necessidades e o comportamento dos clientes mudam a todo instante 

(WALLIN et al, 2013). 

  



36 
 

2.5 Legislação e incentivos 

Iniciativas por parte do poder público podem impulsionar o movimento das 

startups. O Programa Finep Startup, cuja finalidade é dar suporte à inovação em 

instituições iniciantes que possuam economia voltada para o conhecimento, subsidia seus 

programas de crescimento através de recurso financeiro. O ponto central do programa é 

garantir a contribuição feita por programas de aceleração, investidores-anjo e ferramentas 

de financiamento coletivo e outras colaborações oriundas de fundos de capital semente e 

venture capital (FINEP, 2017). 

Nessa linha, com a implantação em 2011 da Estratégia Nacional de Ciência, 

Tecnologia e Inovação 2012-2015 (ENCTI 2012-2015), que deu continuidade ao Plano de 

Ação em Ciência, Tecnologia e Inovação 2007-2010 (PACTI 2007-2010), o governo 

federal vem buscando o aperfeiçoamento de dispositivos legais em nosso ordenamento 

jurídico, mantendo uma articulação tanto com o setor privado quanto com a academia com 

o intuito de atrair um ambiente de maior investimento e difusão tecnológica pelo 

desenvolvimento sustentável do país (MPDG, 2017). 

No âmbito institucional, foram criados a “Lei de Inovação” (Lei 10.973, de 02 de 

dezembro de 2004), que trata dos estímulos à inovação e à pesquisa científica e tecnológica 

no ambiente produtivo, e a “Lei do Bem” (Lei 11.196, de 21 de novembro de 2005), que 

consente benefícios fiscais às instituições que empreendem em pesquisa e desenvolvimento 

de inovação tecnológica, integrando universidades e institutos de pesquisa e o setor 

privado, fortalecendo os resultados em P&D. 

Há ainda o Decreto Nº 5906, de 26/09/2006, que regulamenta o grupo das Leis de 

Informática (Lei 11077, de 30/12/2004; Lei 8248, de 23/10/1991; e Lei 10176, de 

11/01/2001), visando a redução ou isenção de Imposto sobre Produtos Industrializados 

(IPI) para organizações que venham a destinar parcela de seus investimentos na área de 

P&D em TI. 

Como incentivo às atividades de inovação das sociedades classificadas como 

microempresa ou empresa de pequeno porte, as recentes alterações à Lei Complementar 

123, de 14/12/2006, permitiram que os aportes de capital não integrassem o capital social 

da empresa, inclusive o realizado pelos denominados investidores-anjo, além de 

regulamentar a participação destes nas participações societárias. As modificações 

incluíram, entre outras, como estímulo à inovação tecnológica, que contratações feitas pelo 
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poder público deverão ser particularizadas e simplificadas quando se tratarem de 

microempresas e empresas de pequeno porte que visem a esse fim. 

A preocupação com a diversidade econômica e a geração de empresas inovadoras 

não é exclusividade do poder central, já que muitos municípios têm empreendido ações 

visando estimular a criação deste tipo de empresa. Na RMP, onde se encontra o objeto de 

estudo desta pesquisa, cidades como Volta Redonda e Resende já realizam ações visando 

promover a criação de empresas inovadoras, com destaque para a redução do Imposto 

Sobre Serviços de Qualquer Natureza (ISS) da prefeitura de Resende para empresas de 

informática (Lei 2429, de 30/12/2003) e a criação do “Prêmio VR de Gestão Pública 

Municipal” (Decreto 14.217, de 06/01/2017), que tem o objetivo de reconhecer o uso de 

técnicas inovadoras e criativas aplicadas a equipamentos, internet e gestão, visando 

aprimorar a qualidade dos serviços públicos. 

 

2.6 Organizações de suporte e ambientes de inovação 

A busca por entidades de apoio é o que vislumbram as startups para o sucesso de 

seu empreendimento. Dentre as organizações nacionais que agregam essas empresas 

inovadoras, impulsionando o empreendedorismo e incentivando o crescimento, destacam-

se a Associação Nacional de Entidades Promotoras de Empreendimentos Inovadores 

(Anprotec) e a Associação Brasileira de Startups (ABStartup), oferecendo ações de 

capacitação e construção e difusão do conhecimento. A Anprotec registra hoje no Brasil 

um total de 369 incubadoras de empresas, 90 parques tecnológicos e 35 aceleradoras e 

possui, aproximadamente, 350 associados, entre incubadoras de empresas, parques 

tecnológicos, aceleradoras, instituições de ensino e pesquisa, órgãos públicos e demais 

instituições relacionadas à inovação e ao empreendedorismo. Até julho de 2017, a 

ABStartup computou mais de quatro mil e duzentas startups entre suas empresas 

associadas. 

Ribeiro (2015) considera que o interesse pela combinação de empreendedorismo, 

inovação e tecnologia estimula o envolvimento de instituições especializadas no 

desenvolvimento de novos empreendimentos inovadores. Para o autor, o aparecimento 

dessas instituições que apostam em criar negócios a partir de ideias, tais como parques 

tecnológicos, incubadoras e aceleradoras, e que são dotadas de técnicas de negócios e 

aperfeiçoamento tecnológico, está relacionado ao crescimento de startups no Brasil. 
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No Brasil, os chamados ambientes de inovação são formados pelas áreas de 

inovação (ou ecossistemas de inovação) e pelos mecanismos de geração de 

empreendimentos e interagem em prol do crescimento econômico e da geração de emprego 

e renda dessas empresas de base tecnológica (ARANHA, 2016; AUDY; PIQUÉ, 2016). 

Segundo os autores, as comunidades de inovação, os clusters e os parques tecnológicos, 

por exemplo, estariam inseridos na classificação de áreas de inovação; já as aceleradoras e 

as incubadoras de empresas seriam uma espécie de mecanismos de geração de 

empreendimentos. 

Em linhas gerais, quando há a necessidade de espaço físico para o desenvolvimento 

de empresas inovadoras baseadas em tecnologia, o ideal é a disponibilidade de parques 

científicos e tecnológicos e incubadoras, enquanto que as aceleradoras possuem papel 

importante nas mentorias e no apoio de capital inicial que contribuem para o crescimento 

empresarial orientado para a tecnologia (MIAN et al, 2016). 

Cohen (2013) identifica e distingue os papéis que as incubadoras e as aceleradoras 

possuem no apoio aos ecossistemas inovadores. Ambas são mecanismos que estimulam os 

empreendimentos tecnológicos nascentes, na medida em que as incubadoras protegem 

empresas em fase inicial das forças do mercado, dando-lhes espaço para crescer, e as 

aceleradoras colaboram com as startups nas interações negociais, ajudando os referidos 

empreendimentos a se adaptarem e a aprenderem mais rapidamente (COHEN, 2013). A 

autora propõe algumas das principais diferenças entre incubadoras e aceleradoras: (i) os 

programas de aceleração duram cerca de três meses, enquanto que as empresas incubadas 

podem levar de um a cinco anos depois de iniciarem suas atividades; (ii) as aceleradoras, 

em sua maioria, são de propriedade particular e podem ter participação nos 

empreendimentos participantes dos programas, além de oferecer-lhes suas experiências no 

desenvolvimento de clientes, na captação de fundos de investimento e na contratação de 

colaboradores. As incubadoras são geralmente de origem pública e não dispões de fundos 

próprios de investimento; (iii) a seleção de empresas a serem aceleradas é realizada em 

conjunto, em geral uma ou duas vezes no ano, ao passo que as incubadoras formam novos 

empreendimentos de forma frequente. 

Importantes ambientes para utilização compartilhada de empresas inovadoras de 

portes diferentes, os parques tecnológicos e científicos contam com o apoio técnico 

originado da união do poder estatal, instituições particulares e instituições de ensino 

superior, para reunir os mecanismos que dão base à criação de novos empreendimentos 
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inovadores de base tecnológica, como os coworkings, incubadoras, living labs6 e 

aceleradoras (PLONSKI, 2010; AUDY E PIQUÉ, 2016). O design e a disposição física dos 

parques tecnológicos e científicos propiciam um novo comportamento de seus usuários, 

complementam os autores, além da possibilidade de acesso a investidores e capital de 

risco. 

Apontado como o primeiro parque tecnológico criado, o parque industrial de 

Stanford (Califórnia, EUA) surgiu na década de 1950 com o apoio da universidade de 

Stanford (PLONSKI, 2010) e foi fundamental por fomentar a criação de novas empresas na 

região, contando com espaços e instalações disponíveis no apoio a pequenas empresas com 

recursos limitados (SAXENIAN, 1983). Saxenian acrescenta que em 1961 havia vinte e 

cinco empresas de alta tecnologia no parque, gerando um total de aproximadamente onze 

mil empregos, o que contribuiu para que novos parques fossem instituídos em outras 

comunidades, reforçando a formação e o crescimento de mais empresas na região. 

Uma inovação na concepção dos espaços de trabalho com foco na economia do 

conhecimento vem transformando os espaços físicos e seus vínculos com os negócios e 

com a forma de produção de riquezas (CAMPOS, 2015). O compartilhamento de espaços 

reunindo grupos de pessoas e empresas que trabalham de maneira independente umas das 

outras é a principal característica dos coworkings, com a vantagem de poderem se 

relacionar com outros empreendedores, compartilhar ideias e trocar experiências 

(SPINUZZI, 2012). Os coworkings são estruturas bastante utilizadas nos atuais ambientes 

empreendedores, e, no Brasil, há cerca de quatrocentas dessas organizações apoiando o 

trabalho das startups atualmente. (ARANHA, 2016). 

 

2.7 Redes de inovação 

O fenômeno da sociedade em rede, intitulado por Castells (1999), é definido pela 

maneira como as relações são estabelecidas através da informação e de sua habilidade de 

processar e gerar conhecimento. O autor explica que as redes são estruturas de nós 

interconectados “capazes de expandir de forma ilimitada, integrando novos nós desde que 

consigam comunicar-se dentro da rede, ou seja, desde que compartilhem os mesmos 

códigos de comunicação” (CASTELLS, 1999, p.566). Para Castells, a confluência entre a 

 
6 É um conceito emergente de Parceria Público-Privada (PPP) no qual empresas, autoridades públicas e 
cidadãos trabalham juntos para criar, prototipar, validar e testar novos serviços, negócios, mercados e 
tecnologias em contextos reais, como cidades, regiões urbanas, áreas rurais e redes virtuais colaborativas 
entre atores públicos e privados (https://ieeexplore.ieee.org/abstract/document/7477081/). 
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tecnologia da informação e a evolução da sociedade gerou a base material das redes, 

indispensável nos processos e estruturas sociais. 

Nesse sentido, os participantes em negócios de startups perceberam a necessidade 

de interagir com outras pessoas fora da empresa com o intuito de ampliar seus 

conhecimentos, pois seu conhecimento pessoal e as capacidades da equipe em determinado 

momento podem não ser suficientes. 

Lévy (1999), assim como Castells (1999), trouxe para discussão a sociedade em 

rede do ponto de vista de um diferente local de relações fornecido pela realidade virtual, 

denominado por ele de cibercultura. O crescimento do que o autor define como 

ciberespaço, ou seja, a estrutura digital responsável pela hospedagem de informações, 

permitiu o desenvolvimento de integrações sociais, linguagem específica, práticas e 

atitudes próprios do ciberespaço: a cibercultura (LÉVY, 1999). 

Diferentes elementos podem contribuir para uma rede empresarial de sucesso 

(COHEN, 2006). Em suas pesquisas em Boulder, no estado do Colorado, o autor 

identificou seis elementos que auxiliam no sistema de empreendedorismo: incubadoras, 

empresas spin-off, redes formais e informais, infraestrutura física e cultura. Feldman 

(2001) destaca ainda que empreendedores pioneiros, capital social de apoio, capital de 

risco, serviços de apoio empresarial e universidades de pesquisa engajadas constituíram o 

sucesso para o estabelecimento de uma cultura empreendedora na área de Washington, 

Distrito de Colúmbia. 

No Vale do Silício, a interação entre empresas inovadoras, capital de risco e 

instituições de ensino (mais especificamente a Universidade de Stanford) ajudaram no 

desenvolvimento de produtos e novas tecnologias que eram compatíveis com as 

necessidades e exigências técnicas do mercado (PARTHASARATHY, 2004). A referida 

interação entre empresas inovadoras foi denominada por Saxenian (1994) de comunidade 

técnica e a autora aponta a colaboração entre as organizações e as pessoas que as 

compunham como responsável pelo conhecimento adquirido nas redes de contato que se 

estabeleceram, já que a permuta de informações entre empreendedores e suas experiências 

passa a ter mais vantagens que aquelas obtidas num ambiente formal de negócios. As 

relações informais entre os profissionais da região do Vale caracterizaram o 

desenvolvimento inovador dos meios de divulgação das inovações tecnológicas, da 

organização do mercado de trabalho e da primazia técnica e científica (SAXENIAN, 

1994). 
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Saxenian (2006) analisa ainda as redes formadas no Vale do Silício por uma grande 

força intelectual estrangeira: engenheiros e empresários, nascidos no exterior, mas 

educados nos EUA, que transmitiam conhecimento técnicos e institucionais entre 

economias regionais distantes de forma mais rápida e flexível do que a maioria das 

multinacionais. No fim da década de 1990, dos duzentos mil engenheiros e cientistas que 

atuavam no Vale, mais da metade eram jovens imigrantes talentosos, oriundos de países 

em desenvolvimento e que buscaram os EUA para formação acadêmica, que criavam 

rapidamente redes profissionais e sociais étnicas, fundamentais para o avanço profissional 

e o sucesso empresarial (SAXENIAN, 2006). A autora menciona as startups de alto perfil 

tecnológico - como Hotmail, Yahoo e Webex - que nasceram desse ecossistema 

estrangeiro empreendedor de negócios. 

O Vale do Silício foi de fato agraciado pelo desenvolvimento de uma relação mais 

descontraída e de uma rede de fontes complementares de aprendizagem, estimulando a 

formação de novas empresas e o compartilhamento do conhecimento, o que beneficiou e 

atraiu os empreendedores à região (SAXENIAN, 1991). 

Em estudo um pouco mais recente, Motoyama e Watkins (2014) entenderam que 

nos ecossistemas de startups, as interconexões entre os empreendedores os ajudam a 

aprender uns com os outros e a inovar em seus negócios. Várias organizações de suporte, 

incluindo as aceleradoras e as incubadoras, eventos orientados para o empreendedorismo e 

os fluxos de pessoas entre universidades de pesquisa locais e startups ajudaram a catalisar 

as interconexões entre pessoas e organizações (MOTOYAMA; WATKINS, 2014). 

Os autores basearam suas pesquisas em um estudo de caso do ecossistema 

empreendedor de startups na área de Saint Louis, no estado de Missouri, nos Estados 

Unidos, uma região sem tradição empresarial, que se transformou em um polo de negócios 

contando com um forte ecossistema de empreendedorismo local. 

A investigação partiu de quatro conexões-chave dentro do ecossistema: (i) 

conexões entre empreendedores (por meio de aprendizagem e suporte, observando 

constantemente o progresso de cada um e fornecendo feedback sobre as empresas uns dos 

outros); (ii) conexões entre organizações de suporte (compartilhamento de seus membros 

em conselhos; participação em eventos organizados por outras organizações e organização 

de eventos em conjunto.; (iii) conexões entre empreendedores e principais organizações de 

suporte (orientação e mentoria, apoio financeiro, assistência ao modelo de negócios, 
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prática de pitch7 e incubação); e (iv) conexões de suporte diversas (conexões que os 

empresários têm com outras formas de apoio, como a outros empreendedores da área, 

instituições de ensino, eventos periódicos orientados para o empreendedorismo ou outras 

organizações relevantes). (MOTOYAMA; WATKINS, 2014). 

  

 
7 Também conhecido como discurso de elevador é uma sinopse rápida do histórico e da experiência que se 
deve ser capaz de ser apresentado durante um breve passeio de elevador 
(www.thebalancecareers.com/elevator-speech-examples-and-writing-tips-2061976). 
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3 MÉTODO DE PESQUISA 

 

Ao produzir uma pesquisa acadêmica, o pesquisador pode escolher o método e as 

técnicas que irá utilizar (GOMES CAMPOS, 2004). Os diversos tipos de pesquisa podem 

divergir quanto aos meios e aos fins estabelecidos pelo próprio pesquisador ao estabelecer 

as diferentes maneiras de investigação que irá adotar (GIL, 2002). 

Tomando como base a análise da comunidade Rio Sul Valley, com o objetivo de 

identificar o potencial de sustentabilidade do movimento por meio de análise de 

consistência do referido movimento em análise comparada com pesquisas, práticas e 

prescrições apresentados na literatura e por especialistas, esta pesquisa possui as 

orientações escolhidas a seguir. 

 

3.1 Características da pesquisa 

Escolheu-se, para este estudo, a pesquisa qualitativa quanto à forma de abordagem 

do problema (PRODANOV; FREITAS, 2013). Para Given (2008), os métodos qualitativos 

apoiam a descrição, interpretação e compreensão do contexto e, portanto, permitem uma 

análise mais abrangente dos problemas e causalidades, enquanto os métodos quantitativos 

dificilmente podem ser usados para explicar por que determinados resultados foram 

alcançados. Os dados qualitativos têm pontos fortes específicos para a compreensão dos 

processos devido à sua capacidade de captar fenômenos que evoluem temporariamente em 

detalhes ricos, obtidos ao se considerar experiências vividas por indivíduos, algo 

improvável de ser feito com metodologias baseadas em pesquisas quantitativas ou bancos 

de dados, que tendem a analisar os processos de maneira superficial, em vez de mergulhar 

diretamente neles (LANGLEY; ABDALLAH, 2011). Os dados de análise desta pesquisa 

foram coletados por meio de entrevistas com empreendedores e participantes da 

comunidade RSV, que tivessem constituído ou não negócios em startups ou empresas 

inovadoras, e com especialistas ou pesquisadores na área de inovação ou em ambientes de 

startups, na RMP, com o intuito de analisar a comunidade Rio Sul Valley e a 

sustentabilidade do movimento. 

Quanto à natureza da pesquisa, este é um estudo aplicado, de fundamentação 

sistemática, fomentado pela imprescindibilidade de solução prática para problemas 

concretos (VERGARA, 1990) e comprometido com verdades e interesses locais 

(PRODANOV; FREITAS, 2013). Usou-se a análise comparada com pesquisas, práticas e 
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prescrições apresentados na literatura e por especialistas, tais como a caracterização dos 

movimentos e do perfil empreendedor de startups e das redes de inovação, bem como os 

investimentos de risco, organizações de suporte e incentivos em startups, para verificar a 

sustentabilidade do movimento RSV. De maneira oposta, a pesquisa pura (ou teórica) é 

estimulada somente pelo interesse intelectual do pesquisador e está situada no plano da 

especulação (VERGARA, 1990). 

De acordo com os objetivos apresentados, esta pesquisa possui caráter exploratório 

e descritivo. A pesquisa exploratória tem como objetivo proporcionar maior familiaridade 

com o problema, com objetivo de torná-lo mais explícito ou construir conjecturas 

(MARCONI; LAKATOS, 2003; GIL, 2002). Esta também é uma pesquisa de caráter 

descritivo, em que o objetivo é a descrição das características de determinada população ou 

fenômeno (MARCONI; LAKATOS, 2003). Tanto as pesquisas exploratórias quanto as 

pesquisas descritivas são as realizadas por pesquisadores sociais interessados com a 

atividade prática (PRODANOV; FREITAS, 2013). 

Sobre o procedimento técnico utilizado, este é um estudo de caso sobre movimento 

RSV, em que a pesquisadora se utilizou de questionário preliminar e entrevistas 

semiestruturadas como instrumentos de coleta de dados.  

O estudo de caso é indicado quando o objeto investigado pode ser considerado 

como um fenômeno contemporâneo, em que o pesquisador tem pouco controle sobre os 

eventos e há a necessidade de usar múltiplas fontes de informação, buscando linhas 

convergentes de investigação (YIN, 2001). O autor complementa que o estudo de caso 

apresenta a possibilidade de se averiguar os acontecimentos observados pelo pesquisador 

nas entrevistas com os atores participantes de determinado evento (YIN, 2001). Para 

Goldenberg (2004), o estudo de caso também possibilita a penetração na realidade social 

“através de um mergulho profundo e exaustivo em um objeto delimitado” 

(GOLDENBERG, 2004, p. 34). 

A pesquisa teve como fundamento para a escolha do estudo de caso a natureza 

reveladora da comunidade RSV, evidenciando seus empreendedores e participantes da 

comunidade RSV, que tenham desenvolvido ou não negócios em empresas inovadoras ou 

startups, na RMP. Para Yin a justificativa utilizada em um estudo de caso único de 

natureza reveladora é “quando outros pesquisadores têm oportunidades semelhantes e 

podem desvendar alguns fenômenos predominantes previamente inacessíveis aos 

cientistas” (YIN, 2001, p. 63). A pesquisadora pôde conhecer alguns dos principais 
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obstáculos encontrados pelos empreendedores conectados à comunidade e suas 

expectativas de sustentabilidade do movimento. 

O objetivo desta pesquisa foi analisar a comunidade Rio Sul Valley e a 

sustentabilidade do movimento por meio de análise comparada com pesquisas, práticas e 

prescrições apresentadas na literatura e por especialistas, a partir da compreensão de seus 

empreendedores e demais participantes da comunidade. Por esse motivo, foram 

incorporadas subunidades de análise ao estudo de caso único, representadas pelos referidos 

empreendedores e demais participantes da comunidade, para que fosse possível 

“desenvolver um projeto mais complexo - ou incorporado” (YIN, 2001, p. 67). O autor 

complementa ainda que “as subunidades podem frequentemente acrescentar oportunidades 

significativas a uma análise extensiva, realçando o valor das impressões em um caso 

único” (YIN, 2001, p. 67). 

Como os dados em um estudo de caso não seguem padrão específico, não há como 

se estabelecer normas rígidas, pois “cada entrevista ou observação é única: depende do 

tema, do pesquisador e de seus pesquisados” (GOLDENBERG, 2004, p. 34). Assim, o 

critério que norteou as entrevistas aplicadas nesta pesquisa foi de que não haveria uma 

determinação expressa que levasse ao engessamento do estudo, mas sim orientações que se 

flexibilizaram ao objetivo geral da pesquisa de caracterizar o movimento RSV e aos 

objetivos específicos estabelecidos. Os dados mais importantes reunidos nessa exploração 

vêm do olhar próprio e exclusivo de participantes e empreendedores do movimento RSV, 

que contribuem na construção de uma economia criativa. 

 

3.2 Coleta de dados 

Na fase de coleta de dados busca-se investigar os fatos, após levantamento de uma 

pesquisa bibliográfica, de acordo com a natureza da pesquisa (PRODANOV; FREITAS, 

2013).  

Esta pesquisa buscou investigar as conexões entre os atores e outros elementos da 

comunidade RSV, estendendo a análise à interação entre empreendedores individuais e 

organizações de apoio ao ecossistema. Assim sendo, esta pesquisa foi dividida em dois 

momentos: 

1. Participação da pesquisadora em Meetups promovidos pelos participantes 

da comunidade RSV e em Meetups promovidos por comunidades de startups na cidade de 

São Francisco e na região do Vale do Silício, no estado da Califórnia; 
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2. Coleta de dados por meio de: (i) questionário preliminar, disponibilizado 

aos participantes da comunidade RSV; e (ii) entrevistas semiestruturadas com lideranças 

da comunidade RSV e com especialistas na área de inovação. 

Para Marconi e Lakatos (2003), a entrevista é definida como a reunião de dois 

indivíduos, de natureza profissional, em que um deles deseja obter dados sobre 

determinado problema. O tipo de entrevista utilizada dependerá dos objetivos do 

pesquisador, que poderá escolher entre entrevistas estruturadas, semiestruturadas e não 

estruturadas (DOODY; NOONAN, 2013). A entrevista semiestruturada é o formato mais 

comum de entrevista utilizada na pesquisa qualitativa e envolve o uso de questões abertas 

predeterminadas com outras questões, que emergem do diálogo entre entrevistador e 

entrevistado (DICICCO-BLOOM; CRABTREE, 2006). 

A principal diferença entre questionário e entrevista é que o questionário possui as 

mesmas perguntas obrigatoriamente formuladas para todos os respondentes a serem 

respondidas por escrito; a entrevista pode não ter o mesmo roteiro de questões e é feita 

diante do entrevistado (PRODANOV; FREITAS, 2013). 

Como ponto inicial desta pesquisa, durante o período de abril a dezembro de 2017, 

foi disponibilizado um questionário (Apêndice A) com vinte e três perguntas aos 

participantes da comunidade RSV, no grupo do Whatsapp, na página do Facebook e na 

plataforma do Meetup, com a colaboração de questões indicadas por um dos líderes do 

movimento RSV e por um pesquisador sênior na área de inovação e movimentos 

empreendedores. 

Foram retornados apenas vinte e dois questionários preenchidos válidos, de total de 

participantes da comunidade RSV que oscilava, na época, entre cento e cinquenta 

participantes no grupo do Whatsapp e trezentas curtidas na página do Facebook. As 

perguntas contidas nesse questionário tinham como objetivos mapear o perfil dos 

participantes, saber se possuíam alguma experiência profissional e, mais especificamente, 

em empresas de tecnologia e inovação, e identificar o nível de conhecimento referente aos 

movimentos de startups. 

A primeira parte do questionário, com o intuito conhecer os participantes do 

movimento RSV, era formada por questões que identificasse: (i) o perfil do participante 

(faixa etária, sexo, escolaridade, naturalidade e local de atuação); (ii) nível de 

conhecimento sobre startups ou empresas inovadoras; e (iii) experiência profissional em 

startups ou empresas inovadoras. Nas demais questões, desejava-se saber a opinião dos 
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participantes do movimento RSV sobre: (i) estímulo/ dificuldades para empreender em 

startups ou empresas inovadoras; (ii) parcerias com incubadoras; (iii) relacionamento com 

capital investidor; (iv) mão de obra qualificada; e (v) prospecção de mercado para 

produtos/ serviços/ ideias. 

Essa primeira etapa possui papel relevante para a pesquisa no sentido de 

caracterizar preliminarmente a comunidade RSV, mas não deram respostas suficientes para 

uma análise do que constitui um ecossistema em termos de operações e interações diárias. 

A abordagem de perguntar sobre experiências passadas e exemplos concretos, a partir das 

perspectivas dos empreendedores e participantes da comunidade RSV, ajudou a identificar 

as conexões tangíveis que compõem o ecossistema e a natureza dessas conexões. 

Posteriormente, foram realizadas entrevistas individuais semiestruturadas, de forma 

presencial, em diversos locais da cidade de Volta Redonda, de acordo com a preferência 

dos entrevistados, com sete atores envolvidos em ambientes de startups e na comunidade 

RSV. Na pesquisa qualitativa tenta-se entender, por meio dos participantes da pesquisa, 

aquilo que está sendo estudado (GODOI; BALSINI, 2010). Nessa linha, e, por se tratar de 

um movimento ainda em estado inicial sem haver até então o conhecimento de um número 

de negócios ou projetos relevantes em andamento, foram escolhidos para participarem das 

entrevistas: (i) empreendedores que atuam como principais colaboradores e divulgadores 

da comunidade RSV na região; (ii) participantes dos eventos promovidos pela comunidade 

RSV, empreendedores ou não; e (iii) pessoas com experiência na área de gestão (pública 

ou privada), ou pesquisadores na área de inovação ou em ambientes de startups. 

Os pontos estabelecidos para o roteiro das entrevistas tinham como finalidade 

responder o problema de pesquisa, em harmonia com os objetivos geral e específico, 

conforme apresentado no Quadro 3. As entrevistas foram gravadas com anuência dos 

entrevistados e transcritas em seguida para maior aprofundamento na análise desta 

pesquisa. As perguntas aplicadas foram previamente adaptadas conforme o perfil do 

entrevistado e seus roteiros básicos se encontram nos Apêndices B e C.
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Quadro 3: Relação entre perguntas e objetivos da pesquisa 

 

 

 

 
 

Motivação para 

empreender e o perfil 

econômico social dos 

empreendedores 

Como o movimento de startups 

se caracteriza 

Fontes de 

financiamento e 

investimentos de risco 

em startups 

Regulação e 

incentivos em 

ambientes 

tecnológicos 

Organizações de 

suporte que atuam em 

ambientes de inovação 

Conexão entre os 

atores envolvidos 

P
er

g
u

n
ta

s 

Quem são hoje os 

empreendedores em 

startups? 

Como você avalia o ambiente de 

negócios para startups? 

¶ Legislação e incentivos fiscais. 

¶ Organizações de apoio e suporte. 

¶ Fontes de financiamento. 

¶ Principais clientes. 
Qualificação profissional. 

Onde os 

empreendedores em 

startups buscam 

financiamento? 

Quais são os 

incentivos e apoio 

que os 

empreendedores em 

startups do RSV 

recebem? 

Quais os principais 

facilitadores e barreiras 

em ambientes de 

inovação em nossa 

região? 

Quem são os principais 

atores dos movimentos 

de startups e quais são 

as conexões que 

estabelecem? 

O que motiva empreender 

em startups? 

Como você avalia o ambiente de 

negócios para startups no RSV? 

¶ Legislação e incentivos fiscais. 

¶ Organizações de apoio e suporte. 

¶ Fontes de financiamento. 

¶ Principais clientes. 

¶ Qualificação profissional. 

Onde os 

empreendedores em 

startups do RSV 

buscam financiamento? 

  

Quem são os principais 

atores do movimento de 

startups RSV e quais 

são as conexões 

colaborativas e 

distribuição de 

responsabilidades que 

estabelecem? 

Qual o perfil sócio 

econômico do 

empreendedor em 

startups. 

Sobre o RSV explique: 

surgimento, lideranças e formas de 

atuação do RSV (pessoal e 

institucional). 

As fontes de 

financiamento atendem 

as demandas dos 

empreendedores em 

startups do RSV? 

  

Qual tem sido o papel 

das universidades no 

movimento RSV? 

Quem são hoje os 

empreendedores em 

startups do RSV? 

Que tipos de empresas os 

empreendedores em startups 

desenvolvem? 
    

O que motiva empreender 

em startups no RSV? 

Que tipos de empresas são criadas 

no RSV (segmento, modelo de 

negócio, clientes, etc.)? 
    

Qual o perfil sócio 

econômico e profissional 

do empreendedor em 

startups do RSV? 

     

Fonte: Autor (2018) 
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Para as entrevistas, que ocorreram de março a outubro de 2018, foram criados dois 

roteiros básicos, com perguntas abertas, sendo um deles destinado aos empreendedores que 

atuam como principais colaboradores e divulgadores da comunidade RSV na região e aos 

participantes dos eventos promovidos pela comunidade RSV, empreendedores ou não, e o 

outro às pessoas com experiência na área de gestão, ou pesquisadores na área de inovação 

ou em ambientes de startups. 

Como orientação à pesquisa foram elaboradas questões que permitissem a 

compreensão da origem da situação atual e das perspectivas dos movimentos de startups 

em linhas gerais e em nossa região. Destaca-se que as entrevistas foram realizadas sem a 

interferência da pesquisadora e que foram registradas, analisadas e interpretadas 

observando-se a realidade dos sujeitos de pesquisa (GODOY, 1995). 

O quadro a seguir (Quadro 4) apresenta a relação dos entrevistados em que foram 

chamados de: (i) A1 e A2 as pessoas com experiência na área de gestão, ou pesquisadores 

na área de inovação (ou em ambientes de startups); e (ii) B1, B2, B3, B4 e B5 os 

empreendedores que atuam como principais colaboradores e divulgadores da comunidade 

RSV na região e os participantes dos eventos promovidos pela comunidade RSV, 

empreendedores ou não. 

  



 

50 
 

Quadro 4: Relação dos entrevistados 

 

Entrevistado 
Idade (em 

anos) 

Sexo 

(M/F) 
Escolaridade Função Grupo 

A1 44 M 

Pós-

graduação 

(Doutorado) 

Pesquisador sênior do tema; 

experiência na área de 

gestão 

Teórico - 

Visão Geral 

A2 44 M 

Pós-

graduação 

(Mestrado) 

Pesquisador do tema; 

empreendedor 

Teórico - 

Parceiro 

B1 32 M Graduação 

Empreendedor; iniciou a 

comunidade RSV com 

outros participantes; morou 

por seis meses na Califórnia 

e esteve em contato com 

startups do Vale do Silício; 

possui projetos na área de 

inovação (alguns em 

sociedade com participantes 

da comunidade); 

influenciador digital; 

participante de programas 

em inovação em outros 

países 

Prático - 

Visão Geral 

- Parceiro 

B2 30 M Graduação 

Empreendedor; iniciou a 

comunidade RSV com 

outros participantes; possui 

projeto na área de turismo 

Prático - 

Parceiro 

B3 32 M Graduação 

Empreendedor; iniciou a 

comunidade RSV com 

outros participantes; 

participa atualmente do 

grupo que vem promovendo 

eventos de divulgação e 

apoio da comunidade RSV; 

consultor do SEBRAE de 

BM na área de design de 

comunicação; projeto 

recém contratado por grupo 

da área de fornecimento de 

energia de SP 

Prático - 

Parceiro 
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B4 30 M Graduação 

Empreendedor; participa 

atualmente do grupo que 

vem promovendo eventos 

de divulgação e apoio da 

comunidade RSV; possui 

projeto na área de educação 

em empreendedorismo 

Prático - 

Parceiro 

B5 27 F Graduação 

Empreendedor; participa 

atualmente do grupo que 

vem promovendo eventos 

de divulgação e apoio da 

comunidade RSV; possui 

projeto na área de 

comunicação e mídia 

Prático - 

Parceiro 

 

Fonte: Autor (2018) 

 

Foi solicitado aos participantes, no início das entrevistas, que relatassem a trajetória 

pessoal e profissional e qual a relação que possuíam com movimentos de startups e, mais 

especificamente, com a comunidade RSV. O desenvolvimento dos roteiros básicos das 

entrevistas buscou alinhar os questionamentos desta pesquisa em relação ao surgimento de 

forma espontânea de um movimento de inovação e qual a sustentabilidade do referido 

movimento, apoiando-se: (i) na caracterização e nas perspectivas dos movimentos de 

startups no Brasil e no exterior, levando em consideração as experiências individuais 

vividas pelos entrevistados, com o intuito de compreender o perfil do empreendedor em 

startups e o ambiente de negócios em que atuam; e (ii) no potencial de crescimento do 

movimento RSV, levando em consideração o recebimento (ou não) de apoio e incentivo, a 

participação do poder público e da iniciativa privada e as conexões entre instituições de 

ensino, empreendedores e colaboradores. 

Os dados obtidos nas entrevistas foram analisados por meio da técnica de análise de 

conteúdo, após transcrição das gravações dos áudios, com tempo médio de 

aproximadamente sessenta minutos para cada entrevista. 

 

3.3 Análise dos dados 

A fase de análise dos dados deve responder ao problema de pesquisa, atendendo aos 

objetivos da pesquisa, quando se interpreta os dados levantados (PRODANOV; FREITAS, 

2013). A interpretação dos dados desta pesquisa ocorreu em duas etapas: (i) análise 

preliminar de dados obtidos em questionário disponibilizado aos participantes da 
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comunidade RSV; e (ii) análise das informações coletadas após transcrição literal de 

entrevistas semiestruturadas. 

Os dados coletados nas entrevistas foram examinados por meio da análise de 

conteúdo. Para Bardin (2016), “a análise de conteúdo é um conjunto de técnicas de análise 

das comunicações” (BARDIN, 2016, p. 37) em que a linguagem atua como um transmissor 

de uma mensagem que se pretende manipular para revelar indicadores de realidade diversa 

ao da mensagem. A autora complementa que a análise de conteúdo se trata de “um único 

instrumento, mas marcado por uma grande disparidade de formas e adaptável a um campo 

de aplicação muito vasto: as comunicações” (BARDIN, 2016, p. 37). 

Bardin (2016) sugere que a análise de conteúdo pode ser dividida em quatro fases: 

(i) organização da análise; (ii) codificação; (iii) categorização; e (iv) tratamento dos 

resultados, inferência e a interpretação dos resultados. A fase de organização da análise 

compreende a leitura e a familiarização com os dados e é de grande importância para a 

validação da análise (BARDIN, 2016). 

A questão prática da organização dos dados possui relação com os objetivos da 

análise e vai além das transcrições de entrevistas, incluindo também anotações de campo, 

documentos, fotografias, diagramas e anotações (MARSHALL; ROSSMAN, 1999). 

Assim, essa pesquisa contou, além dos dados obtidos em questionário preliminar 

disponibilizado aos participantes da comunidade RSV e dos dados coletados após 

transcrição literal de entrevistas semiestruturadas, com a participação da pesquisadora nos 

Meetups promovidos pelos participantes da comunidade RSV pelas comunidades de 

startups na cidade de São Francisco e na região do Vale do Silício, no estado da Califórnia. 

O processo de codificação é considerado relativamente simples, uma vez que os 

padrões apropriados dos dados tenham sido identificados e requer a aplicação de um 

conjunto de categorias para que todos os dados sejam codificados sistematicamente 

(MARSHALL; ROSSMAN, 1999). 

As técnicas do recorte (de frase ou de palavra isolada ou de palavra em conjunto), 

da enumeração (de contar quantas vezes uma palavra aparece) e da agregação (escolha das 

categorias) precisam ser empregadas cuidadosamente para alcançar o sucesso na 

codificação (BARDIN, 2016). 

Na fase de codificação, esta pesquisa buscou identificar uma ou mais ocorrência de 

determinadas palavras, agregadas a um determinado contexto, para nortear o 

reconhecimento das categorias e conexão com o referencial teórico. 
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A categorização envolve a observação de padrões nos dados, que podem estar 

relacionados aos tópicos descritos pelos entrevistados, ou em como eles descrevem 

aspectos do que estão relatando (MARSHALL; ROSSMAN, 1999). Os autores explicam 

que as categorias devem ser internamente consistentes e externamente divergentes, uma 

vez que uma categoria deve vincular as coisas que são iguais umas às outras, mas serem 

distintas umas das outras, para que não se sobreponham e não se tornem inadequadas como 

temas distintos para análise. 

Para Bardin (2016), a categorização representa uma fase da análise de conteúdo de 

difícil domínio e exige do pesquisador um profundo levantamento bibliográfico, pois a 

classificação de elementos em categorias “impõe a investigação do que cada um deles tem 

em comum com outros, o que vai permitir o seu agrupamento é a parte comum existente 

entre eles” (BARDIN, 2016, p. 148). 

A primeira parte da categorização desta pesquisa contou com classificação das 

respostas obtidas nas entrevistas em categorias relacionadas às perguntas feitas aos 

entrevistados, buscando identificar: (i) características do perfil empreendedor de startups; 

(ii) características dos movimentos de startups e modelos de negócio; (iii) investimentos de 

risco em startups; (iv) incentivos e organizações de suporte em ambientes de inovação; e 

(v) redes de inovação. Na segunda parte, identificou-se, nas falas dos entrevistados, as 

subcategorias encontradas na revisão bibliográfica. O Quadro 5 apresenta a relação entre as 

categorias e as subcategorias ao que foi apresentado no levantamento bibliográfico desta 

pesquisa, no que se refere à realização da análise de conteúdo das entrevistas. 
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Quadro 5: Categorias e subcategorias relacionadas às entrevistas e ao referencial teórico da pesquisa 

 

Categorias Subcategorias Referencial teórico 

Características do perfil 

empreendedor de startups 

¶ Perfil empreendedor em 

startups 

¶ Empreendedor em startups: 

habilidades, motivação 

¶ ABREU; JANUZZI, 2017 

¶ BRÜGGEMANN, 2014 

¶ DALMARCO et al 2017 

¶ DYER et al, 2011 

¶ FELDMAN, 2003 

¶ FIATES et al, 2010 

¶ FILION 2011 

¶ KENNEY 2001 

¶ KO; BUTLER, 2007 

¶ LARSON, 2000 

¶ MEIRA, 2013 

¶ NETTO, 2006 

¶ PEÑA, 2002 

¶ RIES, 2012 

¶ SAXENIAN 1994 

¶ SCHUMPETER, 1982 

¶ VALE et al, 2008 

Características dos 

movimentos de startups – 

Modelos de negócio 

¶ Avaliação do ambiente de 

negócios para startups na 

comunidade RSV 

¶ Tipos de ideias ou projetos ou 

empresas que se desenvolvem 

ou surgem na comunidade RSV 

¶ Segmentos, modelo de 

negócios, clientes da 

comunidade RSV 

¶ BLANK, 2017 

¶ BLANK; DORF, 2012 

¶ CHESBROUGH; 

ROSENBLOOM, 2002 

¶ FELDMAN, 2001 

¶ FELDMAN, 2005 

¶ GEM, 2015 

¶ GEM, 2017 

¶ JOYCE; PAQUIN, 2016 

¶ OSTERWALDER, 2004 

¶ OSTERWALDER; PIGNEUR, 

2010 

¶ OSTERWALDER; PIGNEUR, 

2011 

¶ PATERNOSTER et al, 2014 

¶ RIES,2012 

¶ RUSSEL et al, 2015 

¶ SAXENIAN, 1994 

¶ TRIMI; BERBEGAL-

MIRABENT, 2012 

¶ WALLIN et al, 2013 

¶ ZOTT; AMIT, 2010 

Investimentos de risco em 

startups 

¶ Investidor anjo 

¶ Capital semente 

¶ Investimentos maduros 

¶ BOTTAZZI et al, 2008 

¶ CARVALHO et al, 2006 

¶ COHEN, 2013 

¶ DAMODARAN, 2012 

¶ ENDEAVOR BRASIL, 2015 

¶ JENG; WELLS, 2000 

¶ MASON; HARRISON, 2002 

¶ METRICK; YASUDA, 2010 

¶ MILOUD et al, 2012 

¶ NVCA, 2017 
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Incentivos e organizações 

de suporte em ambientes 

de inovação 

¶ Incubadoras de empresas 

¶ Parques tecnológicos, 

¶ Aceleradoras 

¶ Instituições de ensino e 

pesquisa 

¶ ARANHA, 2016 

¶ AUDY; PIQUÉ, 2016 

¶ CAMPOS, 2015 

¶ COHEN, 2013 

¶ MIAN et al, 2016 

¶ PLONSKI, 2010 

¶ RIBEIRO, 2015 

¶ SAXENIAN, 1983 

¶ SPINUZZI, 2012 

Redes de inovação 

¶ Principais atores da 

comunidade RSV 

¶ Conexão entre os atores 

envolvidos 

¶ CASTELLS, 1999 

¶ COHEN, 2006 

¶ FELDMAN, 2001 

¶ LÉVY, 1999 

¶ PARTHASARATHY, 2004 

¶ SAXENIAN, 1990 

¶ SAXENIAN, 1994 

¶ SAXENIAN, 2006 

 

Fonte: Autor (2018) 

 

A última fase da análise de conteúdo envolve o tratamento e a interpretação dos 

dados, recorrendo à inferência. À medida que categorias e temas são desenvolvidos, algum 

tipo de compreensão dos dados começa a surgir, incluindo o desenvolvimento de 

construções teóricas (MARSHALL; ROSSMAN, 1999). Os autores sugerem que, nessa 

fase de análise de dados, o pesquisador deve desafiar o entendimento emergente dos dados, 

não se comprometendo muito rapidamente com uma explicação dos destes. 
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4 RESULTADOS 

 

4.1 Participação nos Meetups 

No início desta pesquisa, ao contatar alguns empreendedores que atuam como 

principais colaboradores e divulgadores da comunidade RSV na região, foi verificada a 

necessidade de a pesquisadora participar de alguns dos Meetups e das conferências 

promovidos pela referida comunidade, com o intuito de aproveitar a oportunidade para 

interagir com possíveis participantes e obter informações adicionais sobre suas atividades. 

A principal ferramenta utilizada pela comunidade RSV para organizar eventos e 

conectar pessoas é o Meetup (Meetup.com), um facilitador individual de reuniões off-line 

de pessoas estimuladas por um interesse comum que inicialmente se encontram e 

interagem entre si on-line. O site Meetup.com e o aplicativo para dispositivos móveis 

facilitam a criação de público e o planejamento de eventos, oferecendo aos usuários a 

capacidade de solicitar, inclusive, a participação de outras pessoas nos eventos (MEETUP, 

2018) 

A metodologia adotada pelo Meetup lembra um tipo de happy hour8, descontraída, 

incluindo uma ou mais rodadas de networking, e é bastante utilizada por outras 

comunidades de inovação e startups em todo o mundo, embora muitos sites de redes 

sociais, como Google e Yahoo, apresentem ferramentas para reuniões off-line semelhantes 

(CLEVERISM, 2018). 

No período de dezembro de 2016 até outubro de 2018, a comunidade RSV havia 

realizado vinte e quatro Meetups, dentre os quais a pesquisadora participou de oito, no 

período de abril a dezembro de 2017. E ainda, no período de janeiro a março de 2018, 

houve a participação da pesquisadora em Meetups promovidos por seis comunidades de 

startups na cidade de São Francisco e na região do Vale do Silício, no estado da Califórnia. 

O Quadro 6 apresenta a relação dos vinte e quatro Meetups promovidos pela comunidade 

RSV no período de dezembro de 2016 a outubro de 2018. 

  

 
8 Happy hour é um período de tempo, geralmente no início da noite, quando as bebidas são vendidas a 
preços baixos em um bar ou pub (https://dictionary.cambridge.org/pt/dicionario/ingles-portugues). 
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Quadro 6: Meetups da comunidade RSV 

 

MEETUP DATA TEMA 
NÚMERO DE 

PARTICIPANTES 

#1 21/12/2016 

Introdução a UX. O que designers precisam 

saber de desenvolvimento. O que programadores 

precisam saber de UX Design 

18 

#2 18/01/2017 
Metodologias Ágeis. Scrum. Design Sprint. 

Startup Enxuta 
20 

#3 02/02/2017 Construindo Ambientes Criativos 20 

#4 22/03/2017 Growth Hacking 21 

#5 04/05/2017 Como criar uma startup 55 

#6 23/05/2017 Como criar uma startup 33 

#7 08/06/2017 MVP - O que é, onde vivem e o que comem? 47 

#8 20/06/2017 Como começar uma startup 59 

#9 28/06/2017 Como começar uma startup 71 

#10 13/08/2017 
Hackathons, Prototipação e o MVP do 

MacGyver 
22 

#11 29/08/2017 Como conquistar clientes usando as redes sociais 33 

#12 06/11/2017 Como começar uma startup 42 

#13 05/12/2017 
Criptomoedas e Blockchain. De onde vieram? 

Onde vivem? O que comem? 
46 

#14 21/12/2017 
Último Meetup do ano: talk das startups/happy 

hour 
19 

#15 26/04/2018 Workshop sobre Canvas 36 

#16 23/05/2018 Inteligência Artificial - I.A 35 

#17 20/06/2018 Happy Hour de Negócios 26 

#18 17/07/2018 Happy Hour de Negócios 19 

#19 05/08/2018 
Espaço Rio Sul Valley Flumisul (2 anos de 

comunidade) 
26 

#20 28/08/2018 Happy Hour de Negócios 11 

#21 14/09/2018 Como começar uma startup 17 

#22 18/09/2018 Inteligência Emocional 25 

#23 03/10/2018 
Realidade Virtual e Aumentada! Muito além de 

Pokémon Go? 
28 

#24 18/10/2018 Happy Hour de Negócios 12 

 

Fonte: Autor (2018) 
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A comunidade RSV, por se tratar de um movimento novo na região, adota uma 

metodologia de, sempre no início de cada Meetup, fazer uma breve apresentação, com o 

uso de slides, de qual o significado, quais os objetivos e quais tipos de instituições de apoio 

fazem parte desse movimento. Após a apresentação da comunidade, a palavra é passada 

para um especialista em determinado assunto, tema do Meetup, que faz uma fala de vinte a 

trinta minutos e depois inicia-se uma rodada de discussões em que todos têm a vez de falar, 

responder e participar, de forma bem descontraída. 

Os encontros atraem um público diverso que envolve desde apaixonados por 

inovação e tecnologia até empresários com negócios voltados para a área tecnológica e 

alguns professores de universidades da região, funcionando como uma iniciativa de 

conectar pessoas, ideias inovadoras ou startups, empresas privadas, instituições de ensino e 

todas as iniciativas que estão de alguma forma mudando a região e que tenha um viés de 

inovação. A ideia é utilizar o exemplo do Vale do Silício para apoiar ideias inovadoras a se 

transformarem em um negócio de sucesso, tal como aconteceu em diversas regiões do 

mundo e no Brasil. 

Pôde-se observar a grande diferença na condução dos Meetups presenciados pela 

pesquisadora entre janeiro e março de 2018 na cidade de São Francisco e outras cidades 

próximas, pertencentes ao Vale do Silício, e os conduzidos pela comunidade RSV. Os 

encontros foram promovidos por diversas comunidades, todas vinculadas ao 

desenvolvimento de startups, mas com especificidades próprias. Como o tema já vem 

sendo trabalhado desde os anos 1990, o avanço na discussão dos conteúdos e áreas 

encaminhou para essa variedade de tópicos com temas específicos, conforme apresentado 

no Quadro 6. 
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Quadro 7: Participação em Meetups de comunidades diversas de São Francisco 

 

COMUNIDADE DATA TEMA 
NÚMERO DE 

PARTICIPANTES 

San Francisco 

Entrepreneurs & Startups 
23/01/2018 

Crie uma identidade de marca para o 

seu negócio 
20 

SF Startup: Idea to IPO 24/01/2018 

Como construir uma startup de 

sucesso com pouco ou nenhum 

dinheiro 

53 

SF Startup: Idea to IPO 25/01/2018 
Como preparar sua startup para o 

financiamento de capital de risco 
36 

San Francisco Investors 

and Startup Entrepreneurs 
30/01/2018 

Dez erros de cometidos por startups e 

como evitá-los - Investidor Anjo e 

Painel de Especialistas 

100 

San Francisco Investors 

and Startup Entrepreneurs 
06/02/2018 

SF Pitch com capital de risco - 

Grishin (US $100.000) & Samsung 

Next Ventures (US $150.000) 

100 

SF Startup: Idea to IPO 13/02/2018 
Inteligência artificial, robótica e o 

futuro da humanidade 
24 

San Francisco - Silicon 

Valley Startups & 

Investors Group 

15/02/2018 
Society3 – Noite de Empreendedores 

- Pitches & Financiamento @ Google 
120 

Startups Showcase 16/02/2018 
Startup Expo e Prêmio de US 

$50.000 
249 

San Francisco Startup 

Founder 101 
22/02/2018 

Como arrecadar dinheiro para 

financiar sua ideia em São Francisco 
132 

San Francisco Startup 

Founder 101 
28/02/2018 

Obtenha conselhos de negócios de 

especialistas 
81 

 

Fonte: Autor (2018) 

 

Os Meetups reuniam sempre um número grande de participantes e eram moderados 

por mentores, possuidores de extensa rede de contatos em startups, financiamentos, 

investimentos, entre outros. Estavam sempre presentes representantes de grandes fundos de 

investimento e capital de risco, além de representantes de incubadoras e aceleradoras 

americanas com sede em outros países. 

A título de exemplificação, no Meetup organizado pela comunidade ‘SF Startup: 

Idea to IP’, cujo título era ‘Como preparar sua startup para o financiamento de capital de 



 

60 
 

risco’, foram apresentadas questões essenciais vinculadas aos contatos entre as startups e 

os investidores de risco, visando uma maior estabilidade da relação e transparência. Foram 

tratadas ainda questões como alocação inicial de patrimônio, restrições estabelecidas por 

investidores, capital a ser considerado, impacto de plano de opção de compra de ações na 

capitalização da empresa e prazos para rodadas de financiamento. 

O resumo dos Meetups em que a pesquisadora participou no estado da Califórnia, 

nos Estados Unidos, contendo a descrição dos temas apresentados pelas comunidades, bem 

como as informações dos oradores e/ ou moderadores, encontra-se no Apêndice D. 

 

4.2 Análise do questionário preliminar 

Como ponto inicial desta pesquisa, a partir de abril de 2017 foi disponibilizado um 

questionário on-line com vinte e três perguntas aos participantes da comunidade RSV, no 

grupo do Whatsapp, na página do Facebook e na plataforma do Meetup, com a colaboração 

de questões indicadas por um dos líderes da comunidade RSV e por um pesquisador sênior 

na área de inovação e movimentos empreendedores. O objetivo desse questionário era de 

se fazer uma primeira análise de um movimento de startups iniciado na RMP no final de 

2016. 

O retorno de apenas vinte e dois questionários preenchidos válidos, do total de 

participantes da comunidade RSV, que oscilava, na época, entre cento e cinquenta 

participantes no grupo do Whatsapp e trezentas curtidas na página do Facebook, não 

permitiu uma avaliação mais robusta do que realmente consistia o movimento em termos 

de operações e interações diárias. Porém, na abordagem de perguntar sobre experiências 

passadas e exemplos concretos, a partir das perspectivas dos empreendedores e 

participantes da comunidade RSV, ajudou a identificar algumas conexões tangíveis ao 

ecossistema e a natureza dessas conexões que nortearam a preparação das perguntas para 

as entrevistas. 

Na caracterização dos participantes da pesquisa, o primeiro dado que chamou a 

atenção foi a faixa etária. Em torno de quatro quintos dos pesquisados possuíam até trinta 

anos de idade e nenhum dos respondentes possuía mais de quarenta anos. 

A predominância de jovens no movimento de startups de Volta Redonda, verificada 

em todos os eventos promovidos pela comunidade RSV em que a pesquisadora esteve 

presente, provavelmente está relacionada à maior familiaridade com que a nova geração 
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possui para se relacionar com a tecnologia, que é a essência de todo movimento em 

startups. 

As novas perspectivas de carreira, ou de não se vincular às empresas tendo o seu 

próprio negócio, ou até mesmo a falta de perspectiva no mercado formal de trabalho são 

também possíveis causas para que esses participantes sejam maioria. Saxenian (1996) 

relata que as mudanças de emprego no Vale do Silício eram bem vistas, não sendo 

consideradas negativas para o currículo, pelo contrário: havia uma cultura de decisões 

rápidas, movimentos rápidos, mudanças rápidas, que era exatamente o ambiente que se 

encontra em uma startup. 

A baixa média de idade, porém, se por um lado representa a abertura para novas 

ideias e menores barreiras para quebra de paradigmas, pode também significar menor nível 

maturidade e vivências, que são competências importantes para apoiar o desenvolvimento 

de novas empresas, mesmo na área tecnológica. 

Há também a ampla predominância do sexo masculino, com mais de quatro quintos 

dos entrevistados, e todos responderam estar cursando ou já possuir curso superior. 

Percebe-se que o nível de escolaridade é compatível com a atividade que é desempenhada, 

que requer tanto conhecimento técnico, redes de relacionamento e capacidade de gestão 

que podem ser desenvolvidas nos cursos de graduação. 

O curso de Sistemas de Informação predomina entre os participantes, seguido por 

Administração e Publicidade e Propaganda, mas responderam também graduados em 

Design Gráfico, Odontologia e Engenharia. O que surpreende é a baixa participação de 

pessoas do sexo feminino, que é uma questão relevante para ser pesquisada, tendo em vista 

que, a princípio, a atividade não pode ser caracterizada como tipicamente masculina e esta 

sub-representação das mulheres não é compatível com o espaço que elas vêm ocupando 

ultimamente no mercado de trabalho e na educação superior no Brasil, onde, inclusive, já 

são maioria (BRASIL, 2018). 

Espacialmente, os pesquisados estão concentrados na cidade de Volta Redonda e 

cidades vizinhas, mas contribuíram também empreendedores que participam do 

movimento que residem nas cidades Rio de Janeiro e São Paulo. 

Com referência ao status jurídico da empresa, há o predomínio de empresas 

informais. O nível de informalidade pode ser preocupante, tendo em vista que sem a 

formalização jurídica de empresa, o empreendimento fica cerceado em diversas atividades, 
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com limitações para: acesso ao crédito, transações comerciais com outras empresas, 

parcerias com instituições públicas, limitações de participação em editais, entre outras. 

Em relação a área de atuação profissional dos pesquisados, as respostas foram 

completamente diversificadas, quase sem repetitividade, o que demonstra a diversidade do 

campo de atuação que, vai desde trabalhos como desenvolvedor da web, passando por 

empreendedores da área de educação, dentistas, consultores, acadêmicos e empregados de 

empresas industriais da RMP. 

Quando solicitados a informar a fase atual da empresa, a maioria dos respondentes 

classificou suas ideias inovadoras ou startups na fase de validação, fase em que a empresa 

se encontra finalizando o modelo de negócios e adquirindo os primeiros clientes. Os 

segmentos de negócios que tiveram as maiores indicações foram: financeiro, 

relacionamento e transporte, sendo todos os modelos desenvolvidos para a área de 

aplicativos. 

Os entrevistados se disseram estimulados a empreender na área de inovação 

principalmente para realizar um sonho ou ter o próprio negócio, mas quando questionados 

sobre qual seria maior dificuldade de se implantar uma empresa ou ideia inovadora na 

região, a maioria dos respondentes convergiram para falta de um ecossistema inovador que 

oriente, capacite e acelere o processo de ideias. Falta de incentivo e investidores, críticas 

ao sistema burocrático e aceitação no mercado foram outras respostas citadas. 

Em relação aos estímulos ao empreendedorismo na região foi possível identificar a 

necessidade de incentivo público e privado, seguido pela necessidade de cursos sobre 

educação empreendedora e tecnológica. Mais eventos sobre o assunto na região, bem como 

a criação de uma rede de empreendedores, também foram solicitações levantadas. 

Ao serem questionados sobre o conceito de incubadora, todos afirmaram já ter 

ouvido falar, mas apenas a metade manifestou interesse em ter uma empresa incubada. 

Esses dados são um indicativo para a necessidade de difusão do papel das incubadoras e 

sua importância nas fases de desenvolvimento das empresas inovadoras. 

Quando questionados se trabalhavam em rede ou parceria com outras empresas e 

movimentos na área de inovação, apenas metade dos entrevistados responderam de forma 

afirmativa e a grande maioria não possuía relacionamento com investidores, nem tiveram 

contato com investidor anjo. 

Em relação a mão de obra oferecida na região estudada, foi possível identificar que 

há uma satisfação parcial, em que cerca de um quarto alega que a mão de obra atende 
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parcialmente as suas necessidades. O mesmo número de respondentes afirmou que a mão 

de obra poderia ser mais bem qualificada. 

Quanto à capacitação de profissionais para trabalharem em startups, os cursos que 

consideram ser mais importantes para as empresas inovadoras são os de desenvolvimento 

de software, seguido por marketing e vendas e, por último, gestão de projetos. 

 

4.3 Análise das entrevistas 

Após a aplicação das entrevistas, as informações foram resumidas de acordo com a 

proposta de alinhamento aos objetivos desta pesquisa. Os dados foram analisados sem 

qualquer uso de programa de computador, lembrando que a identidade dos participantes foi 

mantida em sigilo. Para isso atribuiu-se a cada entrevistado um código, já apresentado 

anteriormente. Os roteiros de todas as entrevistas poderão ser encontrados na seção do 

Apêndice. 

 

4.3.1 Características do perfil do empreendedor de startups 

Quando interrogados sobre qual o perfil do empreendedor dos participantes da 

comunidade RSV, todos concordam que em geral são jovens, com pouca ou nenhuma 

experiência profissional. A maioria possui curso de graduação (completo ou cursando) e 

pertence à classe média ou à alta. Alguns tiveram oportunidade de estudar no exterior e que 

muitas vezes adquiriram outros conhecimentos fora de sua área de formação por conta 

própria. 

Foi citado também pelos entrevistados que a maior parte dos participantes são 

estudantes, não apenas de universidade pública, pois muitos já são empregados de 

empresas, pequenas ou grandes, e que a comunidade contava com uma participação ainda 

pequena de alunos do ensino médio e de empresários possuidores de negócios tradicionais, 

mas curiosos por aprender um pouco mais para empreenderem. 

A baixa participação feminina é um fator constatado por todos. O entrevistado B4 

percebeu que nas áreas de design thinking 9e modelagem de negócios encontra-se um 

número maior de mulheres, e que em sua opinião “as mulheres trazem um olhar diferente 

para o negócio, mas nas áreas de programação e desenvolvimento de software é muito 

difícil encontrar mulheres interessadas” (B4). 
 
9 É uma abordagem que procura a solução de problemas de maneira coletiva e colaborativa, partindo das 
reais necessidades do consumidor, podendo ser traduzido como “modo de pensar do design” 
(https://www.impacta.com.br/blog/2017/11/27/voce-sabe-o-que-e-design-thinking-e-como-ele-vai-mudar-os-
negocios/) 
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Desde o primeiro evento em que participou na região, em 2016, a entrevistada B5 

percebeu que realmente as mulheres eram minoria e que contava apenas com uma mentora 

do sexo feminino. No primeiro STARTUP WEEKEND organizado pela comunidade RSV 

em Volta Redonda, em outubro de 2017, “havia uma facilitadora e o número de mulheres 

dentro do evento não era maior do que o de homens, mas já era maior do que o evento de 

2016” (B5). No último STARTUP WEEKEND, em outubro de 2018, já eram três mentoras 

atuando no evento e um número de participantes do sexo feminino bem próximo ao do 

sexo masculino. 

Pesquisando sobre as comunidades de inovação, a participante conheceu a SHE`S 

TECH, um projeto com origem na comunidade San Pedro Valley, em Minas Gerais, criado 

para empreendedoras que desejam buscar os conhecimentos necessários para atuarem em 

negócios com base tecnológica. O projeto se esforça para transpor as barreiras sociais e 

culturais que dificultam as mulheres de alcançar seu potencial. 

Assim, desde que começou a atuar no grupo de colaboradores e divulgadores da 

comunidade RSV, ela e sua sócia criaram o tema ‘happy hour de negócios’, voltado para 

mulheres, no Meetup, e verificaram o considerável aumento no número de empreendedoras 

interessadas em startups e ideias inovadoras. 

Em relação à motivação por empreender, prevaleceu a opinião de que o 

empreendedor em startups está sempre em busca de mudanças e que por isso quer inovar, 

pois são pessoas inquietas que querem trabalhar por conta própria, não aceitando trabalhar 

para outras pessoas. Outro consenso foi de que as escolas deveriam ensinar 

empreendedorismo, desde o ensino fundamental, e o tema deveria ser abordado nas 

universidades em todos os cursos de graduação. A fala do entrevistado A1 sintetiza as 

opiniões dos demais entrevistados: 

 

São pessoas que estão compreendendo que o universo da economia do 

século XXI possui uma empregabilidade simples e que não vão se 

encaixar em um modelo tradicional. Por isso estão buscando uma outra 

forma de criar suas oportunidades, empregos, atividades. Preferem a 

pejotização ao vínculo empregatício, com carteira assinada, contrato de 

trabalho, exigência de cumprimento de horário. É uma geração de 

emprego e empoderamento pessoal. É diferente da geração que 

trabalhava mais de 20 anos na mesma empresa, atingia o cargo de gerente 

e se sentia cuidada pela empresa. (A1) 
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Os relatos validam o que Peña (2002) destaca sobre a motivação, a personalidade e 

a ambição para conquistar aspirações em projetos empreendedores, além da qualidade em 

educação, como elementos imprescindíveis na criação de um novo empreendimento em 

empresas de tecnologia (PEÑA, 2002; FIATES et al, 2010). 

 

4.3.2 Características dos movimentos de startups – Modelos de negócio 

Há um entendimento entre os entrevistados de que o movimento de inovação é de 

origem mundial e não há como não seguir e avaliam o mercado brasileiro como um dos 

mais empreendedores. Porém, os entrevistados A2 e B4 classificam esse mesmo mercado 

possuidor de desafios impeditivos na geração de startups com alto potencial de 

crescimento. 

O entrevistado A1 entende que o fator complicador no Brasil, diferentemente de 

Estados Unidos e Europa, é que os mercados têm um grau de maturidade distintos, com 

diferentes níveis de renda: um produto que é desenvolvido no exterior apresenta 

desempenho muito diferente entre os consumidores do nosso país. Por outro lado, “um 

empreendedor lá fora já sabe logo se terá sucesso ou se vai quebrar, pois tem respostas 

imediatas do mercado” (A1). 

Os entrevistados B1, B2 e B3 se dizem animados, pois a comunidade RSV surgiu 

há menos de dois anos e, nesse período, “há projetos que nasceram de eventos de startups 

promovidos na região, ou que foram aprimorados nesses eventos, e que agora é que estão 

indo para a rua” (B3). 

 

Na época não se falava muito de startups aqui na região, não era um 

assunto conhecido por muitos, nem tema de entrevistas na televisão ou 

em outros veículos de comunicação. As pessoas queriam fazer uma coisa 

diferente, seja por oportunidade ou por necessidade. Todo mundo 

começou junto e está aprendendo junto. Aprendemos com os erros e com 

os acertos, então a gente tem muito chão para caminhar e acho que esse 

movimento não vai acabar tão cedo. (B2) 

 

Os entrevistados B2 e B4 acreditam que a comunidade RSV deveria possuir um 

tipo de regulamentação ou estatuto para se auto sustentar, pois, desde seu início, funciona 

de maneira orgânica, recebendo doações de alguns empreendedores para arcar com seus 

custos. Para o entrevistado B2 “o número de pessoas realmente ligadas ao movimento é 

cerca de cinquenta, que poderiam contribuir regularmente para manter os eventos, atrair 

pessoas novas, empresas novas, porque isso incentiva”. 
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O movimento em inovação ou em startups da comunidade RSV, segundo os 

entrevistados está atrelado ou a uma cultura local forte, voltada para as indústrias 

metalúrgicas e montadoras, ou ao desenvolvimento de aplicativos para celulares, ou à 

participação em projetos promovidos pelo poder público: 

 

Do movimento que eu vejo, quase todas essas empresas possuem projetos 

voltados para a indústria, com exceção dos que estão voltados para os 

aplicativos. (A2) 

 

A área de tecnologia e startups envolve muitas ideias ligadas à área de 

desenvolvimento de softwares e sistemas de informação. A maioria dos 

projetos está na área de aplicativos, mas também há muitas ideias 

voltadas para o poder público. (B3) 

 

Na área de aplicativos, as empresas conseguem escalar, se manter, mas, 

se precisar de uma regulação um pouco maior, não há negócio. (A1) 

 

Estamos atualmente modelando um produto na área de educação para 

oferecer às escolas da região, cujo tema é o empreendedorismo na 

juventude. (B4) 

 

Uma situação que foi constatada ao longo das entrevistas é o número pequeno de 

startups formalmente constituídas. Em consulta ao site da maior base de dados do 

ecossistema brasileiro de startups, STARTUPBASE, verificou-se a existência de apenas 

treze startups, cadastradas em três dos doze municípios que compõem a RMP, a saber: 

Volta Redonda (sete startups), Barra do Piraí (quatro startups) e Barra Mansa (duas 

startups). O Quadro 8 e o Gráfico 1, a seguir, apresentam o mercado de atuação e os 

modelos de negócios adotados por essas startups, respectivamente, segundo os dados 

fornecidos pelo STARTUPBASE. 
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Quadro 8: Startups por mercado de atuação 

 

Município Mercado de Atuação 

Barra Mansa 
Finanças 

Outros 

Barra do Piraí 

Eventos e Turismo 

Produtos de Consumo 

Internet 

Construção Civil 

Volta Redonda 

Vendas e Marketing 

Cloud Computing 

Saúde e Bem-estar 

Serviços Profissionais, científicos ou técnicos 

Automobilismo 

Moda e Beleza 

Outros 

 

Fonte: Autor (2018) 

 

Gráfico 1: Startups por modelo de negócio 

 

 
 

Fonte: Autor (2018) 

  

Marketplace:  30% Consumer:  23% SaaS:  17% Outros:  30%
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O entrevistado B4 acredita que o mercado da região não é grande o suficiente para 

absorver as ideias e os projetos que vêm surgindo. 

 

Na maioria das vezes muitas startups que começaram a dar certo saíram 

daqui para serem aceleradas nas capitais mais próximas (Rio de Janeiro, 

São Paulo e Belo Horizonte) e tentarem criar mercado nesses centros. 

Infelizmente a região não possui mercado para várias coisas. (B4) 

 

Para o entrevistado B1, durante os eventos patrocinados pela comunidade RSV, 

surgem boas ideias voltadas para a solução de problemas e validação dos modelos de 

negócio. Mas muitos projetos fracassam por falta de uma gestão de negócios adequada ou 

por não se conseguir formar uma equipe competente e em sintonia. De fato, nas lições de 

Meira (2013), o empreendedor de startups deve ter a capacidade de preparar uma equipe 

de sucesso com competências indispensáveis para dar início ao negócio, assegurando que o 

conhecimento seja o alicerce de todo o desenvolvimento da empresa. 

 

4.3.3 Investimentos de risco em startups 

Do ponto de vista dos participantes das entrevistas, não há investimento em capital 

de risco na região, o que dificulta as startups avançarem em seus negócios. Todos 

concordam que, embora já tenha avançado muito, o mercado de capital de risco no Brasil 

ainda não está amadurecido. 

 

No Brasil, a maior parte desses investidores vieram da área financeira de 

indústrias de terceira geração que deixaram de produzir e passaram a ser 

fundos de investimento, oriundos de uma cultura de banco. (A1) 

 

O investidor só aplica o dinheiro onde vê que tem retorno. A gente não 

tem uma cultura madura de capital de risco porque a gente não tem 

resultado a ser apresentado suficientemente para atrair investidores 

interessados. (A2) 

 

Aqui no Brasil, o empreendedor tenta fazer negócios esperando fomento 

do Estado, até porque o mercado de capital de risco no Brasil ainda não 

está amadurecido, embora tenha avançado muito. (A1) 

 

Os entrevistados afirmam que o empreendedor do RSV inicia seu negócio com 

financiamento próprio ou com o chamado capital semente, fornecido muitas vezes por seus 

familiares, no estágio de semente de uma startup (NVCA, 2017). 
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Alguns começam seu negócio com o próprio dinheiro e tocam até onde 

dá. (B2). 

 

A maioria dos projetos são enxertados pelos próprios participantes ou por 

pessoas da própria família. (B3) 

 

Em relação a outros tipos de financiamento, os participantes já ouviram falar em 

um ou outro investidor anjo na região, mas, por ser algo muito novo e agregado ao risco, as 

pessoas ainda não viram valor. Os entrevistados B1, B2, B3, B4 e B5 concordam que o 

SEBRAE é uma instituição que oferece linhas de financiamento de capital voltadas para 

startups e inovação, mas que ainda são burocráticas e difíceis de conseguir. 

 

4.3.4 Incentivos e organizações de suporte em ambientes de inovação 

Quanto às organizações que procuram dar apoio às startups para desenvolver-se em 

um cenário de alta competitividade e risco (como as incubadoras, as aceleradoras, as 

instituições de ensino e pesquisa), esta pesquisa buscou ouvir dos entrevistados se havia 

esse tipo de incentivo na região. 

Todos os entrevistados disseram haver iniciativas de incubadoras, ainda insipientes, 

oriundas das universidades privadas na região, e conhecerem poucas instituições já 

operando em algumas capitais. 

 

Algumas incubadoras bem-sucedidas aqui no Brasil possuem acesso a 

empresas maiores com a estratégia de contratar consultores que foram 

diretores de empresas, que possuem um networking grande. As feiras de 

negócios estão mais ligadas a modelos mais antigos. Muitos dos produtos 

de tecnologias atuais são customizáveis, é desenvolver soluções. (A1) 

 

Ouvi falar que uma universidade particular de Barra Mansa já teve uma 

incubadora e que uma universidade pública de Resende possui algo que 

eles chamam de incubadora, mas que na verdade nenhuma delas 

funciona. (B4) 

 

A única incubadora que eu soube era a de uma universidade particular de 

Barra Mansa. O suporte por trás da incubadora era ruim, era só um 

espaço para poder ficar, sem mentoria, sem nada. A incubadora deveria 

ser mais que isso; deveria representar a abertura de portas. (B2) 

 

Ainda não há, atuando na região, as aceleradoras, organizações importantes no 

compartilhamento de experiências, no desenvolvimento de clientes, na captação de fundos 
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de investimento e na contratação de colaboradores (COHEN, 2013) e igualmente 

indispensáveis nos ecossistemas de inovação. 

 

Alguns participantes da região estão inscrevendo seus projetos em editais 

de aceleração em outros lugares, pois aqui na região não há. Os mais 

próximos são nas cidades Rio de Janeiro e São Paulo. (B3) 

 

Aqui há ainda pouquíssimas aceleradoras no Brasil. Há mais na cidade de 

São Paulo e alguma coisa na cidade do Rio de Janeiro; aqui na região não 

tem. (A2) 

 

A aceleradora é muito importante para uma startup, ainda que você não 

receba investimento. Querendo ou não, eles podem não te dar o dinheiro 

como capital, mas te dão vários outros recursos, desde conhecimento, 

local para trabalhar e abre um networking importante. (B1) 

 

Os entrevistados afirmam que os incentivos legais e fiscais criados são insuficientes 

e, na região, os incentivos legais criados atingem apenas as empresas que se formalizam. 

Para o entrevistado A1 isso não traz vantagem alguma para as startups, tendo em vista que 

trabalham em ambientes de instabilidade e extrema incerteza e a formalização é a última 

etapa de criação desse tipo de empresa. 

 

O cenário no Brasil é muito ruim: ambiente econômico nada saudável, 

sistema tributário totalmente esquizofrênico e uma economia movida por 

incentivos. Não há ambiente propício para o empreendedor. (A1) 

 

Houve um interesse inicial no governo municipal atual de Volta Redonda 

em investir em inovação, mas não honraram diversos compromissos dos 

eventos da comunidade RSV. Não existe nada consistente na região. (B4) 

 

Não há incentivo de lei local. Devia ter uma isenção fiscal ou diminuição 

de imposto se você fosse investir nesse tipo de negócio. (B2) 

 

Em termos de governo local, para ser bem honesto, eu vejo falarem 

muito, mas eu não estou vendo muita coisa pronta. (B1) 

 

4.3.5 Redes de inovação 

A existência de uma cultura de troca de conhecimento, informações, habilidades é o 

que conduz os ecossistemas de inovação e startups e essa troca deve se dar entre todos os 

elementos que formam uma rede de apoio ao ecossistema: entre empreendedores, entre 



 

71 
 

organizações de suporte, entre empreendedores e organizações de suporte e entre os outros 

diversos suportes existentes (MOTOYAMA; WATKINS, 2014). 

Como foi constatado anteriormente, na fala dos entrevistados, não existem 

aceleradoras e incubadoras na região e que outras organizações, como instituições de 

ensino e de fomento, colaboram de maneira informal e esporádica na realização e na 

divulgação de eventos promovidos por parte da comunidade RSV. Os eventos, que 

objetivam principalmente o desenvolvimento de habilidades empreendedoras, o 

networking e no aprendizado com participantes mais experientes, ocorrem em espaços 

cedidos por associações comerciais e instituições de ensino, além de bares e restaurante da 

região para os que possuem formato de happy hour. 

 

A participação das instituições apoiando as ações do RSV praticamente 

inexiste. (B4) 

 

O maior papel para incentivar as conexões nasce nas faculdades porque é 

ali que se trabalha a colaboração. Seria bom que houvesse algumas 

pessoas que direcionem a comunidade, de preferência as que estejam 

presentes na região e engajadas o suficiente para pensar por e para ela. 

Assim elas criariam conexões para ajudar as pessoas e os projetos daqui. 

Por outro lado, pessoas daqui que estejam tocando seus projetos fora da 

região podem ajudar trazendo outras pessoas de fora, com outra cabeça, 

para colaborarem, se conectarem. (B3) 

 

Acho que tem algumas que tem boas iniciativas, como as de uma 

universidade particular de Barra Mansa. Só que acho que ainda é pouco, 

poderiam fazer mais. Não é suficiente para fomentar. (B2) 

 

Há algumas iniciativas, mas as faculdades particulares não têm recursos 

para ficar bancando. Há pouco tempo eu soube que alguns professores de 

uma universidade particular de Resende foram ao Vale do Silício numa 

missão do SEBRAE, com recursos do SEBRAE. As instituições públicas 

que existem na região até possuem os recursos, mas não têm mecanismo 

legal que ampare. (A2) 

 

Um outro ponto que chamou a atenção foi, na percepção dos entrevistados, que as 

ações que partem das universidades e de outras instituições de ensino da região possuem 

um caráter mais pessoal do que institucional, pois são iniciativas que fazem parte de 

determinadas atividades acadêmicas isoladas.  

 

Algumas iniciativas partem de pessoas isoladas dentro das instituições e 

não da própria instituição. Mas devia ser uma política da instituição. (B2) 
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Em relação às universidades, elas deviam começaram a perceber a 

importância de oferecer isso para os seus alunos. (B1) 

 

Ações como essa partem geralmente de pessoas que trabalham para as 

instituições de ensino e que entendem o quão importante esse movimento 

é para o desenvolvimento de nossa região, como foi e é para o 

desenvolvimento de diversas outras regiões no mundo. Não parte da 

direção de nenhuma instituição daqui ideias inovadoras, mas das pessoas 

em que lá trabalham. (B4) 

 

Observou-se na fala dos entrevistados que os elementos que compõe os 

ecossistemas de inovação, ou não existem ou não se relacionam. Governo, instituições de 

ensino, investidores, empreendedores, entre outros, não trabalham de maneira coletiva para 

propiciar o trânsito de ideias inovadoras e a troca de experiências de negócios. 
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5 CONSIDERAÇÕES FINAIS 

 

O movimento de empreendedorismo em inovação possui uma característica 

disruptiva e exige um estudo objetivo dos dados e informações adquiridas, uma avaliação 

de suas implicações e a necessidade de incorporação das recomendações implícitas, para 

garantir e maximizar a prosperidade futura da nossa sociedade (GEM, 2015). 

Acompanhando a história da comunidade de inovação RSV, observou-se que é o 

mundo empreendedor precisa estar preparado para evoluir continuamente e impulsionar os 

ciclos de crescimento com um olhar capaz de enxergar o horizonte mais longo e entender 

que o que estimula o crescimento hoje será diferente do que estimulará o crescimento 

amanhã. 

Os dados analisados nesta pesquisa permitiram verificar a existência das categorias 

e das subcategorias presentes na análise de conteúdo, alinhadas aos objetivos desta 

pesquisa, com base no referencial teórico levantado pelo estudo. Porém, de acordo com a 

fala dos próprios entrevistados, a comunidade ainda não conseguiu criar ações consistentes 

que atraíssem os elementos necessários que, na fala de Motoyama e Watkins (2014), 

formam uma rede de apoio ao ecossistema: entre empreendedores, entre organizações de 

suporte, entre empreendedores e organizações de suporte e entre os outros diversos 

suportes existentes. 

Durante a participação dos Meetups e das conferências promovidos pela 

comunidade, com o intuito de aproveitar a oportunidade para interagir com possíveis 

participantes e obter informações adicionais sobre suas atividades, testemunhou-se uma 

reunião de apaixonados por tecnologia e por empreendedorismo. São pessoas dispostas a 

romper com os negócios tradicionais e com a cultura regional de formação voltada para as 

indústrias por estarem motivados pela onda das startups e dos negócios inovadores que 

vem invadindo cidades no Brasil e no mundo. 

A própria metodologia adotada nos Meetups retoma um ambiente de happy hour, 

de total descontração, incentivando o networking e se diferencia das clássicas reuniões de 

negócios em empresas. Os membros da comunidade RSV, percebendo a necessidade de 

disseminar o movimento entre os participantes, abrem o Meetup apresentando o 

significado e os objetivos de uma comunidade de inovação e convidam um especialista em 

determinado assunto, tema do evento. Cabe lembrar que nenhum recurso financeiro é 

recebido por parte desses membros. Há apenas a esperança de atrair novas ideias, novos 
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empreendedores e de conquistar possíveis investidores e fomentadores de ambientes de 

startups. 

O primeiro instrumento de coleta de dados trouxe certa preocupação para a 

pesquisa, tendo em vista o baixo número de respondentes. O objetivo era analisar 

preliminarmente o perfil dos participantes, saber se possuíam alguma experiência 

profissional e, mais especificamente, em empresas de tecnologia e inovação, e identificar o 

nível de conhecimento referente aos movimentos de startups, mas não deram respostas 

suficientes para uma análise do que constitui um ecossistema em termos de operações e 

interações diárias. 

Esta foi, inicialmente, a primeira limitação encontrada pela pesquisa, a qual tentava 

analisar a comunidade Rio Sul Valley e a sustentabilidade do movimento. Em respostas 

obtidas dos entrevistados, membros da comunidade, verificou-se um número baixíssimo, 

quase inexistente, de negócios em inovação na região. Um dos respondentes chegou a 

cogitar se o movimento não estaria à frente de seu tempo, levando-o a considerar que não 

havia mercado na região suficiente para absorver a dinâmica dos investimentos em 

startups. 

Em relação ao perfil do empreendedor de startups, a comunidade agrega a maioria 

de participantes jovens, apaixonados por tecnologia, com formação de nível superior, que 

estão sempre em busca de mudanças, criando suas próprias oportunidades de trabalho e 

não se encaixando em um modelo de empregabilidade tradicional. Alguns tiveram 

oportunidade de estudar no exterior, onde tiveram contato com startups e empreendedores 

em ambientes de inovação, e tentam replicar na região os ensinamentos adquiridos da 

experiência em outros países. 

São empreendedores que sonham em iniciar um negócio que atinja impacto social e 

sustentabilidade financeira, com potencial de crescimento. A maioria busca metodologias 

como a lean startup, ou a startup enxuta, de Ries (2011), e a modelagem de negócios 

canvas, proposta por Osterwalder e Pigneur (2010). Outras duas características importantes 

são a maneira como lidam com as mídias sociais, utilizando-as a favor do negócio, e a 

publicidade para acelerar o crescimento do empreendimento. 

Embora seja consenso no grupo que a história de inovação do Vale do Silício 

representa um modelo valioso a ser considerado, os especialistas em inovação e startups, 

que acompanham o desenvolvimento da comunidade RSV, consideram que o fator 

complicador no Brasil, diferentemente de Estados Unidos e Europa, são os distintos graus 
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de maturidade dos mercados, com diferentes níveis de renda: um produto que é 

desenvolvido no exterior apresenta desempenho muito diferente entre os consumidores do 

nosso país. 

Uma barreira encontrada pelo movimento, na região, é a cultura local forte, voltada 

para as indústrias metalúrgicas e montadoras. As universidades, públicas e privadas, e 

demais instituições de ensino técnico e profissionalizante direcionam a criação de seus 

cursos de acordo com as necessidades de mão de obra ditadas pelos referidos segmentos 

industriais. Durante os eventos promovidos pela comunidade RSV, boas ideias surgem 

voltadas para a solução de problemas ou desenvolvimento de softwares, seguidas pela 

validação do modelo de negócio, mas não se concretizam, por diversos motivos, como por 

exemplo ausência de uma gestão de negócios adequada às startups. 

As conexões que apontam para a existência dos ecossistemas de inovação no 

mundo são marcadas por uma cultura de troca de conhecimento, informações, habilidades. 

Essa troca deve se dar entre todos os elementos que formam uma rede de apoio ao 

ecossistema: entre empreendedores, entre organizações de suporte, entre empreendedores e 

organizações de suporte e entre os outros diversos suportes existentes. Esses elementos não 

existem ou parecem não se conectar na comunidade RSV, pois não há empenho de maneira 

coletiva para propiciar o trânsito de ideias inovadoras e a troca de experiências de 

negócios. 

Nesse sentido, cabe ressaltar o papel das aceleradoras, como organizações 

importantes no compartilhamento de experiências, no desenvolvimento de clientes, na 

captação de fundos de investimento e na contratação de colaboradores e igualmente 

indispensáveis nos ecossistemas de inovação. Por não haver aceleradoras cadastradas na 

região, alguns empreendedores vêm inscrevendo seus projetos em editais de aceleração nas 

capitais mais próximas da RMP, como Rio de Janeiro e São Paulo. 

O financiamento dos projetos conta com capital próprio dos empreendedores ou 

com o chamado capital semente, tendo em vista a ausência de investimento de risco em 

startups. Alguns empreendedores acreditam que o aparecimento de investidores para esse 

tipo de negócio está atrelado à existência de resultados financeiros mais consistentes. 

A participação das entidades de ensino e pesquisa da região é verificada apenas em 

ações isoladas, de caráter pessoal e vinculadas a atividades acadêmicas, em vez de partirem 

de programas institucionais. Até o momento há iniciativas de incubadoras, ainda 

insipientes, oriundas de uma universidade privada e de uma universidade pública. Assim, 
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faz-se necessário que essas instituições criem espaços de incubação ou aceleração de novas 

ideias, que permitam o desenvolvimento do empreendedorismo em todos os cursos 

oferecidos. 

Diante do exposto, as ações isoladas por parte da comunidade RSV sem a 

participação dos diversos atores necessários para a existência de um ecossistema de 

inovação tais como universidades, investidores, aceleradoras e incubadoras vêm 

apresentando resultados bastante limitados. As incertezas, vinculadas aos escassos suportes 

para a operação dos negócios, potencializam os riscos de empreender em startups. Espera-

se realmente a mudança desse cenário, possibilitando que os participantes da comunidade 

RSV prosperem em seus negócios e atinjam os resultados desejados. 
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APÊNDICE A – QUESTIONÁRIO 
 

Questionário ς Rio Sul Valley 

Importante: Os dados desta pesquisa serão tratados de forma estritamente 
confidencial. As informações serão tratadas de forma coletiva. Esta pesquisa faz parte 
de um Projeto de Pesquisa de Mestrado da UFF-VR 

E-mail de contato:  

 

1) Idade:  

(   ) Até 21 anos   

(   ) de 22 a 30 anos   

(   ) de 31 a 40 anos    

(   ) de 41 anos a 50 anos   

(   ) Acima 50 anos 

2) Sexo: 

 

3) Escolaridade: 

(   ) Fundamental    

(   ) Ensino Médio    

(   ) Superior Incompleto    

(   ) Superior Completo    

(   ) MBA   

(   ) Mestrado/ Doutorado 

 

Especificar Graduação: _______________________________________ 

 

4) Cidade onde Nasceu: 

 

5) Cidade onde Reside: 6) Cidade onde Trabalha: 



 

85 
 

7) Status jurídico atual de sua empresa/ ideia inovadora: 

(   ) Ainda não tenho empresa/ ideia inovadora. Quero conhecer melhor o tema.  

(   ) MEI    

(   ) Micro/ Média Empresa    

(   ) Empregado    

(   ) Informal (ainda s/ registro)    

(   ) Tenho somente a ideia   

 
(   ) Outro (favor especificar): _____________________________________ 

 

8) Você sabe o que é uma startup ou empresa inovadora?   (   ) Sim   (   ) Não 

 

Comentários: ___________________________________________________ 

 

9) Fale de forma resumida de sua experiência profissional e atuação na área de 
inovação/ novos negócios: 

 

 

 

10) Fale de forma resumida de sua ideia de startup ou empresa inovadora 

(ex: Uber é APP que liga motorista particulares ao usuário; Booking APP de avaliação e 
busca de hotéis; Kong APP de ofertas e delivery de comida): 

 

 

11) Em qual fase está sua empresa/ ideia inovadora? 

(   ) Ideia (só está na imaginação não colocou em prática) 

(   ) Validação (está no modelo de negócio ou nos primeiros clientes) 

(  )  Crescimento (têm bastante clientes ou está na fase de busca de investidores) 

(   ) Escala (conhecida pelo mercado ou já possui investimento)  

 

(  )  Outro (favor especificar): ______________________________________ 
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12) Segmento de sua empresa/ ideia inovadora: 

(   ) Beleza 

(   ) Compras 

(   ) Educação 

(   ) Entretenimento    

(   ) Esportes 

(   ) Financeiro 

(   ) Fitness 

(   ) Fotos & Vídeo 

(   ) Gastronomia  

(   ) Gestão Pública 

(   ) Hotéis 

(   ) Infantil 

(   ) Jogos 

(   ) Lazer              

(   ) Livros 

(   ) Música     

(   ) Navegação (Waze) 

(   ) Notícias 

(   ) Relacionamentos 

(   ) Saúde 

(   ) Tempo 

(   ) Transporte 

(   ) Turismo 

(   ) Viagens 

 
(   ) Outros (favor especificar): __________________________________ 

 

Nas questões abaixo responda levando em consideração a sua opinião sobre o tema 
ou dados de sua empresa/ ideia inovadora: 
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13) O que estimula você a ser empreendedor na área de inovação? 

(   ) Realizar um sonho  

(   ) Ter o meu próprio negócio  

(   ) Não ter patrão  

(   ) Fazer o bem para o meu país  

(   ) Uma grande oportunidade 

 

(   ) Outros (favor especificar): _______________________________ 

 

14) Qual é a maior dificuldade na nossa região para implantar uma empresa/ ideia 
inovadora?  

 

 

15) O que pode ser realizado na nossa região para estimular o empreendedorismo/ 
empresas inovadoras? 

 

 

16) Conhece o conceito de incubadora? 

(   ) Sim    (   ) Não     (   ) Ouvi falar, mas não domino o conceito 

 

Gostaria de ter sua empresa/ ideia incubada? 

(   ) Sim     (   ) Não   (  ) Talvez   (utilize o espaço para comentários) 

 

 

17) Trabalha em Rede/ Parceira com outras pessoas/ empresas da área de inovação?  

 (   ) Sim      (    ) Não 

 

Se positivo, citar redes/ parceiras que está ligado: 
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18) Como você avalia a oferta mão de obra para a área que você empreende? 

(   ) Não atende 

(   ) Atende parcialmente 

(   ) Atende, mas pode ser melhor qualificada 

(   ) Atende bem 

(   ) Atende plenamente 

 

(   ) Outros (favor especificar): __________________________________ 

 

19) Com qual (is) tipo (s) de investidor (es) você se relaciona? 

(   ) Ainda não possuo interação com investidor 

(   ) Investidor-anjo 

(   ) Capital semente 

(   ) Venture capital 

(   ) Investimento coletivo (crowdfunding) 

(   ) Subvenções, editais e bolsas (do poder público) 

 

(   ) Outros (favor especificar): __________________________________ 

 

20) Quais tipos de capacitação (cursos) você considera que sua empresa/ ideia 
empreendedora necessita? (Especifique no máximo 3 áreas) 

(   ) Contabilidade 

(   ) Custos  

(   ) Desenvolvimento de software, etc) 

(   ) Gestão de pessoas 

(   ) Gestão de projetos 

(   ) Marketing/vendas 

 

(   ) Outros (favor especificar): __________________________________ 
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21) Especificar número de pessoas estão envolvidas no seu projeto/ ideia inovadora?  

[     ] Sócios 

[     ] Empregados 

[     ] Prestadores de serviço 

[     ] Parceiros 

[     ] Familiares 

 

[     ] Outros (favor especificar): __________________________________ 

 

22) Como você avalia as fontes de financiamento disponíveis para sua ideia/ empresa 
inovadora? 

23) Como você realiza a prospecção de mercado para seus produtos/ serviços/ ideias? 
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APÊNDICE B – ROTEIRO 1 

 

ROTEIRO DE ENTREVISTA - Pesquisa Rio Sul Valley ï Origem, 

situação atual e perspectivas 

 

- Fale de sua trajetória pessoal/profissional e relação com o Movimento de 

Startups e o RSV: 

 

A ï PERSPECTIVAS E CARACTERIZAÇÃO DOS MOVIMENTOS STARTUPS 

 

1- Na sua opinião, qual é o perfil de um empreendedor em startups no Brasil (em 

outras palavras, quem é hoje o Empreendedor em Startups no Brasil)? Em linhas 

gerais, qual a diferença com o perfil dos empreendedores de inovação nos EUA? 

 

1.1. O que motiva empreender. 

1.2. Onde buscam financiamento. 

1.3. Tipos de Empresas que desenvolvem. 

1.4. Principais atores e as conexões que estabelecem. 

1.5. Perfil sócio econômico e social do empreendedor. 

1.6. Importância econômica para o Brasil do Movimento de Startups. 

 

2- Como você avalia o ambiente de negócios para startups hoje no Brasil? 

 

2.1 Legislação. 

2.2 Incentivos fiscais. 

2.3 Organizações de apoio e suporte. 

2.4 Fontes de financiamento. 

2.5 Principais clientes. 

2.6 Qualificação profissional. 

 

3- Quais seriam para você os Fatores Críticos de Sucesso de um Movimento de 

Startups no Brasil? 
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4- Quais seriam para você os Fatores Críticos de Sucesso de um Empreendedor 

de Startups no Brasil? 

 

 

B ï O RIO SUL VALLEY: CRIAÇÃO, CAMINHOS E PERSPECTIVAS  

 

5- Como você descreveria o RSV?  

 

5.1 Surgimento, lideranças e forma de atuação do RSV (pessoal e 

institucional). 

5.2 Onde as startups/ indivíduos do RSV buscam financiamento? Estas fontes 

de financiamento atendem as demandas? 

5.3 Quais são os incentivos e apoio que os empreendedores do RSV 

recebem. 

5.4 Perfil dos integrantes do Movimento RSV. 

5.5 O que motiva os integrantes do RSV a empreender. 

5.6 Tipos de Empresas que são criadas no RSV (segmento, modelo de 

negócio, clientes, etc.) 

5.7 Principais atores do RSV, as conexões colaborativas e distribuição de 

responsabilidades que estabelecem. Qual tem sido o papel das 

universidades? 

5.8 Qual o perfil profissional dos empreendedores do RSV? Quais seriam os 

pontos fortes e pontos fracos? 

5.9 Perfil sócio econômico e social do empreendedor RSV. 

 

6- Quais seriam para você os Fatores Críticos de Sucesso do Movimento RSV e 

do Empreendedor do RSV? 

 

7ï Principais Barreiras e Facilitadores para o empreendedorismo em ambiente 

de inovação em nossa região? 

 

8- Na sua percepção, quais as perspectivas para o RSV e seu potencial de 

contribuição para o desenvolvimento local? 
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9- Algo mais que gostaria de falar? Quem você indicaria para esta pesquisa? 
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APÊNDICE C – ROTEIRO 2 

 

ROTEIRO DE ENTREVISTA - Pesquisa Rio Sul Valley (RSV) ï 

Origem, Situação atual e perspectivas 

 

- Fale de sua trajetória pessoal/profissional e a relação com o Movimento de 

Startups e o RSV: 

 

A ï PERSPECTIVAS E CARACTERIZAÇÃO DO MOVIMENTO RSV 

 

1- Na sua opinião, qual é o perfil de um empreendedor em startups do movimento 

RSV (em outras palavras, quem é hoje o empreendedor em startups do RSV)?  

 

1. O que motiva empreender. 

2. Onde buscam financiamento. 

3. Tipos de Empresas que são criadas no RSV (segmento, modelo de negócio, 

clientes, etc.). 

4. Principais atores do RSV, as conexões colaborativas e distribuição de 

responsabilidades que estabelecem. Qual tem sido o papel das 

universidades? 

5. Perfil sócio econômico e social do empreendedor. 

6. Importância econômica para a região. 

 

2- Como você avalia o ambiente de negócios para startups hoje no Brasil e na 

nossa região para o movimento RSV? 

 

1. Legislação. 

2. Incentivos fiscais. 

3. Organizações de apoio e suporte. 

4. Fontes de financiamento. 

5. Principais clientes. 

6. Qualificação profissional. 
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B ï O RIO SUL VALLEY: CRIAÇÃO, CAMINHOS E PERSPECTIVAS  

 

3- Como você descreveria o RSV?  

 

1. Surgimento, lideranças e forma de atuação do RSV (pessoal e institucional). 

2. Onde as startups/ indivíduos do RSV buscam financiamento? Estas fontes de 

financiamento atendem as demandas? 

3. Quais são os incentivos e apoio que os empreendedores do RSV recebem. 

4. Qual o perfil profissional dos empreendedores do RSV? Quais seriam os 

pontos fortes e pontos fracos? 

 

4ï Principais Barreiras e Facilitadores para o empreendedorismo em ambiente 

de inovação em nossa região? 

 

5- Na sua percepção, quais as perspectivas para o RSV e seu potencial de 

contribuição para o desenvolvimento local? 

 

6- Algo mais que gostaria de falar? Quem você indicaria para esta pesquisa? 
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APÊNDICE D – RESUMO DOS MEETUPS EUA 
 

Meetup/ 
Comunidade 

Descrição 

Branding 
workshop: 
Design a Brand 
Identity for your 
Business 

(San Francisco 
Entrepreneurs & 
Startups) 

Público: 

Para pequenos empresários, CEO, CMO, Tech Founders, 
comerciantes, empresários, consultores de marketing 

 

Descrição: 

Quando você define sua marca, você está essencialmente 
criando a alma do seu negócio. Marca é como seus 
clientes se conectam com você. Ele cria uma maneira de 
determinar quais tipos de marketing devem ser feitos, o 
tipo de equipe que você cria, bem como a aparência dos 
componentes visuais de sua empresa, como o logotipo e o 
site. Com uma marca forte, você se distinguirá de seus 
concorrentes. Neste workshop, a especialista em marcas e 
coproprietária da MeetGeraldine, Lauren Messmer, guiará 
você através de alguns exercícios divertidos que ajudarão 
você a construir seu próprio perfil de marca. Os 
participantes sairão com uma compreensão de quem é sua 
marca e algumas dicas úteis sobre como se conectar com 
seu público-alvo. Nos últimos 15 anos, Lauren tem usado 
habilidades de gerenciamento de marca para promover 
negócios e eventos. Criar uma "experiência de marca" é 
um dos fatores mais importantes no sucesso de um 
negócio - especialmente nos dias de hoje. Se os materiais 
de marketing não estão alinhados com a cultura e visão de 
uma marca, o consumidor fica confuso e isso leva a eles a 
se afastarem. Em vez disso, uma presença de marca 
simplificada atrairá os consumidores e os envolverá com o 
significado e os valores de uma empresa. O que você vai 
aprender: 

Estratégia de marca 

Definindo sua marca 

Ser consistente 

 

Sobre o orador: 

Lauren Messer observou seus pais abrirem e 
administrarem uma empresa de distribuição de alimentos 
bem-sucedida em um escritório adjacente à sua casa. 
Naturalmente, ela iniciou seus negócios ajudando outras 
empresas a criar negócios bem organizados e prósperos. 
O amplo conhecimento de Lauren sobre a hospitalidade e 
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a indústria de alimentos e bebidas ensinou-a a criar 
experiências de marca, a estruturar o trabalho em equipe, 
a realizar várias tarefas e a fornecer excelente 
atendimento ao cliente. 

How to Build a 
Successful 
Startup with 
Little or No 
Money! 

(SF Startup: 
Idea to IPO) 

Descrição: 

É possível lançar e dimensionar uma startup de sucesso 
com milhões de dólares em capital de financiamento. Mas 
como um empreendedor lança e dimensiona uma startup 
de sucesso se tiver pouco ou nenhum dinheiro? 

Essa é a situação na qual a maioria dos fundadores de 
startups se encontra. Eles querem construir um negócio 
que mude o mundo, mas eles não têm dinheiro suficiente 
para alugar uma mesa em um espaço caro de coworking, 
quanto mais lançar seu produto. 

 

Sobre o orador: 

O Capitão Hoff (também conhecido como Steve Hoffman), 
investidor anjo e Capitão dos Fundadores do Espaço, dirá 
exatamente o que você precisa fazer para ter sucesso 
antes dos VCs e anjos lhe darem dinheiro (ou caso 
nenhum investidor esteja disposto a lhe fornecer 
financiamento). 

Steve Hoffman (https://www.foundersspace.com/hoffman/) 
(Capitão Hoff) é um investidor anjo, LP em August Capital, 
empreendedor em série e autor do livro Make Elephants 
Fly: O Processo da Inovação Radical. Hoffman também é 
o Capitão e CEO da Founders Space 
(https://www.foundersspace.com/), uma das principais 
incubadoras e aceleradoras do mundo, com mais de 50 
parceiros em 22 países. 

Sempre inovando em sua vida, o Capitão Hoff tentou mais 
profissões do que gatos têm vidas, incluindo 
empreendedor em série, capitalista de risco, investidor 
anjo, chefe de estúdio, engenheiro de computação, 
cineasta, executivo de TV de Hollywood, autor publicado, 
programador de jogos, escritor de mangá, animador e 
dublador. 

Hoffman foi o fundador e presidente do Capítulo dos 
Produtores do Silicon Valley, Conselho de Governadores 
do New Media Council e membro fundador do Interactive 
Media Group da Academy of Television. 

Enquanto em Hollywood, Hoffman trabalhou como 
executivo de desenvolvimento de TV na Fries 
Entertainment, conhecida por produzir mais de cem 
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programas de TV (adquiridos pela MGM). Ele foi pioneiro 
na televisão interativa com sua startup Spiderdance, que 
produz programas de TV interativos com a NBC, a MTV, a 
Turner, a Warner Brothers, o History Channel, a Game 
Show Network e outros. 

No Vale do Silício, Hoffman fundou mais duas startups 
apoiadas por capital de risco nas áreas de jogos e 
entretenimento, e trabalhou como Head Mobile Studio for 
Infospace, com jogos móveis como Tetris, Roda da 
Fortuna, Tomb Raider, Thief, Hitman, Skee- Bola e Arquivo 
X 

Hoffman lançou o Founders Space, com a missão de 
educar e acelerar os empreendedores. O Founders Space 
tornou-se um dos principais aceleradores de startups do 
mundo. Hoffman treinou centenas de fundadores de 
startups e executivos corporativos na arte da inovação e 
rotineiramente trabalha com as maiores corporações 
globais e fundos de capital de risco do mundo. 

Hoffman é bacharel pela Universidade da Califórnia em 
Engenharia de Computação e Mestrado pela University of 
Southern California em Cinema Television. Ele atualmente 
reside em San Francisco, mas passa a maior parte do 
tempo no ar, visitando startups, investidores e inovadores 
em todo o mundo. 

How to Prepare 
Your Startup For 
Venture Capital 
Funding 

(SF Startup: 
Idea to IPO) 

Descrição: 

Durante a apresentação e a sessão de perguntas e 
respostas, você aprenderá sobre as questões essenciais 
relacionadas à organização e à propriedade que precisam 
ser tratadas adequadamente pela sua startup, para que 
você possa ter discussões com investidores de risco em 
estágio inicial sem surpresas indesejáveis. 

 

O orador discutirá o seguinte: 

1) O que considerar ao planejar seu próprio 
empreendimento e ainda trabalhar para os outros 

2) Como estruturar a alocação inicial de patrimônio entre a 
equipe fundadora 

3) Que tipos de restrições sobre as ações do fundador são 
exigidas pelos investidores? 

4) Impacto de um Plano de Opção de Compra de Ações na 
capitalização da empresa 

5) Quanto capital as empresas devem considerar 

6) Que tipo de valores mobiliários uma empresa deve 
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considerar emitir para os investidores? 

7) Quais são as questões de due diligence mais 
importantes para os investidores? 

8) Como encerrar uma rodada de financiamento sem 
atrasos 

 

Sobre o orador: 

Stan Lewandowski é sócio da K & L Gates e está baseado 
em Palo Alto e San Francisco. Stan aconselha empresas 
nos EUA, Europa e América do Sul sobre financiamento, 
operações, desenvolvimento e outras questões 
transacionais estratégicas, principalmente nos setores de 
tecnologia e energia renovável. 

 

A Stan representa empresas de crescimento emergente 
em todas as etapas do pipeline - desde o início até a 
liquidez. Ele trabalha com uma variedade de questões de 
crescimento estratégico, incluindo financiamento de capital 
de risco e private equity, ofertas privadas, joint ventures e 
M & A. 

Combinando sua experiência em representar empresas da 
Europa Central e Oriental com seu histórico no Vale do 
Silício, Stan tem trabalhado em estreita colaboração com 
investidores e empresas em transações domésticas, 
internas e externas, bem como estruturas on-shore e off-
shore. 

Stan também possui uma experiência significativa de 
consultoria para desenvolvedores, seus afiliados e 
investidores e instituições financeiras em relação ao 
desenvolvimento e disposição de projetos de energia 
renovável, com um valor total de centenas de milhões de 
dólares. 

Stan ganhou seu LL.M. da Universidade da Califórnia, 
Hastings College of the Law. Ele recebeu seu mestre de 
leis e diploma da Universidade Nicolaus Copernicus na 
Polônia. Ele também ganhou um diploma da Universidade 
de Cambridge, na Inglaterra. 

Top 10 Startup 
Mistakes and 
How to Avoid 
Them - Angel 
Investor and 
Expert Panel 

(San Francisco 

Descrição: 

Junte-se a nós para um jantar e um painel interativo sobre 
os "10 principais erros iniciais" com quatro palestrantes, 
incluindo Investidores Anjos e especialistas em startups e 
captação de recursos. Eles também compartilharão 
conselhos sobre como evitar esses erros que podem 
literalmente matar sua startup, bem como tornar sua 
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Investors and 
Startup 
Entrepreneurs) 

empresa atraente para os investidores. 

 

Sobre os oradores: 

 

ROGER ROYSE 

Roger é o autor de um livro sobre erros de inicialização - 
disponível na Amazon - http://amzn.to/2ry5uZI 

Ele é o fundador da Royse Law, um escritório de 
advocacia do Vale do Silício envolvido diariamente em 
financiamentos de capital de risco e transações de M & A 
com os maiores grupos de anjos e empresas de capital de 
risco. 

O histórico de Roger inclui o trabalho com a proeminente 
área da Baía de São Francisco e os escritórios de 
advocacia de Nova York. Ele é um palestrante frequente, 
escritor, convidado de rádio, blogueiro e palestrante. Roger 
foi nomeado um "Super Advogado do Norte da Califórnia", 
é classificado como AV Peer por Martindale Hubbell, e tem 
uma classificação "Superb" da Avvo, a principal autoridade 
em avaliações de advogados. 

Roger foi citado em várias publicações, incluindo o Wall 
Street Journal, San Francisco Chronicle, Reuters, The 
Recorder, 7X7, ComputerWorld, San Jose Mercury News, 
Trocadores de Jogos do Vale do Silício, Notícias de Ação 
da KSBW, San Jose Channel 15, Fast Company, etc. . 

Roger foi duas vezes o ganhador do Prêmio Inovador, 
apresentado pelo The Recorder. Ele organizou, hospedou 
e moderou muitos eventos de startups, mas também o 
primeiro Fórum Presidencial de Candidatos, no qual 
participaram 5 candidatos à presidência. 

Roger é vice-presidente do Lincoln Club do Norte da 
Califórnia, instrutor de direito corporativo do Center for 
International Legal Studies e professor adjunto da 
Faculdade de Direito da Golden Gate University. 

 

JONATHAN LEONG 

Jonathan Leong é um empreendedor em série, investidor-
anjo ativo e membro da Band of Angels, um dos principais 
grupos investidores-anjo do Vale do Silício, com mais de 
150 investidores credenciados. 

Jonathan é um investidor muito ativo e, em 2017, ele 
investiu em 19 startups. 

Ele tem mais de 35 anos de experiência em investimentos, 
operações, negócios multinacionais e relações 
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governamentais. Ele serviu em 27 conselhos, tanto 
públicos como privados e sem fins lucrativos. 

Sua experiência inclui a gestão e o investimento em 
empresas dos setores de saúde, produtos de consumo, 
tecnologia, transporte e educação. 

Jonathan também é sócio e consultor de investimento de 
vários fundos de private equity e fundos transnacionais. 

 

JOHN BEASLEY 

John Beasley é sócio da CFO2Go e especialista em 
startups, fusões e aquisições, angariação de capital de 
risco e de risco, diretoria e relações com investidores. Ele 
trabalhou com empresas na fase de fundação e com 
crescimento rápido para mais de US $ 100 milhões. 

Ele é um empreendedor em série e executivo que levantou 
milhões de dólares do investidor e teve várias saídas. 

John era o CEO da Archimedes, uma empresa de serviços 
de saúde separada da Kaiser Permanente e depois 
vendida para uma empresa de private equity. 
Anteriormente, ele era o CEO da BaseBase, uma 
plataforma de rede de objetos de software fundada por um 
dos principais cientistas da NASA. 

John tem ampla experiência em levantar dinheiro de 
investidores. Ele estava envolvido na criação da Base de 
Anjos para a BaseBase e também levantou dinheiro de VC 
para a ChemConnect, uma bolsa eletrônica com mais de 
US $ 8 bilhões em volume anual de transações. A 
ChemConnect foi financiada por empresas de capital de 
risco de primeira linha, incluindo a IVP, a Lightspeed, a 
CMEA, a Goldman Sachs, a Morgan Stanley, a SAP, etc. A 
ChemConnect foi vendida para a ICE Intercontinental 
Exchange. 

Anteriormente, John também foi Diretor de Fusões e 
Aquisições da First Physician Care, uma empresa que 
levantou US $ 30 milhões de investidores de private equity 
e cresceu de US $ 0 a US $ 100 milhões em receita em 
três anos antes de ser vendida para a PhyCor. 

 

PHILLIP ALVARADO 

Phillip Alvarado é executivo de vendas da Trinet, uma 
organização de empregadores profissionais com mais de 
US $ 3 bilhões em vendas. A principal força de Phillip é a 
geração de vendas e receita. 

Em sua empresa anterior - Yelp - Philip estava no Top 1% 
em sua organização de vendas e foi capaz de dobrar e 
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triplicar suas metas de vendas a cada ano, atingindo 
milhões de dólares em vendas. Ele era o número 1 em 
vendas em toda a organização de vendas locais do Yelp 
em um total de 12 vezes, um recorde de vendas 
inigualável até hoje. 

Além de sua excelência em vendas, Phillip também é 
especialista em marketing de mídia social e outras 
ferramentas de marketing digital, sendo capaz de atingir 
rapidamente dezenas de milhares de clientes em 
potencial. 

Phillip é bacharel em Ciência Política e História pela 
Universidade da Califórnia, Berkeley. 

 

Sobre o moderador: 

 

DEA WILSON 

Dea é a fundadora da Lifograph - The Wiki of People - 
https://www.lifograph.com - uma plataforma de rede on-line 
que conecta empresas e profissionais com base em suas 
necessidades, habilidades, interesses e relacionamentos 
da vida real. Você pode descobrir perfis 500K e conexões 
1.2M no Lifograph gratuitamente. 

Dea é uma empreendedora em série, fundadora da 
Incubadora do Vale do Silício e membro da Tech Angels. 
Seu interesse de investimento é em startups de 
consumidores, móveis e SaaS. 

Apelidado de "Sra. Vale do Silício", Dea é o que as 
pessoas chamam de "superconector", sua extensa rede 
incluindo o "Quem é quem" em startups, capital de risco, 
tecnologia, entretenimento, etc. 

Dea foi destaque e entrevistada em muitas publicações de 
mídia, incluindo Entrepreneur Media, Jornal de Negócios 
do Vale do Silício, Yahoo Finance, Investor Business Daily, 
Startups.co, Sociável, TheNextWeb, DobleClic, Soy 
Emprendedor, ProTV, NationalTV, etc. 

Como diretora executiva da The VC Network e 
LifographTV, Dea entrevista muitos VCs proeminentes, 
anjos, executivos e fundadores do Vale do Silício e da área 
de tecnologia. 

Dea também está no Conselho de Administração do 
Ferrari Club of America, Região do Pacífico. 

Ela possui um mestrado pela Universidade de Washington 
e um MBA pela Wharton School of Business (Universidade 
da Pensilvânia). 
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Lifograph SF 
Pitch w/ VCs 
from Grishin 
($100M) & 
Samsung NEXT 
Ventures 
($150M) 

(San Francisco 
Investors and 
Startup 
Entrepreneurs) 

Público: 

Startups à procura de financiamento são convidados a 
participar. 

Você também pode participar como espectador e 
aproveitar uma grande oportunidade de aprendizado e 
networking. 

 

Descrição: 

Você está convidado a participar do nosso Lifograph SF 
Pitch Night em frente a um painel de investidores que 
fazem investimentos em estágio inicial em uma ampla 
gama de setores: 

 

Sobre os oradores: 

 

ASHISH AGGARWAL 

Ashish Aggarwal é um capitalista de risco na Grishin 
Robotics, um fundo de $ 100M em estágio inicial de VC 
cujo portfólio inclui Ring.com, LittleBits, Spire, Occipetal, 
Zipline, Starship, Planetary Resources, eero, Bolt e muitos 
outros. 

Ele investe em empresas de estágio inicial em robótica, 
dispositivos conectados, inteligência artificial, aprendizado 
de máquina e tecnologias de fronteira. 

Antes da Grishin Robotics, Ashish supervisionou 
transações no valor de centenas de milhões de dólares 
para a Opera Software e trabalhou como investidor para a 
OCA Ventures, uma empresa de capital de risco com mais 
de 60 empresas financiadas e $ 1B + captados em capital. 

Ashish também trabalhou em análise de marketing na Dell 
e liderou equipes de engenharia de serviços no Yahoo! 

 

Ashish orienta ativamente os empreendedores de vários 
programas aceleradores como o Google Launchpad 
Accelerator, o Alchemist Accelerator, o PITME e o 
Zeroth.ai. 

Ele também atua como Consultor Especial da Mind The 
Bridge Foundation, uma organização sem fins lucrativos 
que administra programas para apoiar os ecossistemas 
empresariais e trabalha com mais de 1.500 startups por 
ano. 

Ele criou duas empresas, uma em e-commerce e outra em 
espaço social de TV ao vivo. Ashish também foi editor do 
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YourStory.com. 

Ashish possui um MBA da Kellogg School of Management, 
mestrado em Engenharia de Gestão pela McCormick 
School of Engineering da Northwestern University e 
Bacharel em Ciência da Informação pela RV College of 
Engineering. 

 

SIGGI HINDRICHS 

Siggi Hindrichs é investidor em capital de risco da 
Samsung NEXT Ventures, o fundo de investimento de US 
$ 150 milhões que investe em startups de tecnologia de 
ponta com foco em AR, VR, IoT, Blockchain, AI, análise de 
dados, segurança cibernética, cidades inteligentes e outras 
tecnologias corporativas e de consumo. 

Antes da Samsung Ventures, Siggi trabalhou na Kleiner 
Perkins Caufield & Byers, uma empresa de primeira linha 
do VC no Vale do Silício. 

Ela também tem experiência em startups como fundadora 
da Notifleet e também trabalhando para a Earnest, uma 
startup de tecnologia financeira que levantou US $ 155 
milhões de investidores. Ela também é membro fundadora 
da Oxford Day Academy. 

Siggi se formou na Stanford University Law School e tem 
um Mestrado na Universidade de Boston. 

 

DEA WILSON 

Dea é a fundadora da Lifograph - The Wiki of People - 
https://www.lifograph.com - uma plataforma de rede on-line 
que conecta empresas e profissionais com base em suas 
necessidades, habilidades, interesses e relacionamentos 
da vida real. Você pode descobrir perfis 500K e conexões 
1.2M no Lifograph gratuitamente. 

Dea é uma empreendedora em série, fundadora da 
Incubadora do Vale do Silício e membro da Tech Angels. 
Seu interesse de investimento é em startups de 
consumidores, móveis e SaaS. 

Apelidado de "Sra. Vale do Silício", Dea é o que as 
pessoas chamam de "superconector", sua extensa rede 
incluindo o "Quem é quem" em startups, capital de risco, 
tecnologia, entretenimento, etc. 

Dea foi destaque e entrevistada em muitas publicações de 
mídia, incluindo Entrepreneur Media, Jornal de Negócios 
do Vale do Silício, Yahoo Finance, Investor Business Daily, 
Startups.co, Sociável, TheNextWeb, DobleClic, Soy 
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Emprendedor, ProTV, NationalTV, etc. 

Como diretora executiva da The VC Network e 
LifographTV, Dea entrevista muitos VCs proeminentes, 
anjos, executivos e fundadores do Vale do Silício e da área 
de tecnologia. 

Dea também está no Conselho de Administração do 
Ferrari Club of America, Região do Pacífico. 

Ela possui um mestrado pela Universidade de Washington 
e um MBA pela Wharton School of Business (Universidade 
da Pensilvânia). 

 

PRÊMIOS: 

 

- Pacote de patrocínio Lifograph (valor de US $ 750) 

- Uma mesa de patrocínio em um evento Lifograph (valor 
de US $ 100) 

- 2 ingressos para os eventos do Lifograph (valor de até 
US $ 60) 

O vencedor do pitch receberá um encaminhamento 
automático para os comitês de seleção de startups da 
Harvard Angels e da Wharton Angels. 

Os vencedores também terão a oportunidade de marcar 
uma reunião privada com o painel de investidores, a 
critério dos investidores. 

 

FORMATO: 

 

Passo do elevador verbal de 90 segundos (sem deck) 
seguido por feedback não-refutação do painel do 
investidor. 

No final do evento, o painel de investidores escolherá três 
vencedores de campo que poderão escolher um dos 
prêmios gratuitos. 

 

AI, Robotics and 
the Future of 
Humanity 

(SF Startup: 
Idea to IPO) 

Descrição: 

A IA tornar-se-á difundida para perturbar todos os 
aspectos da vida humana nos próximos anos. 

Como será o mundo nas próximas décadas? Quem se 
beneficiará e quem sofrerá? Esta conversa explora como a 
IA transformará nossa sociedade e cultura. A IA terá 
impacto em tudo, desde agricultura, finanças e religião até 
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entretenimento. Como os humanos se adaptarão a um 
mundo que requer muito menos seres humanos como 
trabalhadores? O que essas máquinas inteligentes farão 
por nós? E como a sociedade pode se adaptar? 

 

O orador discutirá o seguinte: 

Como a computação quântica mudará tudo? 

Como a AI e a biônica mudarão o corpo humano? 

Os robôs fabricarão nossos produtos, servirão nossos 
alimentos, administrarão nossos negócios, administrarão 
nossos governos e até mesmo realizarão rituais fúnebres? 

Como as plantas e os materiais quânticos mudarão tudo? 

Qual será o papel dos micro robôs? 

Elon Musk colocará humanos ou robôs em Marte? 

IAs auto-aperfeiçoadas irão dominar o mundo? 

Quais serão as fábricas totalmente automatizadas do 
futuro e como elas funcionarão? 

As fazendas auto-responsáveis produzem toda a nossa 
comida? 

Como as cidades gerenciadas por IA funcionam? 

Vamos entregar toda a nossa economia à AI? 

Como a IA impactará a aprendizagem e a educação? 

Você vai ter um chefe AI? 

Você vai consultar um padre ou rabino AI? 

Os mundos virtuais que as IAs criarão serão mais 
atraentes do que o mundo real? 

O que os humanos farão quando a IA substituir a maioria 
de seus trabalhos? 

A humanidade eventualmente optará por fazer o upload 
para a Net e se fundir com os AIs? 

E isso significará o fim da vida como a conhecemos? 

 

Sobre o orador: 

 

STEVE HOFFMAN 

(https://www.foundersspace.com/hoffman/) É um investidor 
anjo, LP em August Capital, empreendedor em série e 
autor do livro Make Elephants Fly: O Processo da 
Inovação Radical. Hoffman também é o Capitão e CEO da 
Founders Space (https://www.foundersspace.com/), uma 
das principais incubadoras e aceleradoras do mundo, com 
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mais de 50 parceiros em 22 países. 

Sempre inovando em sua vida, o Capitão Hoff tentou mais 
profissões do que gatos têm vidas, incluindo 
empreendedor em série, capitalista de risco, investidor 
anjo, chefe de estúdio, engenheiro de computação, 
cineasta, executivo de TV de Hollywood, autor publicado, 
programador de jogos, reescritor de mangá, animador e 
dublador. 

Hoffman foi o fundador e presidente do Capítulo dos 
Produtores do Silicon Valley, Conselho de Governadores 
do New Media Council e membro fundador do Interactive 
Media Group da Academy of Television. 

Enquanto em Hollywood, Hoffman trabalhou como 
executivo de desenvolvimento de TV na Fries 
Entertainment, conhecida por produzir mais de cem 
programas de TV (adquiridos pela MGM). Ele foi pioneiro 
na televisão interativa com sua startup Spiderdance, que 
produz programas de TV interativos com a NBC, a MTV, a 
Turner, a Warner Brothers, o History Channel, a Game 
Show Network e outros. 

No Vale do Silício, Hoffman fundou mais duas startups 
apoiadas por capital de risco nas áreas de jogos e 
entretenimento, e trabalhou como Head Mobile Studio for 
Infospace, com jogos móveis como Tetris, Roda da 
Fortuna, Tomb Raider, Thief, Hitman, Skee- Bola e Arquivo 
X 

Hoffman lançou o Founders Space, com a missão de 
educar e acelerar os empreendedores. O Founders Space 
tornou-se um dos principais aceleradores de startups do 
mundo. Hoffman treinou centenas de fundadores de 
startups e executivos corporativos na arte da inovação e 
rotineiramente trabalha com as maiores corporações 
globais e fundos de capital de risco do mundo. 

Hoffman é bacharel pela Universidade da Califórnia em 
Engenharia de Computação e Mestrado pela University of 
Southern California em Cinema Television. Ele atualmente 
reside em San Francisco, mas passa a maior parte do 
tempo no ar, visitando startups, investidores e inovadores 
em todo o mundo. 

Society3 
Entrepreneurs 
Night - Pitches, 
Traction & 
Funding @ 
Google 

Público: 

Empreendedores, investidores, mentores e aqueles que 
estão interessados em iniciar um negócio inovador se 
reúnem para lançamentos qualificados. Um júri de 
empreendedores e investidores em série escolherá a 
melhor companhia da noite. Junte-se e faça contatos com 
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(San Francisco - 
Silicon Valley 
Startups & 
Investors 
Group) 

uma comunidade global de empreendedores e 
investidores, cerca de 5.000 pessoas. 

A Society3 (https://www.facebook.com/Society3) está 
ajudando empreendedores de todo o mundo a transformar 
grandes inovações em um grande sucesso econômico. A 
organização oferece vários programas de 
empreendedores, eventos, orientação e ajuda a financiar 
negócios inovadores. Ajudamos mais empreendedores a 
obter sucesso e elevar a prosperidade de nossa 
sociedade. Oferecemos mais oportunidades para os 
investidores participarem de inovadores em estágio inicial 
e fazerem com que todos façam parte de uma economia 
próspera. 

 

A Society3 é uma das comunidades de empresários 
globais que mais cresce e foi nomeada top 100 dos mais 
influentes aceleradores globais em 2015. 

Live Sharks 
Tank® Episode 
56 Startup Expo 
& VIP-party 
$50,000 Prize 

(Startups 
Showcase) 

Detalhes: 

 

O episódio 56 de Sharks Tank® ao vivo com $ 50k em 
prêmios será EPIC! Qualquer pessoa com mais de 21 
anos é bem-vinda para se juntar a nós! 
(http://www.livesharkstank.co) Por favor, lembre-se que um 
RSVP aqui no meetup nos dá uma contagem, e nós 
agradecemos. No entanto, para entrar no evento, você 
deve ter um ticket. Por favor, obtenha seus ingressos aqui: 
www.livesharkstank.co (https://livesharkstank.co/) 

 

Personalidade de TV e Emcee, Kym McNicolas dá sua 
perspectiva para Jose De Dios, sobre Sharks Tank por 
Startups Showcase. 

 

Startups-Founders, (http://www.livesharkstank.co) se 
inscrever para participar, demo + pitch clique neste link: 
http://www.livesharkstank.co 

 

"Live Sharks Tank®" (http://www.livesharkstank.co) da 
Startups Showcase Demo + O Pitch Expo & Business 
Mixer está aberto a todas as empresas verticais! Software 
- Hardware - Todo e qualquer APPS (iOS, Droid, Windows 
Phone, Nativo e Web). Qualquer produto / serviço / comida 
etc. 
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Este evento mensal INCRÍVEL é onde a maioria das 
pessoas no Startup Ecosystem está conectada. Estamos 
abertos a todos e qualquer um pode participar para ter 
sucesso! 

 

Nosso anfitrião do local está oferecendo bebidas Happy 
Hour a partir do momento em que você anda na porta! 

 

Nosso evento é julgado por Startup-Industry Pro's, VC's e 
Angels! Portanto, você deve trazer o seu "A" Game! 

Startup Funding 
101: How to 
Raise Money for 
Your Idea in 
San Francisco 

(San Francisco 
Startup Founder 
101) 

Público: 

- Quem está pensando em arrecadar dinheiro para sua 
ideia ou negócio 

- Qualquer pessoa que queira compreender a captação de 
recursos para empresas e produtos em estágio inicial 

 

Descrição: 

Startup Funding 101: Como arrecadar dinheiro para a sua 
ideia em São Francisco é um workshop de captação de 
recursos para iniciantes que fornecerá conselhos práticos 
e passo a passo, além de palestras de VCs e anjos. 
Aprenda dicas de especialistas, grandes armadilhas para 
evitar, o que os investidores estão procurando, como 
funciona a equidade e muito mais. 

 

Os oradores para este evento especial incluem 

- Rita Waite (gerente de investimentos, Juniper Networks) 

 

Tópicos de discussão incluem: 

- As principais métricas e pré-requisitos para angariar 
fundos e a anatomia de uma empresa "financiável" 

- Como se tornar mais atraente para os investidores 

- Como utilizar redes e plataformas de angariação de 
fundos on-line, como AngelList, Gust, Kickstarter e 
Indiegogo. 

- Como conhecer e trabalhar com diferentes fontes de 
capital, como amigos e familiares, investidores anjos, 
capitalistas de risco, subsídios e empréstimos 
governamentais e muito mais. 

 

No final da sessão, haverá também uma pequena sessão 
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de perguntas e respostas do público, e vários participantes 
também irão para um restaurante ou bar local para 
socializar. 

 

Este evento é patrocinado pelo acelerador de startups 
Founder Institute San Francisco. O Founder Institute 
fornece um programa passo a passo que oferece aos 
fundadores de startups a estrutura, o suporte do mentor e 
a rede de empreendedores que precisam para iniciar uma 
empresa duradoura. Com sede no Vale do Silício e com 
capítulos em 60 países, a missão do Founder Institute é 
"Globalizar o Vale do Silício" e construir ecossistemas de 
startups sustentáveis em todo o mundo. 

San Francisco 
Startup Office 
Hours: Get 
Business Advice 
from Experts 

(San Francisco 
Startup Founder 
101) 

Detalhes: 

 

Se você tiver uma ideia de inicialização ou de inicialização e 
quiser obter feedback e orientações dos principais 
empreendedores locais, participe desse evento exclusivo e 
público de "Horário de atendimento do escritório". No 
evento, os participantes terão a oportunidade de apresentar 
mentores de CEOs especialistas e fazer perguntas sobre 
sua estratégia de negócios, decisões importantes, próximas 
etapas e muito mais. Não perca esta oportunidade de 
aprender como empreendedores experientes lidariam com 
os problemas que você ou outros enfrentam. 

 

Os oradores para este evento especial incluem: 

• Vincent Diallo (sócio da Bleu Capital) 

• Juan Polanco (fundador e CEO da Optimo Capital) 

• Rita Waite (gerente de investimentos, Juniper Networks) 

 

Não é necessário, mas se você quiser apresentar 
comentários, prepare alguns materiais preenchendo esta 
Planilha de Horários 
(https://fi.co/system/upload/FI_StartupOfficeHoursHandout.p
df) e levando-os ao evento. Aqueles que não participarem 
ainda poderão assistir e aprender com o feedback do 
público, e também haverá uma sessão aberta de perguntas 
e respostas com os Mentores. 

 

Quem deve comparecer? 

• Qualquer pessoa que queira feedback dos principais 
CEOs locais 
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• Qualquer pessoa que tenha uma ideia para uma startup ou 
uma empresa em estágio inicial 

• Qualquer pessoa que queira aprender sobre 
empreendedorismo 

 

O Founder Institute fornece um programa passo a passo 
que oferece aos fundadores de startups a estrutura, o 
suporte do mentor e a rede de empreendedores que 
precisam para iniciar uma empresa duradoura. Com sede 
no Vale do Silício e com capítulos em 60 países, a missão 
do Founder Institute é "Globalizar o Vale do Silício" e 
construir ecossistemas de startups sustentáveis em todo o 
mundo. 

 


