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CONVERSA INICIAL  

Olá! Vamos abordar a jornada construtiva do conhecimento frente à 

dinamicidade das startups. Os conteúdos apresentados objetivam transformar 

as informações em conhecimento efetivo e ampliar sua análise crítica. Vamos 

transitar principalmente por conceitos basilares que norteiam o universo do 

empreendedorismo e das startups. Os temas desta aula são: 

• Empreendedorismo; 

• Conceito base – startup; 

• Cultura startup; 

• Pitch; 

• Growth hacking. 

CONTEXTUALIZANDO 

Diante da velocidade dos acontecimentos, os desafios contemporâneos e 

o novo jeito de consumir e viver mudaram por completo os formatos 

organizacionais. Na mesma medida em que tudo está democraticamente mais 

alcançável para se executar e se fazer notar, diretamente proporcionais se 

apresentam os anseios de encontrar uma equação que possibilite o movimento 

no mesmo espaço de tempo em que os fatos acontecem e se remodelam. Assim 

caminham as novas estruturas de negócios. 

Apresentamos um diálogo conceitual e prático, frente à importância das 

operações que conduzem o desenvolvimento do objeto startup. Ampliando o 

conhecimento, é possível promover multiplicadores de ações mais assertivas e 

abrir janelas em que o errado se apresenta como motor da permanência no 

mercado (aprendizagem). No surgimento de novos horizontes capazes de 

integrar a sociedade, o indivíduo e o bem comum, compreender as variáveis e 

os atores da esfera startup são competências-chave para questões significativas 

no cenário acadêmico e profissional.  

TEMA 1 – EMPREENDEDORISMO 

Observa-se que o empreendedorismo se encontra imbricado com a 

diferenciação, ideias disruptivas, provenientes de pessoas com mindset 

progressivo e ousadia. Frente a uma perspectiva moderna, o indivíduo 
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empreendedor, não necessariamente nasce com todos os predicados para tal 

feito – somos dotados de neuroplasticidade, ou seja, basta a existência do querer 

para iniciar o projeto empreender. O empreendedorismo, na sua essência, 

significa realizar uma tarefa, ou seja, estamos a todo momento empreendendo 

nas organizações, de acordo com nossas funções. Com o tempo, a palavra 

empreendedorismo ganhou nova roupagem, caracterizando a ação de 

indivíduos que abrem suas empresas e iniciam uma jornada empresarial por 

meio de uma pequena empresa (não necessariamente pequena). 

Empreender está diretamente relacionado com a capacidade de gerir, que 

por sua vez encontra-se debaixo de um enorme guarda-chuva de competências, 

habilidades capazes de fazer o empreendedorismo acontecer e, acima de tudo, 

manter-se. O crescimento neste momento é uma consequência da assertividade 

dessas ações (planejamento, investimento, gestão técnica, gestão de pessoas, 

marketing, logística) e todas as operações off-line e/ou on-line. 

Agora, podemos relacionar esses elementos fundamentais (vitais) e 

ampliar o conceito de empreendedorismo como a ação de executar algo novo, 

diferente do que o mercado já possui, criando oportunidades. Quando falamos 

em inovação, podemos acompanhar a definição de que é o valor percebido 

(Brown, 2017), ou seja, o empreendedor caracteriza-se por sua capacidade de 

entregar soluções criativas por meio de produtos ou serviços diferenciados.  

1.1 Características do empreendedor 

O executor do empreendedorismo, é um indivíduo que em sua identidade 

possui algumas características peculiares: proatividade, iniciativa, flexibilidade, 

mindset estratégico, visão plural, visão do futuro, adaptabilidade, inteligência 

emocional. 

1.2 Tipos de empreendedorismo 

• Microempreendedor individual: trata-se da atuação de uma pessoa ou, no 

máximo, com um funcionário; o empreendedorismo individual possui 

registro por meio de um CNPJ e entrega benefícios sociais ao 

empreendedor (MEI). 

• Empreendedorismo corporativo: ocorre por meio de ações inovadoras, de 

funcionários de empresas, ou seja, mesmo sendo um colaborador é 
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possível empreender, colaborando para o desenvolvimento da empresa e 

satisfazendo-se com a realização de novos projetos e ações.  

• Empreendedorismo social: caracteriza-se pela união de pessoas que 

visam promover contribuições para a sociedade, cujo retorno financeiro 

não está no centro dos objetivos.  

• Empreendedorismo criativo: trata-se de desenvolver produtos e serviços 

novos para o mercado, ou recriá-los de modo diferente; significa 

desenvolver-se pelos novos modelos de negócios. 

Agora que vimos alguns tipos de modelagem empreendedora e 

compreendemos analiticamente que a diferença entre o empreendedorismo 

tradicional e o criativo está na apresentação, no desenvolvimento de ideias, 

produtos, serviços e projetos inovadores, é possível evoluirmos para o 

entendimento do conceito de startup.  

TEMA 2 – CONCEITO-BASE DE STARTUP 

Certamente, antes de dialogar sobre o conceito central de uma startup, é 

preciso reconhecer que a jornada não acontece sozinha, que o talento é bem-

vindo e que bons relacionamentos levam mais longe – são elementos 

significativos nesta construção. Embora o entusiasmo e a sede tecnológica dos 

brasileiros se apresentem de forma emergente, as perspectivas são 

impulsionadas pela determinação de jovens destemidos, inquietos e 

questionadores.  

A criação de empresas lucrativas e competitivas no mercado (muitas 

ligadas à tecnologia) trilham caminhos iniciados por uma ideia. Devemos 

considerar que uma ideia não representa necessariamente uma inovação. O 

nascimento de uma startup deve ocorrer por meio de uma questão-problema, da 

ausência ou necessidade percebida por um número significativo de indivíduos 

(sociedade), movimentando não somente a forma como as pessoas vivem, ou 

consomem, mas também frente ao viés do impacto econômico que é capaz de 

gerar positivamente.  

Considerando que uma startup não é baseada nas mesmas estruturas de 

empresas já consolidadas no mercado, que sua modelagem é testada desde o 

nível zero, que não há previsibilidade da aceitação desse novo negócio no 

mercado e que a proposta de solução apresentada por ela ainda não está 100% 
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testada e validada, o conjunto de suas características sobrepõem sua definição 

em si. Sendo assim, vamos analisá-las a seguir. 

• Inovação: quando mencionamos o desenvolvimento de uma startup, nos 

conectamos diretamente com o conceito de inovação tecnológica e, 

apesar sua participação significativa, encontramos inovação em diversos 

cenários. Uma inovação pode ocorrer pelo desenvolvimento de novos 

processos, materiais ou um modelo de inteligência único e jamais 

projetado para determinado negócio. Não necessariamente uma startup 

surge da criação de um conceito digital; estruturas off-line possuem 

potencial para ser categorizadas como startups. 

• Incertezas: diferente dos riscos, que podem ser projetados (onde há 

previsibilidade), as incertezas são caracterizadas pela impossibilidade de 

projeções. No caso das startups, referem-se a dúvidas de como o 

consumidor e os agentes reagirão à introdução de uma inovação no 

mercado. 

• Escalabilidade: a escalabilidade concentra-se na capacidade do 

crescimento de uma empresa ser maior que os custos que ela possui, 

conforme demonstrado no gráfico a seguir. 

Figura 1 – Gráfico de escalabilidade 

 

Fonte: Goulart, 2021. 

• Objeto de problema: tendo em vista que o nascimento de uma startup 

acontece para solucionar um problema, a identificação do problema 

precisa ser específica frente a um mercado potencial.  
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TEMA 3 – CULTURA STARTUP 

A dinâmica de uma startup encontra-se interligada com uma cultura que, 

por sua vez, representa a agilidade chancelada nas mais diversas formas. 

Quanto à capacidade de mover os atores consagrados do mercado, de 

desestabilizar práticas absolutistas, uma startup não somente rompe com o 

óbvio, mas também, na mesma intensidade, enfrenta desafios e orquestra 

processos por meio de diferentes designs. Considerando isso, vamos 

desenvelopar a cultura ágil. 

3.1 Mindset ágil 

A mentalidade ágil inicia-se pela realização do olhar no crescimento, do 

tempo destinado ao executável e da forma tática desse executável. O 

pensamento ágil emprega não somente a qualidade do que se faz, mas como se 

faz, mantendo o nível dessa qualidade, ou seja, é fazer diferente, entregando 

mais em menor tempo. Para isso acontecer, torna-se essencial a definição clara 

de onde se deseja chegar, o que se deseja entregar e o que o mercado almeja. 

No que tange aos padrões mentais, a capacidade de aprender com o que 

não deu certo, reconhecer e investir os resultados é pautada nos erros e 

transporta estratégias e ferramentas para níveis de maior assertividade, 

otimização e integração.  

3.2 Ferramentas ágeis 

Quando uma empresa, ou time de pessoas, visa alinhar a comunicação, 

otimizar processos e realizar entregas fidedignas ao objetivo inicial, as 

metodologias ágeis comportam ferramentas capazes de executar com maestria 

o entrelaçamento de projetos. Originárias da indústria da tecnologia da 

comunicação, as metodologias ganharam novos campos em função da sua 

eficiente dinamicidade em projetos. Um projeto caracteriza-se por ter começo e 

fim. Otimizar o percurso atendendo aos pré-requisitos é uma ação alcançável 

por meio das ferramentas que iremos estudar.  

No início do nosso diálogo, comentamos que uma startup não segue as 

bases do tradicionalismo, suas engrenagens não poderiam ser comuns, o que 

indica que as abordagens serão distintas e seus benefícios são nivelamento da 

comunicação entre os indivíduos, flexibilidade, solução de problemas de forma 
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rápida, contenção nos recursos por meio de ações mais assertivas e velocidade 

na entrega de projetos mais assertivos  

3.3 Scrum 

O scrum oferece aperfeiçoamento no processo de desenvolvimento de um 

produto ou serviço. Seu funcionamento apresenta duração de duas a quatro 

semanas, e se dá por sprints (ciclos de repetição), ajustes (recortes ou adição) 

e prototipação. 

Figura 2 – Passos do scrum 

 

Fonte: Goulart, 2021. 

Uma curiosidade: a palavra scrum “vem do rúgbi e se refere à maneira 

como um time se une para avançar com a bola pelo campo. Tudo se alinha: 

posicionamento cuidadoso, unidade de propósito e clareza de objetivo” 

(Sutherland, 2019). 

As etapas indicam que, por meio da ferramenta scrum, é possível testar e 

aprimorar seu uso por meio de melhorias a cada ciclo. Para que esse processo 

aconteça, a organização e definição dos indivíduos envolvidos são 

imprescindíveis. 

• Product owner (PO): representa o curador da relação de atividades, cujo 

conhecimento a respeito do negócio em desenvolvimento deve ser 

robusto; seu posicionamento reflete confiança e autonomia, uma vez que 

representa os interesses dos envolvidos ou do cliente.  
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• Scrum master: representa o incentivador do time de desenvolvimento, 

personagem que domina as práticas do scrum, consegue direcionar o 

time, preservar decisões em prol dos envolvidos e, de forma empática, 

articula o projeto e as pessoas; suas ações também visam à gestão de 

conflitos, ruídos e redução de gaps entre as pessoas.  

• Time scrum: é o time de desenvolvimento, ou seja, pessoas que irão 

executar o projeto e que somam competências para entregar determinado 

projeto.  

Figura 3 – Conexão entre pessoas 

 

Fonte: Goulart, 2021. 

A metodologia scrum é utilizada em ambientes que se movem 

dinamicamente frente às mudanças e as premissas ao longo de tempo são 

igualmente atualizadas. O sprint inicia somente após uma reunião, em que 

acontece seu planejamento. Quanto maior o cenário de incerteza, menor deve 

ser o time do sprint, assim evitamos que novas variáveis possam surgir e 

reduzimos o risco.  

3.4 Lean  

Diretamente relacionado à palavra enxuto, o conceito de lean busca a 

redução de todos os tipos de desperdício, por exemplo, na esfera financeira ou 

na complexidade executável de uma tarefa, e busca realizar entregas por meio 

de produções eficientes. Aconselha-se a operação minimum viable product 

(produto mínimo viável) antes de executar um projeto na íntegra, isto é, testar o 

produto com um modelo singelo, a fim de identificar percepções dos usuários, 

pontos de melhoria e ajustes necessários.  
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O feedback apresentado pelos usuários neste laboratório com o produto 

e/ou serviço contribui significativamente para validar o que está sendo projetado 

e permite perceber qualquer mudança frente à concorrência de forma preditiva. 

Até esse momento, o produto está perfeito na mente de quem o produz, mas a 

verdade vem à tona após ouvir a opinião dos consumidores – até porque eles 

não pensam da mesma forma que o criador. O MVP, na prática, é um teste, um 

período de validação de algumas hipóteses para analisar a absorção do 

mercado. O MVP já representa uma versão do produto, ou seja, mesmo sendo 

um protótipo ele não pode chegar ao mercado de qualquer forma ou com 

defeitos; o objetivo é lançar uma versão mais simples do produto, tentar sua 

capacidade de atender às necessidades de determinado mercado.  

Figura 4 – Ciclo MVP 

 

Fonte: elaborado com base em Ries; Eric, 2019. 

Um MVP contribui para que o processo de aprendizagem seja iniciado o 

mais rápido possível, mas não é necessariamente o menor produto imaginável, 

apenas o trajeto mais rápido no ciclo construir-medir-aprender com o mínimo de 

esforço (Ries; Eric, 2019, p. 96). A vantagem do MVP está em descobrir se a 

ideia vai decolar ou não, por isso é fundamental compreender a aplicabilidade 

sequencial. 

3.4.1 Aplicação MVP 

A aplicação MVP deve iniciar pela escolha da melhor solução encontrada. 

Depois disso, inicia-se o processo de formulação da hipótese da solução, 

analisa-se a viabilidade de executar a escolha (se há recursos, por exemplo) e 

na sequência verifica-se se a proposta faz sentido para as pessoas (teste em um 

grupo de amigos, por exemplo). Caso a proposta não faça sentido, orienta-se 

retornar para a etapa de hipótese de solução (reformulação); caso a proposta 
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faça sentido, é hora de distribuir o produto/serviço para algumas pessoas 

testarem (mesmo que o produto não esteja finalizado).  

Após esse pequeno laboratório, é importante identificar quais elementos 

desse produto/serviço foram capazes de entregar a solução (com menor custo 

possível de investimento). Para isso, é importante saber as respostas-chave dos 

testadores, a fim de colher informações importantes, por exemplo, eles 

recomendariam esse produto ou serviço? Após obter as repostas, a definição de 

métricas é essencial para decidir se deve continuar com esta solução ou se está 

na hora de realizar ajustes.  

Agora, um dos momentos mais esperados: a construção de um protótipo, 

a fase da construção para o grupo de clientes, momento em que a solução tem 

alguma chance de ser de valor. Esse protótipo irá gerar sugestões e críticas. 

Estar desapegado do protótipo é essencial para receber novos insights e a 

resposta a esses possíveis e necessários ajustes devem ocorrer de forma rápida.  

Figura 5 – Passos para criação de um protótipo 

 

Fonte: Goulart, 2021. 

Na sequência, vem a decisão de cobrar ou não pelo uso do protótipo. 

Caso o consumidor esteja disposto a pagar, define-se o preço. Atenção! Cobrar 

pode limitar o número de participantes; é necessário decidir entre medir se o 

produto é vendável ou ter maior número de participantes (sem cobrar), realizar 

maior distribuição e verificar o alcance do produto no mercado (marketshare). 

Não há certo ou errado e, sim, uma estratégia escolhida. Após defini-la, chega o 

momento de atingir o público-alvo, o que pode ser feito de duas formas: 

• divulgando o produto ou serviço em canais on-line, por exemplo, quando 

o destino é o consumidor final; 
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• apresentando o produto ou serviço para empresas.  

Elaborar um MVP é estar recíproco ao aprendizado, entre erros e acertos 

e no menor tempo possível. Por ser a versão mínima de um produto completo 

para uma experiência, isso não significa que ele pode ser colocado a teste de 

qualquer forma (com possíveis defeitos).  

3.5 Modelos construtivos de MVP 

A construção de MVP e os modelos disponíveis estão relacionados às 

hipóteses de solução, considerando importante conhecer alguns modelos 

disponíveis. 

• Canvas: é um painel ou quadro de modelo de negócios (Business Model 

Canvas). Por meio dele é possível visualizar o modelo de negócio de 

forma ilustrada. Cada um de seus oito quadrantes fornece informações 

valiosas, como podemos ver a seguir: 

• Personas: representação fictícia do cliente ideal (público-alvo); 

• Experiência: interação dos clientes com o produto ou serviço; 

• Utilidade: pontos de eliminação de excessos; 

• Efeito esperado: são os resultados esperados;  

• Métricas: quais métricas serão usadas para verificar se os 

resultados esperados foram alcançados ou não; 

• Investimento: valor disponível para gerar o MVP; 

• Cronograma: tempo para gerar o MVP. 

Figura 6 – Modelo painel MVP – Canvas 

 

Fonte: Goulart, 2021. 
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• Concierge: consiste no mapeamento um a um. O processo concierge, 

opera de forma individualizada e essa construção fornece a cada 

experiência informações de como não fazer e como fazer, até porque este 

processo ocorre de forma presencial, in loco, diretamente com o usuário 

ou consumidor. Não são apenas informações, trata-se de informações 

detalhadas e percebidas simultaneamente à necessidade ou problema – 

além da aprendizagem.  

• A/B teste: utilizado no cenário on-line, permite criar duas páginas (em 

diversos canais) com o mesmo produto ou serviço, porém com processos 

e estruturas diferentes, contribuindo para identificação de qual gera maior 

taxa de conversão. 

• Mockups: são maquetes em suas mais diversas formas e objetivos. Há no 

mercado estúdios que produzem off-line/on-line peças e projeções de 

objetos e serviços. 

Saiba mais 

Você pode verificar exemplos acessando o link a 

seguir: <https://www.shutterstock.com/pt/search/mockup?kw=mockup&c3apidt=

p66457294369&gclid=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo9eiPdDXC4SmJSTmLv

hj4WLNgUP-

G1uXHWH5jaNZTUmYyXLqiwZVIxoCTusQAvD_BwE&gclsrc=aw.ds>. Acesso 

em: 1 dez. 2021. 

• Vídeos: são recursos de impacto na construção de um MVP, podem ser 

construídos, por exemplo, com o software Adobe Premiere. 

Saiba mais 

Você pode os softwares acessando o link a 

seguir: <https://www.adobe.com/br/creativecloud.html?sdid=KQPOT&mv=searc

h&ef_id=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh

_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE:G:s&s_kwcid=AL!3085!3!459

896307781!b!!g!!adobe!188193222!10039592982&gclid=CjwKCAjw2bmLBhBR

EiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxo

CPhUQAvD_BwE>. Acesso em: 1 dez. 2021. 

 

https://www.adobe.com/br/creativecloud.html?sdid=KQPOT&mv=search&ef_id=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE:G:s&s_kwcid=AL!3085!3!459896307781!b!!g!!adobe!188193222!10039592982&gclid=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE
https://www.adobe.com/br/creativecloud.html?sdid=KQPOT&mv=search&ef_id=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE:G:s&s_kwcid=AL!3085!3!459896307781!b!!g!!adobe!188193222!10039592982&gclid=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE
https://www.adobe.com/br/creativecloud.html?sdid=KQPOT&mv=search&ef_id=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE:G:s&s_kwcid=AL!3085!3!459896307781!b!!g!!adobe!188193222!10039592982&gclid=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE
https://www.adobe.com/br/creativecloud.html?sdid=KQPOT&mv=search&ef_id=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE:G:s&s_kwcid=AL!3085!3!459896307781!b!!g!!adobe!188193222!10039592982&gclid=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE
https://www.adobe.com/br/creativecloud.html?sdid=KQPOT&mv=search&ef_id=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE:G:s&s_kwcid=AL!3085!3!459896307781!b!!g!!adobe!188193222!10039592982&gclid=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE
https://www.adobe.com/br/creativecloud.html?sdid=KQPOT&mv=search&ef_id=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE:G:s&s_kwcid=AL!3085!3!459896307781!b!!g!!adobe!188193222!10039592982&gclid=CjwKCAjw2bmLBhBREiwAZ6ugo4Tfqoj7JeH0zzfk0yXFW4RbDGq0Eh_RY7cnTxxNdJQiB959yTtqgxoCPhUQAvD_BwE
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TEMA 4 – PITCH 

Se a escolha foi apresentar o protótipo para uma empresa, bater de porta 

em porta certamente não é a melhor forma. Sendo assim, a apresentação pitch 

torna-se o melhor caminho até o presente momento (em meio à evolução, 

afirmações absolutistas podem se tornar contraditórias). Pitch é uma estratégia 

de apresentação sincronizada e objetiva para instigar o interesse por parte do 

cliente. O mercado deseja ouvir boas ideias, mas elas precisam alcançar o 

coração dos alvos, de forma rápida e precisa – nem sempre o tempo é algo 

acessível corporativamente.  

A apresentação pitch objetiva envolver, despertar atenção e interesse 

para uma próxima etapa (efetivar a venda do seu negócio); trata-se de um 

protocolo, um momento de manifesto, da identidade e da história única que cada 

projeto, produto e serviço possui. Além da beleza em si, a argumentação 

estruturada colabora para que a mensagem chegue ao receptor (alvo) 

exatamente da forma projetada. O fluxo requintado do pitch é composto por:  

• tempo de apresentação, de 3 a 10 minutos; 

• apresentação do objeto de problema e do objeto de solução (inovação); 

• perspectiva de escalabilidade; 

• estratégia com público-alvo; 

• perspectivas de retorno; 

• análise do mercado (concorrência); 

• time de trabalho. 

4.1 Tipos de pitch 

• Elevator pitch (elevador): fazendo menção ao movimento de um elevador, 

o dono do projeto deve explorar ao máximo o tempo que tem com o cliente 

(investidor) para instigá-lo a saber mais sobre o negócio – tempo de 60 

segundos para promover o impacto. 

• Pitch deck (deque): apresentação realizada normalmente com slides; o 

gestor do projeto possui entre 3 e 10 minutos para apresentar o objetivo 

geral e as estratégias de alcance para metas desenhadas.  
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• High concepet pitch (elevado conceito): apresentação realizada por meio 

de uma síntese do fundamento do projeto (negócio), utilizada para 

propagação do negócio. 

Cada forma de apresentação possui sua identidade e habilidades. A 

escolha deve ocorrer de acordo com o formato que melhor possa representar o 

propósito do negócio – o que torna essa identificação um diferencial frente à 

banca avaliativa. Os detalhes são importantes em todos os momentos. 

TEMA 5 – GROWTH HACKING 

Antes de nós nos apropriamos de novas formas de fazer as coisas 

acontecerem, é essencial mudar a visão, ampliar a lente e assumir uma 

mentalidade progressista. Reconhecer com maturidade de growth hacking está 

imbricado na execução de práticas para elevar resultados de uma organização 

por meio da vivência e de processos laboratoriais capazes de ensinar não 

somente em meio ao alvo atingido, mas de extrair e explorar os erros.  

O conceito surgiu pelo olhar inquieto de Sean Ellis (transitou por cenários 

comerciais: vendas, marketing, análise do consumidor e é visto como 

empreendedor que ajuda outras empresas a crescer), que sensivelmente 

identificou as ações comuns em organizações que navegavam e cresciam de 

forma agressiva e veloz. O termo growth hacking reveste-se da forma 

diferenciada que o marketing pode contribuir para crescimento de uma startup. 

5.1 Características de empresas velozes 

As empresas, segundo o conceito growth hacking, possuem 

desprendimento do tradicionalismo, um time com mentes que veem cenários de 

forma completamente diferente do convencional. As táticas convergem na 

concentração da inovação de produtos, poder computacional de análise de 

dados e clareza profunda dos clientes (em todos os níveis de uma experiência). 

5.2 Elaboração cultural  

O growth hacking, na prática, é um universo laboratorial, por isso a cultura 

deve convidar a identificar-se como uma emancipação momentânea 

corporativa, ou seja, os indivíduos que compõem o time possuem voz e seus 

pensamentos não padronizados são essencialmente bem-vindos por meio de: 
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• reuniões, brainstorming, ideias; 

• seleção das ideias e seu cruzamento com os cenários envolvidos; 

• priorização das ideias; 

• estruturação dos testes; 

• controle dos testes; 

• testes; 

• análise da credibilidade dos resultados; 

• mensuração de resultados. 

O growth hacking possui duas visões: uma direcionada para o produto 

(melhorias) e outra direcionada para o marketing (mercado, demanda), o que 

não significa que caminham em direções opostas; muito pelo contrário, são 

lentes que possuem um objetivo geral comum e dialogam frequentemente a fim 

de executar e atingir os objetos intencionados (metas), de acordo com suas 

respectivas especificidades operacionais.  

TROCANDO IDEIAS  

Após estudar as principais características do movimento startup, 

ampliamos nossa análise de que apenas ter uma ideia diferenciada não significa 

inovar. Descobrimos que o mercado precisa visualizar a criação como a solução 

de um problema, que deve ser simples em sua operação, entregando valor ao 

mercado. 

NA PRÁTICA  

Este encontro promoveu nossa capacidade de identificar as informações 

que são bases de uma estrutura de negócio, pelo modelo canvas. Convidamos 

você a criar um plano de negócio; o preenchimento do painel certamente fará 

com que sua compreensão seja totalmente atingida.  

A aplicação canvas representa a ideia no papel e serve com uma bússola, 

informando se as ações estão na direção certa ou não. Por meio da aplicação, e 

de acordo com o produto ou serviço, é possível encontrar a proposta de valor 

mais próxima ao que cliente espera e averiguar se as estratégias estão 

entregando os resultados traçados inicialmente. Para isso, as métricas 

sustentam as decisões (que podem seguir em frente) ou ser ajustadas.  
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Pelos blocos, o canvas entrega para o gestor uma visão dos principais 

elementos organizacionais e da estratégia desenvolvida. Para que a utilização 

deste modelo de negócio fique ainda mais esclarecida para você, deixo aqui o 

convite para compreender a construção de negócio da SpaceX, pela análise do 

seu desenho no canvas. A SpaceX é a empresa que promoveu a primeira viagem 

espacial da história somente para civis. Interessante, não é mesmo? Acesse o 

link1 para se aventurar nesta incrível empresa e em seu desenho com o canvas.  

A seguir, apresentamos um painel canvas – MVP (fictício) preenchido, 

referindo-se à criação de um aplicativo gratuito para a Secretaria da Saúde de 

Curitiba, no Paraná. 

Quadro 1 – Exemplo de painel canvas – MVP  

Personas Perspectiva do MVP Efeito esperado 

Pessoas que buscam 
alimentação saudável. 

Pessoas que precisam de 
apoio profissional para 
melhorar qualidade de vida. 

Aplicativo gratuito (sistema 
de saúde Curitiba) com 
orientações para 
alimentação mais 
saudável. 

Melhorar a qualidade de 
vida das pessoas. 

Disseminação de dicas e 
práticas saudáveis 
acessíveis financeiramente. 

 

Experiências Utilidade Métricas para validar as 
hipóteses do negócio 

Acompanhamento por 6 
meses com nutricionista. 

Acessibilidade a orientação 
nutricional profissional. 

Redução de doenças 
decorrentes de obesidade ou 
alimentação inadequada. 

Quantidade de acessos e 
usuários cadastrados. 

Análise mensal dos usuários 
(resultados).  

Investimento Cronograma  

R$ 500,00 30 dias  

FINALIZANDO  

Chegamos até aqui não com a problemática completamente solucionada, 

mas evoluímos analisando, testando e aplicando os conceitos. A evolução dos 

negócios sempre ocorrerá na competência técnica do executar, com o que o 

passado ensinou e com o olhar no futuro – táticas fora da curva e inquietação no 

 
1 Disponível em: <https://analistamodelosdenegocios.com.br/modelo-de-negocio-da-spacex/>. 
Acesso em: 1 dez. 2021. 

https://analistamodelosdenegocios.com.br/modelo-de-negocio-da-spacex/
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pesquisar à luz do conhecimento são processos alinhados a indivíduos 

questionadores.  
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