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Apresentacao:

Esta cartilha foi elaborada por Elizandro Ferreira (Kaxa), do
Programa de Pd&s-Graduacao em Propriedade Intelectual e
Transferéncia de Tecnologia para Inovacao (PROFNIT), Ponto
Focal da Universidade Estadual do Centro-Oeste (UNICEN-
TRO), sob orientacao do professor Dr. Camillo Freddy Mendo-
za Morejon, visando contribuir para a evolucao da Maturida-
de das Startups, bem como, para o desenvolvimento da atua-
cao dos profissionais que atuam na capacitagcao, conducao,
Incubacao e aceleracao de startups, por meio da dissemina-
cao de informacdes e critérios importantes no que tange a
evolucao das startups em seus diferentes estagios.

O PROFNIT é um programa de pos graduacao
profissional e presencial, em rede nacional, com

atuacao em Pontos Focais.

Oferecido como contribuicao social pelo Férum
Nacional de Gestores de Inovacao e Transferén-
cia de Tecnologia (FORTECQC).

A UNICENTRO € uma Instituicao de Ensino Su-
perior publica, criada em 13 de junho de 1990

U
UDICENTRO através da fusao da Faculdade de Filosofia, Cién-
cias e Letras de Guarapuava (FAFIG) com a Fa-

culdade de Educacao, Ciéncias e Letras de Irati (FECLI). A IES
esta localizada da regiao central do Estado do Parana, contri-

.

-



para a formacao superior com cursos de graduacao e pos-
-graduacao, estimulando o desenvolvimento social e econod-

mico regional.

Esta localizada da regiao central do Estado do Parana, contri-
buindo para a formacao superior com cursos de graduacao e
pos-graduacao, estimulando o desenvolvimento social e eco-

némico regional.

Referente ao produto tecnoldgico desenvolvido, devido a ne-
cessidade cada vez mais explicita das startups superarem
seus desafios de crescimento e consolidacao, se faz necessa-
rio a busca constante de informacdes atualizadas, além de
processos estruturados frente as mudancas do mercado € o

alto nivel de competitividade.

Assim, esperamos que Vocé aprecie esta cartilha, possibili-
tando-o obter uma melhor compreensao sobre praticas, con-
teddos e critérios que podem auxiliar na maturidade das

startups, seja direta ou indiretamente.

Excelente leitura!




.

Justificativa:

L _

Entre as fun¢des da administracao eficaz estao o Pla-
nejamento e Controle das organizagdes para o alcan-
ce de seus objetivos. Desta forma o presente progra-
ma justifica-se pela sistematizacao da avaliagao e do
planejamento das startups, buscando o aumento da
maturidade individual bem como do ecossistema no
territério da Regional Sul do SEBRAE-PR.



Ampliar a maturidade das startups do territdrio
da Regional Sul do SEBRAE-PR.

1- Conhecer o grau de maturidade individual de
cada startup, permitindo a elaboracao de um
plano de acao particular para sua evolucao,
respeitando as singularidades;

2 - Conhecer o grau de maturidade do conjunto
de startups, possibilitando um planejamento e
execucao de acdes coletivas mais eficazes e
fortalecendo o ecossistema de startup como
um todo.

3 — Examinar a evolucao das Startups ao longo
do tempo através da pontuacao alcancada em
tO e tFinal;

4 — Medir o impacto do processo de consultoria
e acompanhamento das startups através da
variacao de pontos entre tO e tFinal




Metodologia:

L _

@ Avaliacao de Maturidade tO
@ Feedback com elaboracao dos planos individuais
@ Elaboracao dos planos coletivos

@ Avaliacao de Maturidade tn até tFinal (ciclo PDCA)



.

Indicadores:

L _

Sera medida a evolugcao da startup de acordo com a
pontuacao de cada indicador abaixo relacionado:

1. Mercado - ME

2. Solucgéo / produto - SP
3. Modelo de negécio - MN
4.Tracao - TR

5.Time-TM

A pontuacao do Indicador é alcancada pela soma dos
pontos das questdes a ele associadas.

A pontuacao pode variar de 1a 5 refletindo a percepc¢ao
que a startup/avaliador possui sobre cada questdo. A
escala a ser considerada é a seguinte:

Insuficiente Médio Muito bem

Regular Bem

Link de avaliagcdo: http://bit.ly/avaliacdomaturidadestartups

Faca a sua avaliagao e para conhecer seu
diagnostico de maturidade, entre em 46 3220.1250 43 3373.8000 45 3321.7050
contato com uma unidade do Sebrae
mais proxima, procure pelo responsavel
de Startup e receba a sua devolutiva: 42 3228.2500 0800 570 0800 44 3220.3474


http://bit.ly/avalia%C3%A7%C3%A3omaturidadestartups

INndicador

Mercado

Representa a maturidade que a Startup
apresenta frente ao mercado consumidor
do seu servico/produto, considerando
dados quantitativos e qualitativos.

77777777 1 R
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MEO1

O empreendedor deve conhecer a quantidade
de clientes e concorrentes potenciais existen-
tes Nno mercado onde a empresa pretende
atuar, considerando aspectos geograficos
gquando necessario, assim como uma previ-
sdo/estimativa clara do faturamento neste
mercado.

E altamente recomendado que a(s) area(s)/ni-
cho(s) de atuacao seja(m) claramente defini-
da(s) e exista uma relacdo/mapeamento de
clientes a serem prospectados e concorrentes
a serem combatidos/gerenciados.



MEO2

A partir das informacdes na questao MEOQOT1 ava-
liar se o mercado atende as expectativas dos
empreendedores em relacao ao volume de ne-
gocios e potencial de resultado (econdmico ou
Nao) para a startup.

E recomendado que a startup ja possua uma
previsao dos resultados que pretende alcancar,
utilizando tal informacao como parametro de
comparacao.



MEO3

Considerando os demais players (clientes e for-
necedores) do mercado mapear quais os Fato-
res Criticos de Sucesso (FCS) da startup e a ca-
pacidade de ganhar mercado frente ao cena-
rio.

Os FCS sao especificos para cada negdcio, po-
dendo considerar tamanho do mercado
(MEO1), disponibilidade de insumos/matéria-
-prima, custo do insumo/producao, volume e
preco de venda, velocidade de atendimento
dos fornecedores, velocidade de atendimento
a clientes, qualificacao dos colaboradores, ca-
pacidade de inovacao, marketing, integracao



com a comunidade e com o mercado, efetivi-
dade/ Qualidade da solucdo oferecida, econo-
mia gerada, atendimento a legislacao, alcance
da rede de distribuicao, facilidade na utilizacao
do produto/servico, capacidade de alcancar
aos clientes (networking), capacidade de su-
portar financeiramente a instalacao e opera-
cao da empresa, velocidade em alcancar o
ponto de equilibrio, imagem reconhecida no
mercado, disponibilidade de mao-de-obra, do-
mMinio do processo, capacidade técnica, etc....

Uma analise SWOT pode auxiliar na definicao
dos FCS.



MEO4

Deve-se conhecer quem sao os demais players
do mercado e quais as solucdes que oferecem
ou demandam, de uma forma ampla:

A Concorrentes (existentes e novos)
B Fornecedores (poder de negociacao)
C Clientes (poder de negociacao)

D Produtos existentes e substitutos



MEOS5

Considerando os FCS (MEO3) avaliar qual
a posicdo (vantagem/desvantagem) da

startup frente aos concorrentes.



Indicador
Solugdes |Produtos

Avalia a relagao produto x mercado L
julgando sua relevancia, a capacidade ]
de resolver as dores dos clientes em N

potencial e o grau de inovacao.




SPO1

Voce conhece profundamente
seu cliente?

Avaliar se conhece os habitos do cliente: motivos,
forma de compra/ivenda, forma de pagamento/re-
cebimento, quantidade comprada, frequéncia,
ticket médio, tipo de relacionamento (competiti-
VO OU cooperativo), processo produtivo, principais
produtos e mercados, forma de distribuicao, fato-
res criticos de sucesso (FCS), principais clientes,
quais saos as atribuicdes de cada colaborador,
qgquem é o tomador de decisao, etc.

Sabe as expectativas do mesmo com a solucao
oferecida pela startup? Sabe como o cliente pre-
tende usar o produto/servico?

Considere a origem dessas informacdes — € algo
que vem diretamente do cliente ou imagina-se
que seja assim?



SPO02

Sabe seu dia a dia?

Conhece a rotina e os habitos do cliente?
Sabe onde e como ele gasta seu tempo?



SPO3

Vocé validou o problema e o
quanto ele é relevante para
seu cliente?

Problema: Conhece quais as principais preocus-
pacdes/dores do cliente? O que acontece que
nao deveria acontecer? O gque nao acontece
que deveria acontecer? Conhece os problemas
créonicos que ele busca resolver?

Validacao: Qual a insatisfacao gerada pelo pro-
blema? Qual a dificuldade em alcancar o resul-
tado esperado? Quanto o cliente esta disposto
a investir (tempo e recursos) por esse resulta-
do?



SPO4

Vocé validou que seu produto
resolve de fato o problema?

Como sua solucdo pretende resolver/mitigar
essas preocupacdes e problemas do cliente
(SPO3)? Qual o resultado alcancado pelo clien-
te pelo uso da sua solucdo? Sabe onde/como
sua solucao pode se encaixar na rotina do
cliente?
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A\\\NN\\

Voceé sabe como fazer
dinheiro com seu produto?




A\\\\N\\

Seu modelo de receita é
adequado para a realidade
dos seus clientes?




A\\\NN\\

Seu modelo de
negocios é escalavel?




A\\\NN\\

E possivel crescer de
forma sustentavel?




Indicador

Tracao

S3o questoes que avaliam o preparo da
startup para transformar-se em uma
empresa com crescimento sustentavel.

A

[ 1



TRO1

Avalia se a startup ja comeca a operar
como negocio, atendendo clientes e
faturando.

-
700
C3



TRO2

Considera o desenvolvimento e cresci-
mento dos resultados da area comercial
em termos fisicos e econdmicos no
ultimo semestre.

>0
1



TRO3

Deve demonstrar qual o grau de acompanha-
mento que a startup mantém em relacao a
seus clientes ja estabelecidos. Pode considerar
aspectos como frequéncia de vendas, classifi-
cacao abc de vendas e lucratividade, clientes
sem compras a mais de n dias, ranking de
clientes, relacionamentos, nivel de suporte de-
mandado, desenvolvimento conjunto, etc.

-
700



TRO4

ldentifica se a startup mantém um pro-
cesso de captacao de negodcios estrutu-
rado e ativo considerando todas as
etapas da venda (visita, conversao, leads,
oportunidade, cliente, analise, relaciona-

mento, etc).

-
700



TROS

Examina se a startup consegue vender
novamente ou continuamente para os
mesmos clientes e se os clientes perce-
bem mais valor nesses novos negocios.

-
700
C3
L






A\NNNN\\

Seu time possui todas as
habilidades-chaves para o tipo de
negocio que estiao construindo?



A\\\\N\\

Seu time possui expertise na
industria/ setor em que sua
empresa atua?



A\\\NN\\

Seu time possui expertise no
comércio de servicos / setor em
que sua empresa atua?



A\\\NN\\

Vocé e sua equipe sabem de forma
clara quais os valores e proposito
da sua organizacao?



Todos sabem por que a
empresa existe?

A\NNNN\\



v/ /Y




RCO1

Considerando o orcamento, o caixa dis-
ponivel e os controles de contas a pagar
e a receber, a startup possui um fluxo de
caixa confidvel para suportar os gastos
pelos proximos 12 meses?

i
L



RCO2

A partir do road map, das expectativas
de mercado e do desenvolvimento, con-
siderando ainda o orcamento, o caixa
disponivel e os controles de contas a
pagar € a receber, assim como as
demais informacoes disponiveis, a star-
tup possui seguranca em determinar a
necessidade de aporte de capital — valo-
res e prazos? Existe um fluxo de caixa
previsto? Existe orcamento?

>0
L



RCO3

Existe um road map e um cronograma
fisico-financeiro ou fluxo de caixa deta-
Ihado sobre a aplicacao dos recursos?

>0
B



RCO4

Ja avaliou a necessidade de um investi-
dor? Sabe qual a forma que espera rece-
ber o investimento (investimento-anjo,
crowdfunding, aceleracao, capital semen-
te, venture capital/Building, Private
Equity, etc)? Conhece os investidores com
esse perfil? Sabe onde encontra-los?

7
L
1
A



Modelo de plano de a¢ao

PLANO DE ACAO

Data de atualizagao:

Status Acao

Area de Negécio

Quem

Inicio

Fim Comentarios

Modelo de indicadores, metas e mensurag¢ao

OBSERVAQAO IMPORTANTE:
Passe o mouse sobre os indicadores para visualizar suas respectivas definigdes

SPRINT1
Pontos de Analise DESCRITIVO QUANDO? DATA:
META ATINGIDO
FATURAMENTO (R$)
OBSERVACAO
RECORRENCIA
FATURAMENTO (R$)
OBSERVACAO
CUSTO (R$)
OBSERVAGAO
PESSOAS
OCUPADAS (%)
OBSERVACAO
CAC (R%)
OBSERVACAO
CHURN (R$%)
OBSERVACAO
CLIENTES
OBSERVAGAO
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Saiba mais

O SEBRAE PR possui um programa especifico de
atendimento a Startups em todo o estado, o STARTUP PR,
procure uma das unidades do SEBRAE PR mais proxima

https://startup.sebraepr.com.br/

Nickolas Kretzmann Elizandro Kaxa
Gestor de Startups Gestor de Startups
nkretzmann@pr.sebrae.com.br eferreira@pr.sebrae.com.br

NORTE Juliano Lima

Gestor de Startups

Eduardo Bueno Netto P
julima@pr.sebrae.com.br

Gestor de Startups
enetto@pr.sebrae.com.br

CENTRO Gabriel Delallo Caus
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mambrosio@pr.sebrae.com.br

Vivian Escorsin do Nascimento
Gestora de Startups
VNascimento@pr.sebrae.com.br

E se vocé nao € do PR, nao se preocupe, o SEBRAE possui

uma rede de atendimento em todo o Territério Nacional.

Acesse www.sebrae.com.br e entre em contato com o

SEBRAE mais proximo.


https://startup.sebraepr.com.br/
https://www.sebrae.com.br/



