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Contribuicoes dadas por mentores em financas ao longo do ciclo de vida das startups

Elias Jean Trambacos
eliastrambacos@hotmail.com

Resumo

O objetivo desta pesquisa € apresentar quais sdo as contribui¢des que os mentores profissionais
em financas dao aos empreendedores (mentorados) ao longo das fases do ciclo de vida das
startups, dentro de um programa de mentoring formalmente constituido. Esse tema ¢ relevante
pois trata de recurso fundamental para a constitui¢do, evolucdo e sustentacdo de um negdcio. O
método de entrevista foi utilizado para coleta de informagdes junto a um grupo de mentores,
aos quais foi aplicado um roteiro semiestruturado de perguntas visando o aprofundamento do
conhecimento sobre o assunto e, posteriormente, foi usada a técnica de anélise de contetido de
Bardin (2011) sobre as informagdes obtidas. Por meio desse objetivo, método e técnica, esta
pesquisa contribui para a literatura de empreendedorismo e mentoria através do oferecimento
dos resultados encontrados, tendo em vista ndo ter sido encontrada na literatura consultada uma
abordagem visando a aclarar as contribui¢cdes dadas por mentores profissionais dentro de uma
perspectiva financeira, permeada em cada fase do ciclo de vida das startups. Além disso, este
trabalho contribui também para a pratica organizacional ao relatar sobre a efetividade do
processo de mentoring enquanto potencializador das chances de sucesso e perenidade das
startups. Ao final, a pergunta de pesquisa ¢ respondida, os objetivos sdo atingidos e os
principais achados no tocante as contribui¢cdes dos mentores ao longo das fases do ciclo de vida
das startups foram apoiar na captag@o de recursos, dar suporte para a modelagem do negdcio,
apresentar critérios para precificagdo de produtos e/ou servigos e propiciar uma melhor visao

de mercado.

Palavras-chave: Mentoring. Startup. Fases. Ciclo de vida. Gestao financeira.



Abstract

The objective of this research is to present what are the contributions that professional mentors
in finance give to entrepreneurs (mentees) throughout the phases of the life cycle of startups,
within a formally constituted mentoring program. This topic is relevant because it deals with a
fundamental resource for the constitution, evolution and support of a business. The interview
method was used to collect information from a group of mentors, to whom a semi-structured
questionnaire was applied in order to deepen the knowledge on the subject and, subsequently,
it was used the Bardin (2011) content analyze technique on the information obtained. Through
this objective, method and technique, this research contributes to the entrepreneurship and
mentoring literature by offering the results found, considering that was not found in the
consulted literature an approach in order to clarify the contributions given by professional
mentors within a financial perspective, permeated at each stage of the life cycle of startups. In
addition, this work also contributes to organizational practice when reporting on the
effectiveness of the mentoring process as a potentializer of the chances of success and
perpetuity of startups. At the end, the research question is answered, the objectives are achieved
and the main findings regarding the contributions of mentors throughout the life cycle phases
of startups were to support fundraising, support the business modeling, present criteria for

pricing products and / or services and providing a better view of the market.

Key-words: Mentoring. Startup. Phases. Life cycle. Financial management



1 Introducao

A quantidade e a relevancia econdmica das startups vém crescendo mundialmente ao
longo dos ultimos anos, tendo em vista que “a economia global das startups continua a crescer,
criando US$2,8 trilhdes em valor entre 2016 e 2018. Isto ¢ 20,6% maior do que o periodo
anterior e mais que o dobro do que era ha apenas cinco anos atras”. (Startup Genome, 2019, p.
11, tradugdo nossa).

Esse fendomeno também vem se apresentando ao longo dos ultimos oito anos no Brasil:
2.519 startups em 2012, 5.147 em 2017 e cerca de 13.000 atualmente, movimentando bilhdes
de reais (ABStartups, 2019). Porém, suas taxas de mortalidade mostram que 25%, 50% e 75%
encerram suas atividades em até 1, 4 e 13 anos respectivamente (Arruda, Nogueira, Cozzi, &
Costa, 2012). Dessa forma mostra-se necessaria a realizagao de estudos que colaborem para o
aumento do conhecimento sobre tais iniciativas, tentando assim colaborar para a diminui¢ao de
dessas taxas o que levaria a uma maior produgdo de riqueza e empregos no pais.

Esta pesquisa trata das contribui¢des que os mentores profissionais de financas ddo aos
empreendedores (mentorados) em cada fase do ciclo de vida das startups, dentro de um
programa de mentoring formalmente constituido. O enfoque dado aos mentores se deve ao fato
de estes prestarem um servi¢o relevante voltado “a evitar erros, gastar tempo e dinheiro,
utilizando o conhecimento de outras pessoas que ja passaram por situacao similar e que podem
auxiliar a descobrir qual ¢ realmente o problema do negodcio” (Santos, 2015, p. 2), com a
intencao de aumentar as chances de sobrevivéncia das referidas startups nos segmentos em que
atuam.

Esse fato € potencializado quando se leva em conta que segundo Kohler (2003, tradugdo
nossa), as startups “‘em seus primeiros estagios de desenvolvimento podem enfrentar escassez
de recursos criticos, dentre os quais capital financeiro e capacidade de gestdo sdo os mais
predominantes”. Nessa linha, este trabalho pretende dar uma contribui¢do académica sobre o
assunto através dos resultados obtidos por meio de uma pesquisa qualitativa empirica. Esta se
mostra relevante tendo em vista ndo ter sido encontrada nas fontes de consulta utilizadas (ver
Apéndice A), literatura que aborde como os mentores profissionais em financas contribuem
com os empreendedores ao longo de cada fase do ciclo de vida das startups.

Dadas a grande diversidade, variedade e complexidade que um processo de mentoring
pode assumir, os rumos que ele pode vir a tomar ao longo do seu desenvolvimento junto ao
mentorado, os desafios que podem se apresentar ao mentor, o nivel de engajamento e integracao

das partes envolvidas, dificuldade de caracterizar objetivamente a influéncia da atuagdo dos



mentores com os resultados financeiros auferidos ao final do processo entre outras razdes,
tornam o atingimento dos objetivos propostos nesta pesquisa em algo ndo trivial, podendo-se
presumir serem estas as razdes para a dificuldade em encontrar referéncias sobre este tema.

Diante do exposto, a seguinte pergunta de pesquisa se mostrou relevante e norteou este
estudo: quais sdo as principais contribui¢cdes que os mentores profissionais de finangas dao aos
empreendedores em cada fase do ciclo de vida das startups, dentro de um programa de
mentoring formalmente constituido?

Sendo assim, este trabalho teve por objetivo geral investigar as principais contribuigcdes
citadas na pergunta de pesquisa e como objetivos especificos: investigar as razdes que levaram
os empreendedores a procurar os servigos de um mentor profissional em finangas, levantar e
descrever quais os principais desafios financeiros que se apresentaram e identificar a percepgao

qualitativa dos mentores sobre os resultados financeiros auferidos.

2 Referencial Teorico

O arcabouco teorico que segue suporta este estudo quanto a conceituagdo e evolucao
sobre empreendedorismo, startups € mentoring, assim como as relagdes que se estabelecem
entre estes dois ultimos pontos num processo de mentoring com énfase a atuagdo dos mentores

profissionais de financas.

2.1 Empreendedorismo

Seguem algumas defini¢cdes dadas a empreendedorismo com a intencdo de aclarar
melhor seu significado e abrangéncia.

Empreendedorismo ¢ “o processo pelo qual empreendedores percebem oportunidades e
agem para criativamente organizar transagdes entre fatores de produgdo visando, com isso, criar
valor” (Jones, 1992, p. 1, tradugdo nossa).

Para Schumpeter (1997, p. 9, traducdo nossa), “o empresario inovador ¢ um agente
econdmico que traz novos produtos para o mercado por meio de combinagdes mais eficientes
dos fatores de producdo, ou pela aplicagdo pratica de alguma inveng¢do ou inovacao
tecnologica”.

Segundo Drucker (1985, p. 19, tradug@o nossa) “a inovacdo ¢ a ferramenta especifica
dos empreendedores, sendo o meio pelo qual eles exploram a mudanga como uma oportunidade
para um negocio ou servico diferente.” Entende que tal ferramenta pode ser aprendida e

praticada, vindo a recomendar que “os empreendedores precisam buscar propositalmente as



fontes de inovagao, as mudangas e seus sintomas os quais indicam oportunidades de inovagao
bem-sucedida”.

Kuratko e Hodgetts (2004, p. 30, tradugdo nossa) entendem que:

O empreendedorismo € um processo dinamico de visdo, mudanca e criacdo. Requer a

aplicacdo de energia e paixdo para a cria¢do e implementagdo de novas idéias e solugdes

criativas. Os ingredientes essenciais incluem a disposi¢@o de assumir riscos calculados
de tempo, patrimonio ou carreira; a capacidade de formular uma equipe de

empreendimento eficaz; a habilidade criativa de combinar os recursos necessarios; e

habilidade fundamental de construir um sélido plano de negocios; e finalmente, a visdo

para reconhecer oportunidades onde outros veem caos, contradi¢do e confusao.

Para efeito deste trabalho, serd usada como referéncia a definicdo acima feita por
Schumpeter (1997, p. 9, tradugdo nossa), dada sua abrangéncia e objetividade, combinadas com
a erudicao do autor a respeito do tema.

Dentre as varias iniciativas empreendedoras, as startups vém tendo uma relevancia

crescente, conforme descrito anteriormente, e sao apresentadas a seguir.

2.2 Startups

O termo startup passou a ser utilizado durante a década de 90 para designar empresas
recém-criadas, rentdveis e com modelos de negocios inovadores em qualquer ramo de atividade.
Naquela oportunidade houve uma grande explosao das startups de tecnologia no Vale do Silicio
na regido da California, situada nos Estados Unidos, onde desde os anos de 1960 ¢ local de
nascimento de gigantes globais de Tecnologia da Informagao (TI). De 14, sairam empresas como
Google, Apple Inc., Microsoft, entre outras (Brasscom, 2014). As startups chegaram ao Brasil
com forga total no século XXI e comegaram a ganhar cada vez mais espaco a partir de 2010
(https://www.greendesk.com.br/as-startups-chegaram-para-ficar/, recuperado em 18 de
novembro de 2019.).

Para Blank e Dorf (2012, traducdo nossa), a startup ¢ “uma organizagao temporaria em
busca de um modelo de negbcio repetivel e escalavel”.

Cruz (2015, p.3) define que “uma startup é uma organizacao de carater temporario, que
busca criar produtos ou servi¢os, com modelo de negdcio escaldvel, em ambiente de extrema
incerteza”.

Segundo Haltiwanger, Jarmin e Miranda (2010, traducdo nossa) “as startups so
amplamente reconhecidas como importantes impulsionadores da criagdo agregada de

empregos’.
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Para efeito deste estudo, serd usada como referéncia a defini¢ao dada por Cruz (2015,
p.3) acima tendo em vista propiciar uma visao mais completa sobre o tema.

Ao longo da sua existéncia, as startups marcaram presenca nos mais diversos mercados
tais como: educacao, financeiro, saide e bem-estar, internet, agronegocio, varejo/atacado, E-
commerce, comunicac¢ao e midia  entre outros, conforme StartupBase
(https://startupbase.com.br/home/stats, recuperado em 31 de janeiro de 2020).

O Instituto Brasileiro de Governanga Corporativa (IBGC) apresenta no seu documento
Governanga Corporativa para Startups e Scale-Ups (Carlomagno, 2019, p. 11) um retrato das
fases que as startups bem-sucedidas passam ao longo do seu ciclo de vida, as quais encontram-
se descritas a seguir.

1. Ideagdo (também conhecida como hipdtese): a startup encontra-se entre o desenvolvimento
da ideia e o entendimento do problema que se propde a resolver ou a lacuna do mercado
que se propde ocupar. E a fase de concepgao e de unido entre pessoas que se ligam com um
proposito definido e comegam a desenvolver o que poderé se tornar uma empresa do futuro.
O negocio ainda ndo tem, necessariamente, atividade operacional nem existéncia
formalizada do ponto de vista juridico, mas a sociedade de fato entre as partes ja existe e
podera ser alavancada com métodos de gestao (Carlomagno, 2019, p. 15).

2. Validagdo (também conhecida como Minimum Viable Product - MVP ou operacdo): nesta
fase o produto, mercado e modelo de negodcio da startup encontram-se em experimentacao,
buscando responder as incertezas que foram mapeadas na fase de ideacdo. As proposicoes
e suposi¢des levantadas na primeira fase serdo realmente testadas. A empresa esta
formalizada, tem atividade operacional e pode receber os primeiros aportes de recursos de
terceiros. Pode também passar a contar com a colaboragdo de mentores e advisors
(conselheiros) de forma mais frequente (Carlomagno, 2019, p. 23).

3. Tragdo (também conhecida como Product Market Fit - PMF): nesta fase o servigo/produto
oferecido pela startup esta validado, e os desafios principais consistem em conquistar
clientes e aumentar o faturamento sem abrir mao dos principios e valores da organizacao
(Carlomagno, 2019, p. 35).

4. Escala (também conhecida como Scale-up ou crescimento): nesta fase a empresa ja esta
estabelecida. Seu desafio ¢ crescer em um ritmo acelerado, garantindo a exploracdo 6tima
das oportunidades e a expansdo do negocio em termos geograficos, de mercado ou produtos,
conforme a pertinéncia da estratégia da organizagdo. Se o modelo de negdcios permitir uma
alta replicabilidade, sendo considerado inovador e com alto potencial de impacto, a empresa

passa a viver os desafios caracteristicos de uma scale-up (Carlomagno, 2019, p. 41).
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Dentre as iniciativas voltadas a aumentar as chances de sucesso das startups, esta
pesquisa trata das contribuicdes que mentores profissionais em finangas dao aos
empreendedores dentro de um programa de mentoring formalmente constituido, dai a

importancia de se conceituar mentoring conforme segue.

2.3 Mentoring

Para Santos (2007, p. 251), “0 mentoring sempre esteve presente ao longo da historia
sob formas variadas, tais como: conselheiros, educadores, orientadores € modeladores de
conduta. Desde a antiguidade, reis e nobres contratavam mentores para cuidar do aprendizado
e da educacao de seus protegidos”.

A literatura em geral aponta que o mentoring tem suas origens na Grécia antiga quando
“Qdisseu, rei de Itaca, foi lutar na Guerra de Tréia, deixando em casa sua esposa Penélope e
seu filho, ainda crianca, Telémaco. Ele nomeou seu velho amigo chamado Mentor como
guardido para seu filho e a familia real” (Colley, 2001, p. 5, tradugdo nossa).

Na Idade Média, com o posterior surgimento da Revolugao Industrial, surge a relagao
entre mestre e aprendiz. Segundo Carr (1999), pode-se presumir que tenha havido uma
convergéncia entre os papéis de mentor e de mestre, uma vez que os trabalhadores passaram a
aprender seus oficios através de mentores com quem tinham contato constante ao longo das
suas vidas profissionais. Ainda segundo Carr, a producao literdria sobre mentoring nao foi
significativa até o final dos anos 1970.

De acordo com Bozeman e Feeney (2007), embora seja impossivel identificar um marco
inicial da pesquisa sobre mentoring, a tese de doutorado de Kram (1980) e seu artigo sobre as
fases do processo de mentoring (Kram, 1983), lancaram as bases para o inicio da tradi¢do de
elaboracdo de estudos contemporaneos nessa area.

Apoiando este entendimento, Passmore, Peterson e Freire (2013, p. xvi, tradugdo nossa)
afirmam que “em termos de pesquisa, ... mentoring s6 vém a tona a partir do ano 2000”.
Informam ainda que “temos visto que durante este periodo surgem um nimero crescente de
programas universitarios oferecendo programas de ... mentoring em escolas nos Estados
Unidos, Australia e Reino Unido.” Como decorréncia natural do exposto, os mesmos autores
observam que ‘“temos visto um crescimento significativo no niimero de doutores em ...
mentoring e trabalhos de pesquisa publicados”.

Cabe ressaltar que “o papel do mentor comecgou a sair do circulo familiar da nobreza,

das artes e da educagdo para estender-se ao ambiente organizacional, principalmente a partir da
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preocupacao inicial dos empresarios e dirigentes em preparar seus sucessores’ (Santos, 2007,
p. 252).

“Mentoring ¢ geralmente descrito como um relacionamento em que um individuo sénior
e de alto nivel presta assisténcia a um colega junior para fins de desenvolvimento profissional
e pessoal” (Gibson, 2005, p. 470, tradug@o nossa).

Complementando o exposto, Clutterback (2013, p. 1, traducdo nossa), afirma que os
mentores atuam “através de um espectro de comportamentos de aprendizagem e apoio,
desafiando e sendo um “amigo critico”, um modelo, ajudando a construir redes e desenvolver
recursos pessoais”. Para tanto se vale do estabelecimento de rapport (sintonia) através de
empatia e escuta ativa e, segundo o mesmo autor, “ajudando o mentorado a descobrir o que
quer alcancar e por que, para a partir dai planejar como criardo as mudancgas”.

Para sua condugdo, o mentor se vale dos principios da mai€utica socratica, que segundo
Gabioneta (2015, p. 35) “¢é normalmente descrita como a arte de conduzir alguém a produzir o
proprio conhecimento por meio de perguntas sem que, no caso o mentor, acrescente nada a esse
conhecimento”.

Segundo Kram (1985), os mentores sao vistos como provedores de dois tipos de fungdes
aos seus mentorados: carreira (envolve um conjunto de comportamentos que ajudam no
aprendizado dos mentorados preparando-os para suas evolucdes dentro da hierarquia das
organizagdes ou nos seus negocios) e psicossocial (inclui comportamentos que realcam o
crescimento, identidade, autoestima e autoeficdcia dos mentorados nos ambitos pessoal e
profissional).

Para Clutterbuck (2013), existem iniimeras aplicagdes possiveis para mentoring tais
como: para desenvolvimento de carreiras, forma¢do de empreendedores, recurso na area da
educagdo, aplicado nas comunidades (exemplos: combate ao preconceito € apoio na integragao
social de pessoas que passaram por grandes traumas) etc. Esta pesquisa trata da aplicagdo de
mentoring para apoiar os empreendedores de startups a aumentarem suas chances de sucesso,

aspecto este que ¢ abordado a seguir.

2.4 Mentoring em startups

Segundo Deepali, Jain e Chaudahary (2017, p. 99, tradu¢do nossa), “o mentoring €
considerado fundamental para a sobrevivéncia bem-sucedida das startups. A compreensao das
preferéncias dos potenciais empresarios ajuda no recrutamento, formacao e selecao de mentores
para o empreendimento, bem como na definicdo dos programas de desenvolvimento do

empreendedorismo”.
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Deepali et al. (2017, p. 99, traducdo nossa) tiveram como objetivo “fornecer uma base
de conhecimento sobre mentores para sua adequada sele¢do, na medida em que se envolvem na
mentoria de empreendedores potenciais”. Ainda segundo os mesmos autores, isso € muito
relevante se levarmos em conta que “os mentorados assumem um risco no seu capital e carreira
e, portanto, devem ser educados sobre os mentores e as suas preferéncias devem ser
examinadas”.

Memon, Rozan, Ismail, Uddin e Daud (2015, p. 1, traducdao nossa) apontam que “um
mentor desempenha um papel importante no desenvolvimento empresarial de um individuo.
Ele orienta os empreendedores desde a concepcdo até o desenvolvimento de produtos e o
crescimento dos negdcios”. Com base nesses autores, fica clara a abrangéncia de atuacdo dos
mentores, além da importancia de se “discutir que um empreendedor pode precisar de suporte
de diferentes habilidades de mentoring. Estas dependerdo do tipo de empreendedor, tracos de
personalidade, estilo de tomada de decisdo e fase na qual os empreendimentos estdo naquele
momento” (Memon et al., 2015, p. 1, traducdo nossa).

Segundo St-Jean (2012, p. 200, traducdo nossa) “o mentoring pode ser visto como
relevante, se nao essencial, no desenvolvimento profissional continuo dos empreendedores”. O
mesmo autor destaca ainda que “do ponto de vista do desenvolvimento profissional do
empreendedor, o mentoring pode ser uma solucdo customizada visando a aprimorar suas
competéncias e aumentar as chances de sucesso de seus negocios”.

St-Jean (2011, p. 1, traducdo nossa) relata também que “os empreendedores iniciantes
nem sempre estdo bem preparados para realizar todas as tarefas exigidas deles. A fim de
aumentar suas chances de sucesso, os empreendedores precisam desenvolver rapidamente as
competéncias que lhes faltam, dai buscarem a assisténcia de um mentor”.

A literatura faz referéncia a muitos resultados positivos de tal relacionamento (mentor
e mentorado), incluindo um aumento no conhecimento, habilidades, competéncias,
autoconfianga ou simplesmente tirar os empresarios do isolamento (Bisk, 2002; Cull, 2006;
Gravells, 2006; Kent, Dennis, & Tanton, 2003; McGregor & Tweed, 2002; Miettinen, 2003;
Sullivan, 2000; Wikholm, Henningson, & Hultman, 2005).

Dentre tantos beneficios que o mentor pode proporcionar as startups, vale destacar
aqueles voltados aos seus aspectos financeiros colaborando para a sua devida condugao,
crescimento e aumento das suas chances de sucesso e perenidade.

Para Cull (2006, p. 15, tradugdo nossa) “a fase inicial de uma startup provavelmente

requer uma abordagem de mentoring mais tatica do que estratégica, ou seja, conquistar o
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primeiro cliente, obter o dinheiro rapidamente, manter registros financeiros corretos entre
outros aspectos”.

Ainda segundo Cull (2006, p. 16, tradug¢dao nossa) € muito relevante que “os mentores
precisam manter o mentorado motivado e incentiva-lo a persistir. Isso pode significar ficar
sentado ao redor de uma mesa fazendo a previsao financeira e verificando de onde a startup
veio, onde ela estd e para onde estd indo”.

Complementando o acima, Robshaw (2001, tradugdo nossa) considera que “os
motivadores fundamentais para um empreendedor de startup sdo o reconhecimento € o senso
de realizagdo. Isso permitiria aos jovens empreendedores atingirem seus objetivos financeiros
e se tornarem autossuficientes”.

Outro aspecto essencial para os empreendedores diz respeito as suas consideracdes no
momento da escolha dos mentores que melhor atendem suas necessidades. Para tanto Spigel
(2016, p. 15, traducdo nossa) relata que os “empreendedores descreveram que procuraram por
investidores que poderiam fornecer também mentoria, e vérios disseram ter feito isso no estagio
inicial do negocio”. Ainda segundo este autor “isto sugere que a mentoria teve um status social
suficientemente elevado para incentivar os empreendedores a dedicar seu tempo e recursos
limitados a encontrar um mentor”.

Garbuio, Dong, Lin, Tschang e Lovallo (2018, p. 48, traducdo nossa) destacam que “ndo
ha duvida de que o design do modelo de negocios, a escalabilidade e os recursos financeiros
sao fundamentais para o sucesso das startups”.

Para Clayton, Feldman e Lowe (2018, p. 113, tradugdo nossa) “as organizagdes de
finangas sdo intermediarias especialmente importantes para suportar a comercializacdo da
ciéncia através do empreendedorismo. Sem dinheiro, as empresas baseadas na ciéncia e na
tecnologia simplesmente ndo podem crescer”.

Os autores Clough, Fang, Vissa e Wu (2019, p. 243, tradug@o nossa) apresentam uma
visdo consistente com as expostas quando explanam que “a primeira questdo critica que
identificamos na literatura voltada a mobilizacao de recursos por parte dos empreendedores ¢ a
aten¢do desproporcionada que ¢ dada ao capital financeiro como uma varidvel de desfecho

comparada com outras formas de capital”.

3 Metodologia
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Segue a Figura 1 contendo os principais elementos que constituem a estrutura utilizada
para o desenvolvimento da metodologia aplicada nesta pesquisa, possibilitando assim uma

melhor visualiza¢do do leitor sobre o considerado nesta sessao.

Pesquisa

Qualitativa
Levantamento Estudo Empirico
Bibliografico "
therz?mra: Selegdo dos Coleta e Analise
Palavras-chave Entrevistas +
. Mentores dos Dados
Mentoring
Sites de Pesquisa Autores Grupos de Journals Perguntas Semi Mentore.s do Entrevistas
Mentores Estruturadas Brasil
v v 1
Validagdo do Programa Analise de
Roteiro InovAtiva Contetdo
v 1
Area de Tabelas com
Finangas Informagdes
Sinteses (sessdo
de resultados)

Figura 1. Estrutura metodologica usada nesta pesquisa qualitativa

Esta pesquisa tem carater qualitativo, exploratério, transversal e empirico, e foi
desenvolvida em duas etapas: levantamento bibliografico e estudo empirico qualitativo.

Na primeira etapa, foram consultados sites de pesquisa académica (EBSCO, Elsevier,
Google Scholar, ScienceDirect, SCIHUB, Scopus, Emeraldinsight e Wiley Online Library),
autores que produziram artigos que tratam de temas similares ao deste trabalho, grupos de
mentores brasileiros com presenga nacional e Journals considerados com classificagao Al pela
CAPES/Qualis, Plataforma Sucupira
(https://sucupira.capes.gov.br/sucupira/public/consultas/coleta/veiculoPublicacaoQualis/listaC
onsultaGeralPeriodicos.jsf, recuperado em 05 de abril, 2019) e que concedem acesso livre aos
seus artigos. Para tais consultas foram utilizadas as seguintes palavras-chave: mentor,
mentoring, mentorship, mentoring for startups e mentorship for startups (ver Apéndice A).

Como resultado do referido levantamento foram encontrados varios artigos que deram
embasamento a este estudo. Dentre eles apenas seis internacionais abordam algo referente a

orientacdo financeira de mentores junto as startups, o que reforga a importancia de se gerar uma
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maior producdo académica a este respeito. Sendo assim, pode-se considerar que este trabalho
tem um carater pioneiro dentro da realidade nacional.

Na segunda etapa foi elaborado um estudo empirico qualitativo baseado em entrevistas
para o aprofundamento do conhecimento sobre o assunto em foco. Além disso foi feita uma
avaliacdo da correspondéncia entre o constante da literatura obtida na etapa anterior com a
realidade que se apresenta nas relacdes estabelecidas entre mentores e mentorados num
programa de mentoring formalmente constituido. Nesse trabalho foi utilizada a técnica de
analise de contetido baseada em Bardin (2011).

Como ja citado, o método escolhido para a adequada coleta de dados primarios junto
aos mentores selecionados foi a entrevista e, para a garantir a sua efetividade, foi consultada
literatura a respeito (Cooper & Schindler, 2016; Garrett, 1977; Gil, 2008; Goode & Hatt, 1952;
Lodi, 1977) a partir da qual foram consideradas as recomendagdes referentes ao planejamento
da entrevista, a preparacao do roteiro de perguntas, a abordagem junto ao entrevistado e a sua
adequada conducao.

Conforme exposto acima, foi elaborado um roteiro semiestruturado constituido de
perguntas abertas (ver Apéndice B), que tem como base pesquisas similares presentes na
literatura considerada, permitindo que o entrevistado pudesse responder com mais liberdade de
expressdo, tomando como base a sua experiéncia e visao sobre cada ponto abordado. Na medida
que novos aspectos foram sendo trazidos pelo entrevistado, o entrevistador (autor) foi propondo
outras perguntas especificas para aprofundar mais sobre o aspecto levantado.

A fim de assegurar a consisténcia desta pesquisa, foi elaborada uma Matriz de
Amarragdo (ver Apéndice C) através da qual se faz uma correspondéncia entre os objetivos
geral e especificos com as perguntas abertas que fazem parte do referido roteiro, além de deixar
claros os eixos teoricos e a proposicao do estudo.

O roteiro da entrevista foi previamente testado com um mentor que faz parte do grupo
Mentores do Brasil (MB), através de um contato remoto de 65min no dia 05/09/2019,
objetivando avaliar a clareza das perguntas, o tempo despendido para a sua completude, a logica
da sua sequéncia e a captura de sugestdes quanto ao conteido do roteiro utilizado. O feedback
do entrevistado sobre a entrevista como um todo foi positivo, ndo havendo necessidade de
realizar alguma correc¢do na sua conducao e contetdo.

Uma vez finalizada a etapa de preparacdo para as entrevistas, a atencao foi voltada para
o estabelecimento de critérios consistentes a serem aplicados no processo de selecdo dos

mentores que pudessem participar deste trabalho, para o que foram estabelecidos trés requisitos.
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O primeiro é que o mentor deve pertencer ao grupo MB, entidade com presenga nacional
criada em 2016 com a missdo de “contribuir com o ecossistema de empreendedorismo e da
inovagao por meio do aprimoramento continuo de mentores e dos processos de mentoria” (MB,
2019). Retine atualmente mais de 600 mentores profissionais em todos os estados brasileiros e
alguns internacionais, com formagdes em varias areas de conhecimento (planejamento
estratégico, marketing, finangas etc.). Para fazer parte da MB o mentor tem que estar alinhado
ao seu manifesto, o qual orienta a conduta voluntaria de atuagdo dos mentores junto aos
mentorados.

O segundo requisito ¢ que os mentores tenham participado do Programa InovAtiva

Brasil tendo em vista tratar-se do

O InovAtiva Brasil (https://www.inovativabrasil.com.br/sobre/, recuperado em 18 de
novembro, 2019) foi criado em 2013 pelo Ministério da Economia (a época, pelo
Ministério do Desenvolvimento, Industria ¢ Comércio Exterior), e foi idealizado e
articulado para se tornar uma ferramenta da gestdo publica que realiza aceleragao,
conexao, visibilidade e mentoria para startups em todo o territério nacional, sem
qualquer custo, visando fortalecer e fomentar o ecossistema de inovacao no Brasil. Em
2016, o Servigo Brasileiro de Apoio a Micro e Pequenas Empresas (Sebrae) somou
esforcos com o Ministério da Economia e se tornou co-realizador, trazendo capilaridade

nas agdes do programa pelo pais.

Tal programa foi escolhido em virtude do seu porte, tempo de existéncia, por ter
abrangéncia nacional, por ser formalmente constituido, pela quantidade de startups treinadas
(cerca de 2.000) e aceleradas (cerca de 1.000) e pelo numero de mentores envolvidos (cerca de
1.000), além de possuir um processo de avaliagdo continua da atuacdo dos referidos mentores
ao longo da realizagdo dos seus ciclos de mentoring.

O terceiro requisito € que sejam mentores profissionais em finangas, por conta da énfase
deste trabalho.

Conforme ja exposto, foi solicitado 8 MB que gerasse uma relagdo de mentores (En)
que atendessem aos referidos requisitos, para o que foi gentilmente fornecida uma relacao de
dezoito mentores, com os quais foi estabelecido contato telefonico com o objetivo de explanar
sobre o contexto e objetivo desta pesquisa, verificar o seu interesse em participar, obter
permissdo para terem suas entrevistas gravadas e avaliar suas disponibilidades de agenda para

a realizagdo das entrevistas propriamente ditas. Ao final desta atividade, ndo foi possivel
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estabelecer contato com um dos mentores (E7) e um ndo se interessou em participar (E16),
restando dezesseis mentores dispostos a participar da fase de entrevista.

A titulo de formalizagdo do pedido de colaboracao para participar de entrevista para um
estudo académico, foi elaborada uma carta (ver Apéndice D), coletadas as assinaturas dos
representantes da FECAP e do autor e enviadas aos mentores que participaram das mesmas.

Ap0s a realizagdo das referidas entrevistas, foi possivel constatar que quatro mentores
(E6, E8, E12 e E15) ndo atendiam plenamente ao critério de ter participado de um ciclo
completo de um programa de mentoring formalmente constituido, pois tiveram apenas atuacdes
pontuais e concentradas em eventos promovidos pelo InovAtiva. Neste caso, foram
consideradas apenas suas informagdes relativas aos perfis do mentor, startup, mentorado e
programa de mentoring.

Como resultado, foram consideradas as entrevistas de doze mentores (E1, E2, E3, E4,
ES,E9,E10,E11,E13, E14, E17 e E18) para efeito deste trabalho, através das quais foi possivel
capturar a experiéncia de trés mentores para cada fase do ciclo de vida das startups,
contribuindo assim para responder a pergunta de pesquisa.

As entrevistas foram realizadas no periodo compreendido entre os dias 05 do més de
setembro e 01 do més de outubro de 2019, conforme Tabela 1. Dez destas foram presenciais,
duas remotas e todas foram feitas individualmente. As entrevistas foram gravadas pelo
entrevistador, a exce¢do de uma para a qual foram feitas anotagdes, ressaltando que isto foi feito
com a devida concordancia prévia de todos os entrevistados. As referidas gravagdes e anotacdes

estao disponiveis caso algum interessado queira consultar.

Tabela 1
Agenda das entrevistas realizadas com os mentores
Mentor Data Horario inicial Horario final Duracao (min) Meio usado Cidade

El 20/09/2019 11:00 11:47 47 Presencial Séo Paulo
E2 27/09/2019 14:30 15:25 55 Presencial Sao Paulo
E3 19/09/2019 10:05 10:53 48 Presencial Sao Paulo
E4 23/09/2019 14:52 16:21 89 Presencial Sao Paulo
ES 24/09/2019 15:34 16:34 60 Presencial Sao Paulo
E6  05/09/2019 19:00 20:05 65 Remota (Skype) Sdo Paulo
E7
E8 26/09/2019 15:02 16:04 62 Presencial Séo Paulo
E9 01/10/2019 09:52 11:17 85 Remota (Skype) Santa Maria
E10  20/09/2019 14:25 15:14 49 Presencial Séo Paulo
E1l  26/09/2019 08:00 09:19 79 Presencial Sdo Paulo
E12  24/09/2019 09:57 10:47 50 Presencial Sdo Paulo
E13  01/10/2019 16:28 17:54 86 Presencial Séo Paulo
E14  20/09/2019 18:43 19:34 51 Presencial Sao Paulo

E15  25/09/2019 08:22 09:08 46 Presencial Sao Paulo
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El6
E17  25/09/2019 14:07 15:20 73 Remota (Skype) Campinas
E18  23/09/2019 10:25 11:15 50 Presencial Sdo Paulo

Na sequéncia foi utilizada a técnica de andlise de conteudo de Bardin (2011) que se
constitui basicamente por:

Um conjunto de técnicas de analise das comunicagdes visando obter, por procedimentos

sistematicos e objetivos de descricdo do conteudo das mensagens, indicadores

(quantitativos ou ndo) que permitam a inferéncia de conhecimentos relativos as

condi¢des de producgdo/recepcao (variaveis inferidas) dessas mensagens” (Bardin, 2011,

p. 48).

Com isso foi possivel a organizagdo, compilagdo, analise e interpretacdao das respostas
ao roteiro proposto, buscando obter uma visdo da contribui¢do que os mentores profissionais
de finangas deram aos empreendedores em cada fase do ciclo de vida das startups.

O método proposto por Bardin (2011) propde que “as diferentes fases da analise de
conteudo, ..., organizam-se em torno de trés polos cronoldgicos: pré-analise, exploragdao do
material e tratamento dos resultados / interpretacdo” (Bardin, 2011, p. 125).

A pré-analise, que ¢ a fase da organizagdo do material propriamente dita, contemplou
trés etapas: a escolha das entrevistas que deveriam fazer parte da andlise, a formulacao dos
objetivos e a elaboragdo de indicadores que servem de base para a interpretagao final.

A escolha das entrevistas foi feita com base nos requisitos ja citados e constituem o que
se denomina como corpus. Para sua adequada formacdo, o corpus seguiu quatro regras:
exaustividade (levar em conta todos os elementos das entrevistas selecionadas),
representatividade (a amostra permite a coleta de informagdes para o adequado aprofundamento
do conhecimento sobre o tema pesquisado), homogeneidade (garantida devido aos requisitos
usados para a selecdo dos mentores) e pertinéncia (a amostra ¢ constituida por profissionais da
area de finangas que atuam como mentores de empreendedores de startups).

Os objetivos sdo considerados como geral, que ¢ voltado a investigar as contribuigdes
citadas na pergunta de pesquisa, e especificos, a saber: investigar as razdes que levam os
empreendedores a procurar os servigos de um mentor profissional em finangas, levantar e
descrever quais os principais desafios financeiros que se apresentaram ¢ identificar a percepgao

qualitativa dos mentores sobre os resultados financeiros auferidos.
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Os indicadores elaborados para servir de base para a interpretacdo final sdo: desafios
enfrentados, beneficios (vantagens) auferidos e resultados (efeitos) obtidos através da
contribuicao dos mentores profissionais de finangas através de um processo de mentoring.

A exploragdo do material foi feita considerando-se dois tipos principais de abordagens:
a caracterizagdo do contexto obtida através de dados sobre os perfis do mentor, startup,
mentorado e programa de mentoring, e as informagdes oriundas da aplicagdo das perguntas
abertas propriamente ditas. Com base nisto, foi feita uma andlise minuciosa das gravacoes e
anotagdes das entrevistas, para obter os dados ndo estruturados e/ou as palavras e/ou frases
chave constantes nas respostas dadas pelos mentores a cada uma das perguntas.

O tratamento dos resultados foi feito manualmente através da elaboragao de tabelas, a
partir da exploragdo do material acima citado, que contemplam os perfis das partes envolvidas
(ver Apéndice E) e todas palavras e/ou frases chave contidas nas respostas de todos os mentores
selecionados a todas as perguntas feitas classificadas por fase do ciclo de vida das startups (ver
Apéndice F).

A interpretagdo dos resultados obtidos foi feita com base nas referidas tabelas, levando-
se em conta, quando possivel, os elementos que aparecem com mais frequéncia nas respostas
dadas a cada uma das perguntas. Vale destacar que se trata de uma pesquisa qualitativa na qual
a amostra se presta ao aprimoramento do conhecimento sobre um tema, mais do que se
estabelecer as bases para a generalizagdo dos achados encontrados pela andlise.

Ao final procurou-se estabelecer um paralelo, onde cabivel, entre o obtido no momento
da interpretacdo dos resultados com o que fora considerado pela literatura usada para embasar
este estudo. Dessa forma buscou-se dar mais consisténcia aos achados ou, no caso dos pontos
sem paralelo, trazer novas contribui¢des para a literatura.

4 Andlise dos Resultados

Esta sessdo foi desenvolvida tendo como base nas informagdes coletadas através do
roteiro semiestruturado de perguntas constante do Apéndice B, sobre as quais foi aplicada a
técnica de andlise de conteudo de Bardin (2011) tendo como resultados o constante dos

Apéndices E e F.

4.1 Perfil das partes envolvidas

Este item foi elaborado com base no constante do Apéndice E que contém os dados
sobre os perfis dos envolvidos (mentores, startups, mentorados e programa de mentoring),
obtidos através da aplicacao do item “Perfil dos envolvidos” que faz parte do Roteiro de

Perguntas Semiestruturadas constante do Apéndice B.
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4.1.1 Mentores

O perfil predominante dentre os mentores contatados apresenta idade entre 51 a 55 anos,
género masculino, com MBA e/ou P6s Graduagao e/ou Especializa¢ao, formado em economia
ou engenharia, atua como consultor, possui competéncia em mercado financeiro e marketing
digital e geral, sua ocupacdo atual ¢ em consultoria em gestdo e finangas, possui experiéncia no
programa InovAtiva, tem mais de 3 anos de experiéncia como mentor, segue os critérios do
referido programa para a selecdo de mentorados e possui mais de 3 anos de experiéncia prévia
com negocios.

Seguem algumas referéncias encontradas na literatura quanto ao abordado neste item.

Deepali (2017) informa que os mentores entrevistados apresentaram uma idade média
de 56 anos, todos do género masculino, empresarios € com experiéncia prévia com mentoring.

Bisk (2002, p. 267, tradugdo nossa) constatou que “a maioria (75%) dos respondentes
registraram que seus mentores eram profissionais liberais (principalmente contadores) ou
executivos aposentados de grandes institui¢des, divisdes de firmas multinacionais ou empresas
governamentais”.

Segundo St-Jean (2013) com relagdo aos mentores, 81,4% eram homens e 18,6%
mulheres. Segundo o mesmo autor, esta preponderancia de mentores se deve ao fato de
historicamente haver poucas mulheres na area de negocios nos ultimos 50 anos.

Vale destacar o ponto comum observado nas citagdes e no obtido neste estudo quanto a
predominancia masculina na posi¢do de mentoria, pois dentre os entrevistados desta pesquisa

havia apenas uma mulher, 8,3% do total de envolvidos.

4.1.2 Startups

As caracteristicas predominantes dentre as sfarfups consideradas sdo: distribuicao
igualitaria pelas fases do ciclo de vida, 2 a 3 anos de existéncia, atuante em areas tecnoldgicas,
localizadas em Sao Paulo, com 1 a 10 ou mais de 30 clientes, possuindo 1 a 10 funciondrios e
com faturamento maior que R$100.000,00.

Nao foram encontradas referéncias validas para este item na literatura consultada.

4.1.3 Mentorados

O perfil predominante dentre os mentorados considerados apresenta idade entre 31 a 35
anos, género masculino, com MBA e/ou Pés-Graduacao e/ou Especializagao, engenheiro, com
conhecimento prévio sobre empreendedorismo, sem experiéncia prévia com negdcios € nem

com mentores profissionais de finangas.
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Seguem referéncias de trabalhos similares feitos por outros autores na tentativa de se
tracar um paralelo com as informagdes obtidas.

Segundo Deepali (2017), os mentorados tinham uma idade média de 25 anos, género
masculino (72,9%) e ndo tinham sido mentorados no passado (63,5%), estudaram
empreendedorismo por no minimo seis meses e possuiam pods-graduagdo de escolas de
engenharia e gestao.

St-Jean (2013) declara que a amostra dos mentorados incluiu 51,6% de homens e 48,4%
de mulheres, 55% tinham ao menos um diploma universitario, a média de idade era de 39,8
anos, 24% nao tinham experiéncia prévia no seu setor de negocio e 51,1% ndo tinham
experiéncia em startups, as quais possuiam uma média de 4,48 empregados.

Interessante observar que em todos os casos, incluindo esta pesquisa, hd uma
predominancia masculina dentre os mentorados. No caso deste trabalho isto ¢ ainda mais
acentuado tendo em vista a presenga de apenas uma mentorada, perfazendo 8,3% do total.

Vale observar neste ponto que, levando-se em conta os perfis predominantes até aqui
expostos, os mentores apresentaram idade entre 51 a 55 anos enquanto os mentorados 31 a 35
anos e, apesar de terem a mesma formagao que os mentores (MBA e/ou Pés Graduagdo e/ou
Especializa¢do), os mentorados ndo possuiam conhecimento prévio sobre empreendedorismo e

nem experiéncia prévia com negocios.

4.1.4 Programa de mentoring

As caracteristicas predominantes do programa de mentoring sdao: sua duragdo ¢ de
quatro meses, ocorrem duas a quatro sessoes por més, a duragdo de cada sessdo varia de uma a
quatro horas, os encontros sdo presenciais, ha registro do tratado em cada sessdo, ha feedbacks
constantes e ndo ha defini¢do de um indicador para acompanhamento da evolugdo da empresa
ao longo do processo de mentoring.

Dentre os pontos mais demandados pelos mentorados vale citar: aquisicdo de
conhecimento, captacdo de recursos, definir e/ou validar modelos de negocios e defini¢dao de
critérios para precificagdo de produtos e servicos. Os pontos mais importantes do
relacionamento entre mentor e¢ mentorado foram: empatia, transparéncia, confianca e
humildade.

Os principais fatores criticos para o sucesso do programa foram: bom matching
(compatibilidade entre mentor ¢ mentorado) proporcionado e o processo de selecdo das
startups, cabendo ressaltar que varios outros pontos foram levantados (ver Apéndice E). A

maioria (75%) dos mentores deram continuidade ao seu trabalho junto as startups apos o
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término do programa de mentoring. Apenas um declarou exercer tal papel de forma remunerada
enquanto os demais continuaram atuando voluntariamente.

Uma referéncia de algo similar foi obtida a partir de St-Jean (2013), o qual informa que
a duragdo média das relagdes de mentoring eram de 16,07 meses, com encontros que
aconteciam menos de uma vez ao més com dura¢do média de 68,52 min., o que encontra boa
aderéncia ao Programa InovAtiva a exce¢do da sua duracdo que no referido programa acontece

entre 4 a 6 meses.

4.2 Atuacio dos mentores ao longo das fases do ciclo de vida das startups

Este item foi desenvolvido tendo como referéncia o constante do Apéndice F que
contém todas as respostas de todos os mentores classificadas segundo as fases do ciclo de vida
das startups, obtidas através da aplicagdo do item “Perguntas propriamente ditas” que faz parte

do Roteiro de Perguntas Semiestruturadas constante do Apéndice B.

4.2.1 Fasedeideacao

O mentorado do mentor E3 (2019) informou que necessitava de uma “mentoria na area
de finangas em modelos de nego6cio”, pois o modelo existente “era fraco e ndao lhe dava
seguranga”. As respostas a esta demanda foram desenvolvidas com base em experiéncias
realizadas que permitiram “constatar que o modelo de negocio era autossustentavel nas etapas
de captacao e reciclagem do 6leo” havendo a “possibilidade de “escalar” a empresa como um
negocio de “marketing ecologico”, sendo esta uma ideia proposta pelo mentor. Infelizmente
neste caso “ndo houve oportunidade de avaliagdo dos resultados obtidos com o processo de
mentoring”.

E14 (2019) informou que o seu mentorado tinha “dificuldade na precificacdo do
produto”, pois se tratava de um “produto inovador que se encontrava em fase de formatagao” e
que ja possuia uma “demanda do cliente”. Houve um “compartilhamento da experiéncia do
mentor no tocante a estruturagao de preco do produto” que basicamente trouxe a “comparacao
de dois critérios de precificacdo: os custos da startup acrescidos de uma margem definida pelo
mentorado ou o valor praticado no mercado para um produto similar”. Com isso, os principais
resultados obtidos com o processo de mentoring foram: “tranquilizacdo do mentorado frente ao
proposto pelo mentor”, “precificacdo adequada do produto”, aumento da receita e melhor
acompanhamento dos custos da empresa.

Segundo o mentor E18 (2019), seu mentorado estava em “busca de meios para financiar

o projeto dele, para agilizar a sua execu¢do,” voltado ao “desenvolvimento de novos produtos”.
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O mentor transmitiu ao mentorado o “entendimento das possibilidades de explorar outras fontes
de captacdo de recursos, além dos investidores anjo”. As ac¢des de solucdo foram dadas “com
base nas orientacdes do mentor € a atuagdo objetiva do mentorado na alternativa escolhida” que
passou pelo “desenvolvimento de outras possibilidades de atuagdo com aumento da gama de
produtos”. Devido ao mentor, o mentorado “adquiriu conhecimento sobre os programas
publicos de financiamento e (no momento da realizagdo da entrevista) se encontrava num
processo de avaliagao de qual a melhor alternativa a ser usada”. Os principais resultados obtidos
com o processo de mentoring foram: “clareza nos caminhos que o mentorado poderia seguir

2 13

para obten¢do dos recursos necessarios”, “esclarecimento sobre as alternativas de fontes de
financiamento possiveis”, “obtencdo objetiva do recurso por parte do mentorado” e “maior
facilidade na obtencao de recursos”.

Observando o declarado nas trés entrevistas acima, foi possivel perceber que as
principais razdes que levaram os mentorados a procurar a ajuda de um mentor profissional em
financas foram: necessidade de um novo modelo de negécio (E3, 2019), dificuldade na
precificacdo do produto (E14, 2019) e busca de meios para financiar o projeto de novos
produtos (E18, 2019).

As respectivas acdes foram elaboradas com base nas orientagcdes dos mentores
referentes a “experiéncias realizadas” (E3, 2019), “compartilhamento da experiéncia no tocante
a estruturagdo de preco do produto” (E14, 2019), “entendimento das possibilidades de explorar
outras fontes de captagdo de recursos, além dos investidores anjo” (E18, 2019) e
“desenvolvimento de outras possibilidades de atuagdo com aumento da gama de produtos”
(E18, 2019).

Tais acgdes trouxeram como resultados principais: “constatacdo de que o modelo de
negdcio era autossustentdvel e com possibilidade de escalar a empresa” (E3, 2019),
“tranquilizagdo do mentorado frente ao proposto pelo mentor” (E14, 2019), “precificagao
adequada do produto” (E14, 2019), aumento da receita e melhor acompanhamento dos custos
da empresa (E14, 2019), “clareza nos caminhos que o mentorado poderia seguir para obtengao
dos recursos necessarios” (E18, 2019), “esclarecimento sobre as alternativas de fontes de
financiamento possiveis” (E18, 2019) e “maior facilidade na obtengdo objetiva do recurso por
parte do mentorado” (E18, 2019).

Segundo Memon (2015, p. 7, tradugdo nossa), nesta fase “os empreendedores precisam
testar e avaliar seus planos de negodcio e conseguir recursos para, por exemplo, o
desenvolvimento de prototipos, organizagao de road shows (eventos feitos em diferentes locais

e regides de maneira sequencial) e coleta de informacdes de mercado”. Estes pontos apresentam
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boa aderéncia com aqueles surgidos nesta pesquisa para esta fase, com destaque para a obtengao

de recursos financeiros.

4.2.2 Fase de operacio

O mentorado do mentor E1 (2019) teve a “percepcdo da necessidade de uma gestao
calcada no nivel de maturidade ao qual a empresa estava chegando”, tendo em vista “0 momento
no qual o negodcio comegava a se alavancar”. “Foram desenvolvidas em conjunto” agdes
voltadas ao “uso eficiente dos recursos proprios” e a “definicdo dos processos financeiros
basicos e as suas métricas”. Os principais resultados obtidos com o processo de mentoring
foram: “aprimoramento da gestdo financeira do negdcio, dos seus indicadores e das suas
apresentacdes financeiras”, aumento de receita, melhor acompanhamento dos custos € maior
facilidade para obtencao de recursos.

Em virtude do momento de crescimento do negdcio, o mentorado do mentor E5 (2019),
tinha “dificuldade em precificar os seus produtos e servigos” e desconhecia “alternativas para
aporte de investimentos no negocio”. Foram desenvolvidas agcdes em conjunto e dentre os
principais resultados obtidos com o processo de mentoring temos: ‘“amadurecimento no
processo de reflexdo do mentorado sobre o que pode ser melhorado” no negocio,
“conscientizacdo da influéncia da é4rea financeira sobre todas as areas do negdcio”, “discussao
sobre o aporte de recursos”, “mudanca do mindset (modelo mental) voltado a questdo da
precificagdo”, aprimoramento dos indicadores e apresentagdes financeiros e aumento da receita.

Segundo E10 (2019), o seu mentorado apresentou uma ‘“caréncia de envergadura
operacional, comercial e financeira” frente ao “momento em que o negdcio comecava a se
alavancar”. Os principais desafios vencidos foram: a “defini¢do de critérios para se atingir uma
precificagcdo coerente para a empresa”’, apoio no “alinhamento de objetivos, participagdes e
responsabilidades entre os socios” e “defini¢do do conjunto de ofertas para atender o mercado
de maneira mais fluida e evolutiva”. Esses pontos foram resultado da “interagdo do mentor com
a mentorada” com a qual foram desenvolvidas a¢des cujos principais resultados obtidos com o
processo de mentoring foram: “melhora na margem de contribui¢do”, “melhor precisdo na
previsdo de caixa da empresa”, aprimoramento dos indicadores financeiros para o negocio,
aumento da receita e margem de lucro, melhor acompanhamento dos custos da empresa, maior
facilidade na obtengdo de recursos e “reposicionamento comercial da empresa frente aos
clientes”, “aumento significativo do ticket médio (indicador de desempenho de vendas)” e

“melhoria do planejamento financeiro”.
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Observando o declarado nas trés entrevistas acima, foi possivel perceber que as
principais razdes que levaram os mentorados a procurar a ajuda de um mentor profissional em
finangas foram: “percepcao da necessidade de uma gestao calcada no nivel de maturidade ao
qual a empresa estava chegando” (E1, 2019), “dificuldade em precificar os seus produtos e
servicos” (ES, 2019), “desconhecimento sobre alternativas para aporte de investimentos no
negocio” (ES, 2019) e “caréncia de envergadura operacional, comercial e financeira” (E10,
2019).

As seguintes agoes foram desenvolvidas de forma conjunta: “uso eficiente dos recursos
proprios” (E1, 2019), “definicdo dos processos financeiros basicos e as suas métricas” (E1,
2019), “definicao dos critérios para se atingir uma precificagdo coerente para a empresa” (E10,
2019), “apoio no alinhamento de objetivos, participagdes e responsabilidades entre os sdcios”
(E10, 2019) e “defini¢ao do conjunto de ofertas para atender o mercado de maneira mais fluida
e evolutiva” (E10, 2019).

Tais agdes trouxeram como resultados principais: o “aprimoramento da gestdo
financeira do negdcio, dos seus indicadores e das suas apresentacdes financeiras™ (E1, 2019),
aumento de receita (E1, ES e E10, 2019), melhor acompanhamento dos custos (E1 e E10, 2019),
maior facilidade para obten¢do de recursos (E1 e E10, 2019), “amadurecimento no processo de
reflexdo do mentorado sobre o que pode ser melhorado” no negocio (E5, 2019),
“conscientizacdo da influéncia da area financeira sobre todas as areas do negocio” (ES, 2019),
“mudanca do mindset voltado a questao da precificagdo” (E5, 2019), melhora na margem de
contribuicao (E10, 2019), “melhor precisao na previsdo de caixa da empresa” (E10, 2019),
aumento da margem de lucro (E10, 2019), “reposicionamento comercial da empresa frente aos
clientes” (E10, 2019), “aumento significativo do ticket médio” (E10, 2019) e “melhoria do
planejamento financeiro” (E10, 2019).

Segundo Sullivan (2000), nesta fase a companhia precisa gerar caixa suficiente para
pagar os empregados e outras despesas. A manuten¢do dos custos ¢ fundamental (Memon,
2015). Vale registrar o constatado por esses autores para esta fase do ciclo de vida, apesar de

nao haver uma aderéncia plena ao levantado nas entrevistas dadas pelos mentores.

4.2.3 Fasede tracdo

Pela apreciagdo do mentor E2 (2019), ficou claro que o mentorado apresentava
dificuldades em assumir um “posicionamento estratégico” para o negécio € em manter um fluxo
de caixa positivo. As principais agdes tomadas foram: esfor¢co de “convencimento sobre a

importancia da gestdo financeira para a empresa”, alteracio da modelagem do negocio,
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mudanga dos critérios de precificagdo e dada orientagdo quanto a estruturagdo de capital da
empresa, as quais foram definidas e implantadas levando-se em conta a experiéncia, apoio e
acompanhamento do mentor. Os principais resultados obtidos com o processo de mentoring
foram: “geradas demonstragdes financeiras”, “defini¢do de indicadores financeiros que
possibilitaram enxergar melhor a empresa”, aumento da receita, aumento da margem de lucro
e melhor acompanhamento dos custos da empresa.

O mentorado do mentor E4 (2019) tinha “dificuldade de subsisténcia da empresa” em
decorréncia da “dificuldade de manuten¢ao de um fluxo de caixa coerente com o seu momento
de crescimento”. As principais a¢des tomadas que tiveram como base as orientagcdes €
referéncias dadas pelo mentor foram: apoio para “aumento da visibilidade da empresa através
da participagdo em eventos que contavam com as presencas de clientes potenciais”, “aumento
da participagdo em eventos e programas de aceleragdo visando a atrair a captagdo de recursos
financeiros”. Os principais resultados obtidos com o processo de mentoring foram: aumento de
receita, aumento da margem de lucro, minimizagdo da carga tributaria, maior facilidade na
obtengdo de recursos, organizacao financeira da empresa e a aquisi¢ao de “seguranga emocional
para o enfrentamento dos desafios financeiros” por parte do mentorado.

Segundo E11 (2019), seu mentorado dava énfase somente aos aspectos técnicos do
negdcio e tinha dificuldade em “organizar toda a informagdo financeira da empresa”, dando
foco apenas no custo do produto, e ndo tinha a capacidade para elabora¢do de um “planejamento
de vendas que considerasse toda a estrutura” inerente de suporte ao crescimento da empresa,
pontos esses oriundos da apreciagdo do mentor sobre a realidade da startup naquele momento.
O mentor contribuiu com uma ideia para ampliagdo do modelo de negodcio, o que levou a
necessidade de estabelecer parcerias com fornecedores objetivando agregar a prestagdo de
servicos no escopo oferecido aos clientes. Os principais resultados obtidos com o processo de
mentoring foram: “retirada da urgéncia de obtengdo de capital para o crescimento da empresa”,
aumento da receita e margem de lucro, minimizacdo da carga tributaria, melhor
acompanhamento dos custos da empresa, aprimoramento da sua gestdo financeira e obtengao
de “maior seguranga e tranquilidade na gestdo do fluxo de caixa da empresa” por parte do
mentorado.

Observando o declarado nas trés entrevistas acima, foi possivel perceber que as
principais razdes que levaram os mentorados a procurar a ajuda de um mentor profissional em
financas foram: “dificuldades em assumir um “posicionamento estratégico” para o negdcio”
(E2, 2019), “manter um fluxo de caixa positivo” (E2, 2019), “manuten¢do de um fluxo de caixa

coerente com o momento de crescimento da empresa” (E4, 2019), “organizar toda a informacao
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financeira da empresa” (E11, 2019) e a “falta de capacidade para elaboracdo de um
planejamento de vendas que considerasse toda a estrutura” (E11, 2019).

Foram desenvolvidas as seguintes agdes: ‘“esforco de convencimento sobre a
importancia da gestdo financeira para a empresa” (E2, 2019), “alteracdo da modelagem do
negocio” (E2, 2019), “mudanga dos critérios de precificagdao” (E2, 2019), “dada orientacao
quanto a estruturagdo de capital da empresa” (E2, 2019), “aumento da visibilidade da empresa
através da participagdo em eventos que contavam com as presencas de clientes potenciais” (E4,
2019), “aumento da participagdo em eventos e programas de aceleracao visando a captagao de
recursos financeiros” (E4, 2019) e “dada ideia para ampliagdo do modelo de negocio” (E11,
2019).

Os resultados principais decorrentes de tais agdes foram: “geradas demonstragdes
financeiras” (E2, 2019), “definidos indicadores financeiros que possibilitaram enxergar melhor
aempresa” (E2, 2019), aumento da receita (E2, E4 e E11, 2019), aumento da margem de lucro
(E2, E4 e E11, 2019), melhor acompanhamento dos custos da empresa (E2 e E11, 2019),
minimizagdo da carga tributaria (E4 e E11, 2019), maior facilidade na obtencdo de recursos
(E4, 2019), organizagao financeira da empresa (E4, 2019), “retirada a urgéncia de obten¢ao de
capital para o crescimento da empresa” (E11, 2019), aprimoramento da gestao financeira (E11,
2019), “o mentorado teve maior seguranga emocional para o enfrentamento dos desafios
financeiros” (E4, 2019) e “maior seguranca e tranquilidade na gestdo do fluxo de caixa da
empresa” (E11, 2019).

Segundo Memon (2015, p. 8, tradugdo nossa), “nesta fase os desafios chave que uma
companhia enfrenta sdo referentes ao controle de despesas, eficiéncia e busca por oportunidades
de crescimento”. Notadamente a questdo do controle de despesas encontra paralelo com a

preocupacao dos mentorados com o fluxo de caixa.

4.2.4 Fasede scale-up

Dado o desconhecimento do mentorado do mentor E9 (2019) sobre a area financeira,
ele ndo tinha como identificar as melhores “opgdes de investidores para o seu negocio” e tinha
“dificuldade em elaborar uma projecdo de valuation (valor de mercado de uma empresa)” para
atrair interessados em investir na empresa, o que levou o mentor a mostrar como fazer a
“valorizacdo futura do negdcio”, promover uma “conscientizacdo sobre a importancia do fluxo
de caixa”, estabelecer uma “precificacdo clara dos produtos”, “estruturagdo de capital da

»

empresa”, “definir caminhos para a obtencao de recursos de terceiros”, “criagdo de novas fontes

geradoras de receitas” e diversificagdo da linha de produtos e servicos buscando criar novas
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alternativas de receitas. As agdes foram desenvolvidas através de “discussdes com o mentor” e
com base em “referéncias de ag¢des similares feitas por outros empreendedores”. Os principais
resultados obtidos com o processo de mentoring foram: aprimoramento da gestao financeira da
empresa, aumento da receita e margem de lucro, melhor acompanhamento dos custos, maior

facilidade na obten¢ao de recursos e ganho de mercado.

O mentorado do mentor E13 (2019) tinha dificuldade em “organizar a empresa visando
elaborar um projeto para captacdo de recursos junto a investidores”, recursos esses necessarios
para atender ao momento de crescimento da empresa. Para tanto foi necessaria a “definicdo de
caminhos para a obtencdo de recursos de terceiros” e “criagdo de novas fontes geradoras de
receitas”, o que foi feito com base nas “discussdes com o mentor”. O mentor orientou o
mentorado a “olhar o negodcio de maneira mais estratégica, distanciando-se do nivel
operacional”. Os principais resultados obtidos com o processo de mentoring foram: “aumento
da carteira de clientes”, aumento da receita e um “maior empoderamento pessoal do mentorado
que o motivou a se preparar melhor para conversar com o mercado com o objetivo de divulgar

seu conhecimento na sua area de atuacao”.

Dada a formag¢do académica em humanas do mentorado do mentor E17 (2019), ele tinha
“falta de afinidade com finangas” o que exigiu do mentor a “promoc¢dao da educagdo e
conscientiza¢do sobre a importancia de finangas para o negocio”, “defini¢do de critérios para
precificagdo dos servicos prestados pela empresa” e o “estabelecimento de um plano para
pagamento das suas dividas”. Os principais resultados obtidos com o processo de mentoring
foram: melhor acompanhamento dos custos, ‘“estabelecimento de uma priorizacdo de
pagamento dos credores minimizando o montante das dividas”, aprimoramento da gestdo
financeira da empresa e das suas demonstragdes financeiras, aumento de receita e margem de

lucro e minimizagao da carga tributaria.

Observando o declarado nas trés entrevistas acima, foi possivel perceber que as
principais razdes que levaram os mentorados a procurar a ajuda de um mentor profissional em
financas foram: “desconhecimento sobre quais eram as melhores op¢des de investidores para o
seu negdcio” (E9, 2019), “dificuldade em elaborar uma proje¢ao de valuation™ (E9, 2019),
“dificuldade em organizar a empresa visando elaborar um projeto para captagdo de recursos

junto a investidores” (E13, 2019) e “falta de afinidade com financas” (E17, 2019).

As seguintes acdes foram desenvolvidas em conjunto: fazer a “valorizagdo futura do
negocio” (E9, 2019), “promover uma conscientizagdo sobre a importancia do fluxo de caixa”

(E9, 2019), “estabelecer uma precificacdo clara dos produtos” (E9, 2019), “estruturacdo de



30

capital da empresa” (E9, 2019), “definir caminhos para a obten¢do de recursos de terceiros”
(E9, 2019), “criagdo de novas fontes geradoras de receitas” (E9 e E13, 2019), “diversificagdo
da linha de produtos e servigos visando criar novas alternativas de receitas” (E9, 2019),
“defini¢do de caminhos para a obtenc¢ao de recursos de terceiros” (E13, 2019), “olhar o negocio
de maneira mais estratégica distanciando-se do nivel operacional” (E13, 2019), “promocao da
educagdo e conscientizagdo sobre a importancia de finangas para o negocio” (E17, 2019) e o

“estabelecimento de um plano para pagamento das suas dividas” (E17, 2019).

Tais agdes trouxeram os seguintes resultados principais: aprimoramento da gestdo
financeira da empresa (E9, 2019), aumento da receita e margem de lucro (E9, E13 e E17,2019),
melhor acompanhamento dos custos (E9 e E17, 2019), maior facilidade na obtencao de recursos
e ganho de mercado (E9, 2019), aumento da carteira de clientes (E13, 2019), “maior
empoderamento pessoal do mentorado que o motivou a se preparar melhor para conversar com
o mercado com o objetivo de divulgar seu conhecimento na sua area de atuagdo” (E13, 2019),
“estabelecimento de uma priorizagdo de pagamento dos credores minimizando o montante das
dividas” (E17, 2019), aprimoramento das suas demonstragdes financeiras (E17, 2019) e

minimizagdo da carga tributaria (E17, 2019).

Para Memon (2015, p. 8, tradugdo nossa), “nesta fase a empresa estd crescendo rapido
e agora o empreendedor quer ir ao publico .... e deve estudar o mercado em primeiro lugar”.
Ainda segundo Memon (2015), ¢ “importante que os empreendedores verifiquem o preco da
oferta publica inicial, além de observar a taxa de retorno definida pelos detentores de capital de
risco”. Estas colocacdes t€ém grande aderéncia com o levantado nas entrevistas relativas a esta

fase do ciclo de vida da startup, como registrado acima.

4.2.5 Aspectos adicionais observados na literatura

Vale ressaltar que alguns paralelos importantes foram encontrados entre esta pesquisa e
outras elaboradas pelos autores referenciados neste estudo as quais possuem um carater mais
geral, tendo em vista ndo ter sido encontrada nas fontes de consulta utilizadas (ver Apéndice
A), literatura que aborde como os mentores profissionais em finangas contribuem com os

empreendedores ao longo de cada fase do ciclo de vida das startups.

Segundo Bisk (2002, p. 268, traducdo nossa), “Dos respondentes, 46% mantiveram um
relacionamento com seus mentores apds a conclusdo formal do trabalho, com ou sem
compensagdo” com o que podemos “presumir ser um indicador de que o mentorado percebeu

o beneficio do trabalho realizado”. Cabe destacar que este ¢ um aspecto recorrente em todas as
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entrevistas feitas neste estudo, ou seja, a boa relagdo estabelecida entre mentor e mentorado
que, segundo os mentores, possibilitaria uma nova interagdo no caso de um outro

empreendimento a ser conduzido pelo mesmo mentorado.

Ainda segundo Bisk (2002, p. 266, traducao nossa), “nao ha davida de que a receita da
empresa ¢ incrementada devido a atuagdo do mentor no programa, embora existam tantos outros
fatores, que podem contribuir para aumentar as receitas, sendo assim dificil atribuir o “sucesso”
dos programas de mentoring somente tendo como base esta referéncia.” Podemos observar boa
aderéncia desta constatacdao, pois em 83% dos casos desta pesquisa foi informado pelos

mentores ter havido um aumento de receita das startups participantes.

Para Cull (2006, p. 10, tradugdo nossa) dentre os fatores que colaboram para o sucesso
do processo de mentoring, vale citar “matching entre os mentores € mentorados e a frequéncia
de contato entre eles”. Este ponto ¢ abordado também por Gravells (2006) quando destaca que
as chances de sucesso de um programa de mentoring sdo incrementadas pelo cuidado que se
tem com o matching entre os mentores € mentorados, que normalmente ¢ feito através de uma
série de fatores. Neste estudo vimos que o ponto positivo mais frequentemente citado sobre o
programa da InovAtiva € o estabelecimento de um bom matching entre os mentores e os

mentorados.

Segundo Cull (2006), os jovens empreendedores entendem que ¢ importante que as
metas financeiras sejam atingidas, o que s6 corrobora com a relevancia da contribui¢do desta

pesquisa para as startups.

Cull (2006, p. 13, tradugdo nossa) afirma que “o ponto percebido pelos mentores € que
ambas as partes devem querer ter a relagdo de mentoring, pois isso da condigdes de superagao
de outras questdes desde que haja boa vontade de ambos os lados”. Outros elementos relevantes
no relacionamento sdo a honestidade, a capacidade de escuta, a confianga, o respeito ¢ a
liberdade de expressdo mutuas. Habilidades e experiéncia s3o fatores importantes no
relacionamento, assim como atitude e personalidade e o interesse pelo negdcio do mentorado.
Todos estes pontos foram também detectados neste trabalho como sendo relevantes para o
sucesso do relacionamento entre mentor € mentorado, encontrando alinhamento com a
abordagem de Kram (1985) quanto as fun¢des de desenvolvimento de carreira e psicossocial

esperadas dos mentores.

Importante a colocacao de Cull (2006, p. 15, traducdo nossa) de que a “fase de startup

provavelmente requer uma abordagem de mentoring que ¢ mais tatica do que estratégica, por
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exemplo, conquistar o primeiro cliente, conseguir caixa rapidamente, manter registros
financeiros corretos etc., ou seja, promover a geragdo de resultados no curto prazo”. Estes
elementos estdo também presentes em declaragdes de alguns mentores que participaram desta

pesquisa.

Segundo (St-Jean 2013, p. 3, traducdo nossa), referenciando-se aos empreendedores de
startups, declara que “...eles ndo estdo sempre bem preparados para atender a todas as tarefas
que lhe sdo requeridas” e, em decorréncia, “nao € de se surpreender que a principal causa da
faléncia em negdcios nascentes ¢ a falta de experiéncia e habilidades do empreendedor
novato...”. Tais aspectos se apresentaram neste estudo como causas que levam o empreendedor

a buscar ajuda de um mentor profissional em finangas.

Para St-Jean (2013, p. 7, tradug@o nossa), “... o apoio do mentor fornece aos mentorados
a oportunidade de desenvolver conhecimentos e habilidades, ...aumentar a capacidade de
reconhecer oportunidades, maior autoconfianga ou aumento da autoeficdcia empresarial”. O
incremento da autoconfianca do mentorado foi percebida por alguns mentores se constituindo
num resultado importante, dentro da dimensao psicossocial de um bom processo de mentoring

(Kram, 1985).

Garbuio (2018, p. 48, tradug@o nossa), registra que “ndo ha duvida de que a concepgao
do modelo de negocio, escalabilidade e recursos financeiros sdo fundamentais para o sucesso
das startups”. A concepc¢do de modelo de negocios e a necessidade de recursos financeiros
(énfase a este ultimo) apareceram com boa frequéncia nas declaragdes dos mentores

entrevistados.

Segundo Gravells (2006), trés das seis areas consideradas mais importantes pelos
empreendedores de startups sdo planejamento financeiro, aspectos voltados a financiamento e
acesso a informagao, pontos que também surgiram nas declaragcdes dos mentores com énfase as
questdes de financiamento e uso da rede de contatos dos mentores para acesso a informagodes

de mercado, concorrentes e obtencao de financiamento.

Segundo Miettinen (2006), os principais motivos que levaram os empreendedores a
participar do programa de mentoring foram: utilizagdo da experiéncia do mentor, necessidade
de um conselheiro externo, obter clientes e parceiros, orientacdo para a elaboracdo de um
planejamento estratégico e falta de experiéncia em negocios. Tais pontos também surgiram nas

entrevistas feitas nesta pesquisa com énfase a falta de experiéncia em negdcios.
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Para Miettinen (2006), dentre os beneficios experimentados pelos mentorados
destacam-se: opinido e conselho de um sénior experiente, novos contatos, suporte mental,
suporte na tomada de decisdo, implementacdo bem-sucedida da geracdo de mudanca e
aprimoramento dos relatorios financeiros. Novamente elementos presentes nas entrevistas com

destaque ao aprimoramento dos relatdrios financeiros.

Ainda segundo Miettinen (2006), quando perguntados se recomendariam mentoring a
um empreendimento similar que estavam conduzindo, os empreendedores responderam
conforme a seguinte distribui¢do: 65% sim, 15% suponho que sim, 10% dificil de dizer, 5%
provavelmente ndo e 5% nao. No caso deste estudo, 100% responderam positivamente a esse

ponto.
Miettinen (2006, p. 130, tradug@o nossa) conclui sua pesquisa dizendo que:

Qualquer empresario que iniciou um empreendimento provavelmente encontrou uma
variedade de tarefas de desenvolvimento que envolviam preocupagdes sobre a
administracdo do negdcio, ou sobre si mesmo e sua familia. Um relacionamento com
um mentor pode melhorar significativamente o desenvolvimento nas diferentes fases do

ciclo de vida, facilitando o trabalho nessas tarefas.

Miettinen ¢ um dos poucos autores, juntamente com Sullivan (2000) e Memon (2015),
que se preocupou em dar destaque a contribuicdo positiva que o mentor pode oferecer nas
diferentes fases do ciclo de vida de um empreendimento, que € o objetivo maior desta pesquisa

voltado as startups.

Sullivan (2000), apresenta no seu estudo que o gerenciamento financeiro ¢ um dos
elementos mais relevantes e que se encontra presente em todas as fases do ciclo de vida de uma
empresa. Este autor faz mencdo as referidas fases dando destaque a relevancia do
gerenciamento financeiro presente em todas elas, aspecto presente neste trabalho através das

declaragdes dos mentores.

Ainda segundo Sullivan (2000, p. 172, tradug@o nossa), “as abordagens do ciclo de vida
podem ajudar no planejamento do fornecimento de treinamento e outros tipos de suporte, mas,
em ultima analise, o suporte exige que seja responsivo e flexivel as necessidades individuais
em qualquer ponto no tempo”. Trata-se aqui de mais uma mencao desse autor as fases do ciclo
de vida ressaltando a importancia de se dar atengdo as necessidades especificas inerentes a cada
uma delas, o que novamente ressalta a validade deste trabalho que se propde avaliar com mais

detalhes o que ocorre em cada uma delas.
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Na Tabela 2 abaixo constam de forma sintética as principais contribui¢cdes dadas pelos

mentores profissionais em finangas, as quais foram levantadas através das suas declaragdes

dadas nas entrevistas realizadas.

Tabela 2

Sintese das principais contribuicées dos mentores profissionais em financas

Conjuntos
categoriais

Ideacao

Fases do Ciclo de Vida das Startups

Operacio

Tracao

Scale Up

Apoio na captagdo
de recursos
Suporte para a
modelagem do
negocio
Precificacdo de

produtos e/ou
Servigos

Visdo de mercado

Gestio financeira

Fluxo de caixa

Controle de custos

Acesso a
especialistas

Amadurecimento
emocional

Desenvolvimento
profissional

Esclarecimento
sobre alternativas
de financiamento

Redirecionamento
do negocio

Estruturacdo do
prego do produto

Concorrentes
potenciais

Tranquilizagdo do
mentorado

Sites da Internet e
literatura pertinente

Possibilidades para atrair

investidores e/ou
parceiros

Reflexdes sobre
alternativas de
modelagem

Mudanga do mindset

Aprimoramento da
gestao

Melhoria na previsdo

Solucionar problemas

especificos

Apresentagdo de
alternativas de
fontes de
investimento

Ampliagao do
modelo inicial

Aproximagao junto
a cliente

Profissional de
marketing

Seguranga
emocional

Apresentagdo de
opcoes para
obtencao de

recursos

Diversificagao da
linha de produtos

Estabelecimento de
critérios para a
precificagdo

Melhoria da
abordagem junto
aos clientes

Aprimoramento e
disseminagdo de
conhecimento

Melhor
acompanhamento

Profissional da
area tributaria

Criagdo de um
olhar estratégico
para o negdcio

Com base na Tabela 2, pode-se observar que o apoio na captacdo de recursos se mostrou

presente desde a ideagdo, quando a sociedade ¢ estabelecida e ¢ dado inicio ao desenvolvimento
do que podera se tornar uma empresa no futuro, passando pela operagdo, momento no qual a
empresa esta formalizada e tem atividade operacional, a tragdo, onde se apresentam os desafios

voltados a conquista de clientes para o aumento de faturamento, e o scale-up, quando o desafio
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¢ crescer em ritmo acelerado expandindo o negodcio em termos geograficos, de mercado ou
produtos.

O suporte para a modelagem de negocio teve um comportamento similar ao ponto
anterior, apresentando-se como redirecionamento do modelo (ideacdo), reflexdo sobre
alternativas de modelagem (operacgdo), ampliagdo do modelo inicial (tragdo) e diversificacao da
linha de produtos (scale-up).

A precificacdo dos produtos e/ou servigos se encontra presente nas fases de ideagao,
enquanto necessidade de estruturacao do prego do produto dada sua natureza inovativa e unica,
e scale-up visando o estabelecimento de critérios para a precificagdo frente ao crescimento
significativo do volume de vendas.

Quanto a visdo de mercado, houve o interesse em ter conhecimento sobre quais eram os
concorrentes numa fase mais inicial (ideacdo) e uma melhor aproximagdo e abordagem junto
aos clientes nas fases finais, tragdo e scale-up respectivamente.

O aprimoramento da gestdo financeira marcou presenga nas fases de operacdo e scale-
up. Nesta ultima houve também preocupacdo com a disseminagdo de conhecimento sobre
finangas dentre os membros da equipe da startup.

Outros pontos surgidos foram a necessidade de melhoria no fluxo de caixa na fase de
operagdo e o melhor acompanhamento do controle de custos na fase de scale-up.

Devido ao uso da rede de contatos do mentor, foi possivel o acesso a especialistas
possibilitando a solu¢dao de problemas especificos (operacao), ter contato com profissional de
marketing (tracao) e outro da area tributéria (scale-up).

Considerando a dimensdo psicossocial de um processo de mentoring relacionada aos
mentorados, se apresentaram dois casos sendo um voltado ao amadurecimento emocional,
expresso na sua tranquilizagdo (ideagdo) e outro a seguranga emocional (tracao).

No tocante ao aspecto referente ao desenvolvimento profissional do mentorado,
surgiram a indicacao de sites da Internet e literatura pertinente (ideacao) e criagdo de um olhar

estratégico para o negocio (scale-up).

4.4 Atendimento aos objetivos especificos da pesquisa

Foi elaborada a Tabela 3 abaixo para se verificar o atendimento aos objetivos especificos
desta pesquisa, a qual contém de forma sintética os principais pontos surgidos nas respostas
dadas pelo mentores entrevistados as razdes que levam os empreendedores a procurar os

servigos de um mentor profissional em finangas (pergunta 1), levantar e descrever quais os
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principais desafios financeiros que se apresentaram (pergunta 2) e identificar a percepgao

qualitativa dos mentores sobre os resultados financeiros auferidos (pergunta 4).

Tabela 3

Principais palavras chave surgidas como respostas as perguntas 1,2 e 4

Pergunta Conjuntos categoriais Ideacio ‘Owperacio Tracio Secale Up Total %%
1 Falta de capacitagio 2 5 16 2
Momento do negocio 2 1 3 6 16
Meios de financiamento 2 1 2 3 13
Precificagio 2 2 4 11
Estratesia 2 1 1 4 11
Gestio 2 1 3 8
Total 38 1000
2 Captagio de recursos de 1 1 1 4 7 41
Precificacio 2 1 1 1 3 2
Conscientizagio do mentorado 1 1 2 4 2
Menos stress 1 1 &
Total 17 100
4 Auvmento de receita 1 5 4 3 15 35
Avmento da margem de lucro 1 4 3 3 2
Melhoria no controle dos 1 3 2 2 3 2
Obtengio de recursos 1 2 1 2 6 15
Minimizagio da carga tributaria 2 1 3 3
Total 40 10:0

Pela apreciacdo do constante da Tabela 3, pode-se notar que as principais causas que
levam os empreendedores a procurar a ajuda de um mentor profissional em finangas (pergunta
1) se apresentam em mais de uma fase do ciclo de vida das startups.

Vale destacar a relevante questdo da falta de capacitagdo que esta presente em todas as
fases, com exceg¢do na operagao, tendo maior incidéncia na de tragdo onde as startups possuem
um servigo/produto validados e oferecidos ao mercado, o que leva ao enfrentamento dos
desafios de conquistar clientes e aumentar o faturamento sem abrir mao dos principios e valores
da organizacdo. Pode-se presumir que dadas estas caracteristicas, as deficiéncias dos
empreendedores aflorem com mais forca nas fases de tragao e scale-up.

O momento do neg6cio encontra paralelo com o aspecto anterior, pois reflete a ideia da
busca de conhecimento para lidar com as mudangas que se apresentam ao longo da evolucao
das startups, expondo assim as fragilidades dos mentorados para enfrentd-las. Marca presenca
em todas as fases, com excec¢ao da ideagao.

O item meios de financiamento aparece nas fases iniciais (ideacao e operagao), o que ¢

compreensivel tendo em vista tratar-se de momentos de estabelecimento das startups e inicio
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da sua fase operacional, e na fase final (scale-up) em que ha a necessidade de recursos para
fazer frente a grande e rapida expansdo do negocio.

A precificacdo surge nas fases iniciais (ideacao e operacao) devido basicamente a dois
fatores: inexperiéncia do mentorado para sua determinagao e o ineditismo que o servigo/produto
apresenta, dificultando o estabelecimento de paralelos com produtos similares e/ou valores
praticados pelo mercado.

Ao final, seguem o estabelecimento de uma estratégia para a atuacdo das startups,
presente nas fases de ideacao, operagao e tracao, e a constitui¢do de uma gestdao adequada a sua
realidade dindmica, surgida nas fases de ideacdo e operacdo. Ambos sdo elementos de
fundamental importancia para a adequada condugao das startups, dai fazer sentido terem uma
incidéncia pouco maior na fase de ideacao.

Quanto aos principais desafios enfrentados (pergunta 2), pode-se perceber que a
captagdo de recursos de terceiros se encontra em todas as fases do ciclo de vida das startups,
com destaque para a sua maior incidéncia na fase de scale-up, o que encontra paralelo no

descrito na pergunta 1 para o item “meios de financiamento”.

A precificacdo, que também aparece em todas as fases, surpreende por uma presenga
diferente daquela descrita na pergunta 1 para este mesmo ponto, onde se encontra apenas nas
fases de ideacdo e operacdo, denotando uma necessidade ndo plenamente percebida pelos

empreendedores, mas que € levantada pelos mentores ao longo do processo de mentoring.

A conscientizacao do mentorado, presente em todas as fases com excec¢do na ideagao,
diz respeito ao trabalho de aprimorar a percep¢ao do empreendedor sobre o seu real papel e
importancia no negocio, de forma que ele possa atuar de uma maneira mais adequada para o
sucesso da startup. O menor nivel de stress, dimensao psicossocial (Kram, 1985), surgiu nesta

pesquisa apenas na fase de tragao.

Com relagdo a percepcao dos mentores sobre os resultados obtidos (pergunta 4), pode-
se notar a grande presenca e relevancia, ao longo de todas as fases, do aumento de receita, com

menor incidéncia na fase de ideagao.

O importante aspecto relativo ao aumento da margem de lucro sé ndo se apresentou na

fase inicial (ideagdo), marcando presenga em todas as outras.

Cabe registrar que, em que pese a dificuldade de se correlacionar de forma objetiva os
aumentos de receita e margem de lucro unicamente devido a atuacdo do mentor dada a

diversidade de outros fatores que também influenciam nestes pontos, pode-se presumir que tal
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atuacdo propicia no minimo as condi¢des adequadas para a melhoria dos resultados financeiros

dos negocios.

A melhoria no controle dos custos também se apresenta em todas as fases, com menor
énfase na ideagdo, o que demonstra uma grande preocupagao dos mentorados independente do
momento no qual se encontra as startups, pois a saude financeira ¢ aspecto vital para a sua

perenidade. Este aspecto tem contribuicdo relevante para a obtencdo de recursos de terceiros.

A obtencao de recursos surgiu em todas as fases e encontra bom paralelo com o aspecto
“meios de financiamento” que € objeto da pergunta 1. Cada fase de acordo com as suas
caracteristicas, apresenta um tipo demanda por recursos, seja na sua implantacdo (ideacdo),
estabelecimento (operagdo), consolidagdo (tracdo) e crescimento (scale-up), dai fazer sentido

sua presenga em todas as suas fases de desenvolvimento.

Minimizag¢do da carga tributdria surgiu nas fases finais (tragao e scale-up), o que leva a

presumir que colaborou para o aumento da receita € margem de lucro das startups.

Havendo interesse em se aprofundar nestas consideracdes, pode-se consultar todos os

resultados das analises realizadas através da apreciagdo do Apéndice F.

Sendo assim, foi possivel o atendimento aos objetivos especificos propostos nesta
pesquisa, através das respostas obtidas para as perguntas 1, 2 e 4 do roteiro constante do

Apéndice B.

5 Conclusao

A quantidade e a relevancia econdmica das startups vém crescendo significativamente
em termos mundiais e no Brasil, movimentando bilhdes de reais ao longo dos tltimos anos. Em
contrapartida suas taxas de mortalidade se apresentam elevadas o que justifica a realiza¢do de
estudos na tentativa de colaborar para a sua minimizagao.

Esta pesquisa tratou das principais contribui¢des que os mentores profissionais de
financas ddo aos empreendedores (mentorados) em cada fase do ciclo de vida das startups,
dentro de um programa de mentoring formalmente constituido. Com isso pretende-se dar uma
contribuicdo académica sobre o assunto através dos resultados obtidos por meio de uma
pesquisa qualitativa empirica, que tem sua relevancia potencializada tendo em vista ndo ter sido
encontrada nas fontes de consulta utilizadas (ver Apéndice A), literatura que aborde como os
mentores profissionais em finangas contribuem com os empreendedores ao longo de cada fase

do ciclo de vida das startups.



39

Este trabalho foi realizado se valendo do método de entrevistas para coleta de
informagdes junto a um grupo de mentores profissionais de finangas e a posterior aplicacdo da
técnica de analise conteudo de Bardin (2011), cujos resultados encontram-se no Apéndice F.

Tendo em vista o exposto, este trabalho respondeu a pergunta de pesquisa uma vez que
apresenta as contribuigdes que os mentores profissionais de financas deram aos
empreendedores em cada fase do ciclo de vida das startups, dentro de um programa de
mentoring formalmente constituido. Além disso, atingiu seu objetivo geral na medida que
trouxe os resultados das investigacdes sobre as contribui¢des citadas na pergunta de pesquisa,
cujas principais foram apoiar na captacdo de recursos, dar suporte para a modelagem do
negocio, apresentar critérios para precificacao de produtos e/ou servigos e propiciar uma melhor
visdo de mercado.

Também foram atingidos seus objetivos especificos pois a) apresenta os resultados das
investigagdes das razdes que levam os empreendedores a procurar os servigos de um mentor
profissional em finangas: falta de capacitagdo, momento do negodcio, meios de financiamento,
precificacdo, estratégia, gestao etc.; b) levanta e descreve quais foram os principais desafios
financeiros que se apresentaram: captagdo de recursos de terceiros, precificagdo,
conscientizacdo etc. e c) identifica a percep¢do qualitativa dos mentores sobre os resultados
financeiros auferidos: aumento de receita, aumento de margem de lucro, melhoria no controle
dos custos, obten¢do de recursos, minimizagdo da carga tributaria etc.

Os principais limitantes deste trabalho foram: a) uso de uma Unica fonte de referéncias
sobre mentores profissionais em finangas (Mentores do Brasil), b) considerado um unico
programa de mentoring formalmente constituido (InovAtiva), ¢) 92% dos mentores sdo do
estado de Sdo Paulo (84% s6 da cidade de Sao Paulo), d) cerca de 92% dos mentores e
mentorados sdo do género masculino, e) 60% das startups estao localizadas no estado de Sao
Paulo e f) a pesquisa qualitativa aprofunda conhecimento sobre um tema mas inviabiliza a
generalizagdo dos achados.

Sendo assim, seguem algumas sugestdes norteadoras para futuras pesquisas que poderao
trazer contribuigdes relevantes sobre o mesmo tema aqui tratado: a) usar outras fontes de
referéncias (grupos de mentores) para a selecdo dos mentores profissionais em finangas, b)
envolver outros programas de mentoring formalmente constituidos com alcance nacional ou
regional, c¢) considerar um conjunto de startups sediadas em véarios outros estados do pais, d)
levar em conta uma maior participagdo feminina nas posi¢des de mentoras e/ou mentoradas, e)
realizar a mesma pesquisa com os mentorados usados como referéncia pelos mentores que

participaram deste estudo para uma melhor avaliagao da percepgao sobre os resultados obtidos
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e f) elaborar uma pesquisa quantitativa, se valendo de uma grande amostra de mentores e/ou
mentorados, voltada a alguns aspectos especificos abordados neste trabalho e que se entenda

relevantes.
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The International Journal of Mentoring and Coaching
(http://www.emeraldgrouppublishing.com/products/journals/journals.htm?id=ijmce).

Palavras-chave usadas nas pesquisas:

Mentor;

Mentoring;
Mentorship,
Mentoring for startups;

Mentorship for startups.

Apéndice B - Roteiro Semiestruturado de Perguntas Utilizado nas Entrevistas

Fase Inicial da Entrevista

0O O O O 0O O O

Agradecimento pela colaboracdo do entrevistado;
Explicar a finalidade e objetivo da pesquisa;

Informar o nome da escola e orientador envolvido;
Importancia para a comunidade de startups;

Carater estritamente confidencial da entrevista;
Permissao para eventuais futuras perguntas adicionais;
Eventual indica¢ao de mentorados atendidos.

Perfil dos envolvidos

Mentor(a)

o Idade (Bisk, 2002 e Deepali, 2017);

Género ((Bisk, 2002 e Deepali, 2017);

Escolaridade (Bisk, 2002);

Formacao profissional (Bisk, 2002);

Profissao (Bisk, 2002);

Principais competéncias (Cull, 2006);

Ocupacao atual (Deepali, 2017);

Experiéncia como mentor (Deepali, 2017);

Critério proprio para selecao do(s) mentorado(s) (Bisk, 2002);
Experiéncia prévia com negocios (Bisk, 2002).

O O 0O O 0O O o0 O O

Startup

o Fase do ciclo de vida (Bisk, 2002);
Tempo de existéncia (Bisk, 2002);
Area de atuagio;

Localizacao;

Quantidade de clientes;
Quantidade de funcionarios;
Faturamento anual.

O O 0O O O O



Mentorado(a)
0 Idade (Bisk, 2002 e Deepali, 2017);
Género (Deepali, 2017);
Escolaridade (Deepali, 2017);
Formacao profissional (Bisk, 2002);
Conhecimento prévio sobre empreendedorismo (Deepali, 2017);
Experiéncia prévia com negdcios;
Experiéncia prévia com mentores profissionais de financas (Deepali, 2017).

O O O O O O

Programa de mentoring

Duracao do programa (Bisk, 2002);

Frequéncia dos encontros (Bisk, 2002);

Duracao dos encontros;

Encontros presenciais e/ou remotos;

Registro do discutido em cada encontro;

Frequéncia da troca de feedbacks;

Medicao do aumento da receita ao longo do tempo (Bisk, 2002);
Pontos mais demandados (Cull, 2006);

Pontos mais importantes do relacionamento (Cull, 2006);
Fatores criticos de sucesso do programa (Cull, 2006);
Continuidade do trabalho do mentor na startup (Bisk, 2002).

O O OO0 O O O o0 O o0 O

Perguntas propriamente ditas

1. O que levou o mentorado a procurar sua ajuda na area financeira?
1.1. Quais as causas objetivas para tanto?

2. Quais foram os principais desafios financeiros superados ao longo do processo? (Cull,
2006)
2.1. Como foram detectados?
2.2. Com base em quais informacdes eles foram analisados?
2.3. Como foram desenvolvidas as respostas aos desafios?
2.4. O que se levou em conta para a adequada implantacdo das agdes necessarias para a
superagao dos desafios?

3. Quais foram os principais beneficios financeiros obtidos com o processo? (Miettinen,
2002)
3.1. O que a rede de contato do mentor trouxe para o mentorado? (Bisk, 2002)
3.2. Por favor, descreva um exemplo de recomendacdo / ideia que vocé deu, que foi
implementada e beneficiou o mentorado ou sua empresa. (Bisk, 2002)
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3.3. Como foram obtidos os recursos financeiros?
Quais foram os principais resultados obtidos com o processo?

Vocé utilizaria um processo de mentoring num outro empreendimento que o mentorado
esteja envolvido? (Miettinen, 2003)
5.1. O que lhe da confianca da repetibilidade do sucesso do processo de mentoring no
outro empreendimento?
5.2. Quais os pontos criticos de sucesso para sua adogao?

Apéndice C — Matriz de Amarracio
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Sdo Paulo,  de de 2019.
Aos cuidados

Dr.

Ref.: :Pedido de colaboragao para participar de entrevista para estudo académico.

Prezado Dr. ,

O Sr. Elias Jean Trambacos, discente do Programa de Mestrado Profissional em
Administracdo da Fundacdo Escola de Comércio Alvares Penteado - FECAP, esta
desenvolvendo um estudo para sua Dissertagdo de Mestrado, intitulado “Mentoring em
Startups e Gestao Financeira — Um Estudo Qualitativo”. O objetivo ¢ apresentar como se
da o processo de mentoring entre empreendedores de startups e mentores profissionais, no
tocante aos aspectos financeiros caracteristicos de cada estidgio do seu ciclo de vida

organizacional.

O Sr. Elias precisa entrevistar empreendedores(as) de startups e mentores(as)
profissionais visando levantar informagdes que possam colaborar com o atingimento do
objetivo acima. O Sr. ¢ uma das pessoas que pode contribuir de forma decisiva para o sucesso

deste estudo, por isso gostariamos de convida-lo.

O Sr. Elias fara o contato inicial, fornecendo outras informagdes importantes, bem
como solicitara o agendamento de uma entrevista, de até uma hora. Solicitamos que a mesma
seja presencial. Os dados obtidos serdo gravados, transcritos e remetidos a V. Sa. para
conhecimento e ratificagdo / retificagdo. Na sequéncia, tais dados serdo usados para o estudo e

redacdo da dissertagdo.

Até onde foi possivel pesquisar, podemos afirmar que se trata de um estudo inédito no
Pais. E nosso sincero desejo que os resultados obtidos oferecam relevantes contribuigdes para
a literatura de empreendedorismo e mentoria, além de colaborar para a pratica organizacional
ao relatar o efetivo potencial do processo de mentoring para aumentar as chances de sucesso e

perenidade das startups.
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Contamos com a sua participa¢do, pois ela ¢ valiosa e decisiva! Como retribui¢do, lhe

enviaremos os resultados assim que o estudo estiver concluido.

Esperamos sinceramente que o Sr. possa colaborar conosco.

Saudagoes académicas.

Alexandre Sanches Garcia

Coordenador do Mestrado Profissional em Administragao | (11) 3272-2301 | agarcia@fecap.br

Edson Ricardo Barbero

Professor Orientador | (11) 3272-2301 | ebarbero@fecap.br

Elias Jean Trambacos

Mestrando Pesquisador | (11) 99685-3416 | eliastrambacos@hotmail.com



1 Mentores

Perfil do Mentor (En)

Idade
25-30
31-35
36 - 40
41-45
46- 50
51-55
56 - 60
>60

Total

Género
Masculino
Feminino
Outros

Total

Escolaridade
Ensino findamental
Ensino superior

MBA e/ou Pés graduagdo efou Especializagio

Mestrado
Doutorado
Total

Formago profissional
Administragio
Economia
Engenharia
Relagdes Internacionais
Ciéncias contibeis
Biomedicina

Total

Profissao
Gestor de investimentos
Consultor
Administrador
Empresario
Economista
Professor universitario

Desenvolvedor de findos de investimento e novos negocios

Total

Principais competéncias
Visdo sistémica e estratégica

Lideranca integradora e colaborativa

Hands on

Avaliagdo de modelos de negocios
Mercado financeiro e marketing geral e digital
Visdo generalista sobre negdcios industriais

Flexibilidade

Gestao da area financeira / Modelagem e Valuation
Planejamento financeiro / Gestao de equipes

Ciéneias exatas / matemética

Captagdo de informagdes para elaboragio de projegdes futuras
Capacidade de andlise e visao voltada ao longo prazo

Finangas corportivas, gestdo de dividas e lideranca

Intuitiva, proatividade e motivar pessoas

Objetividade, racionalidade e vivéncia na drea de finangas
Tnvestigativo na busca de coisas novas

Diligente e facilidade em trabalhar em equipe

Estratégia ¢ plangjamento

Habilidade com nimeros, criatividade e dinamismo
Estruturagdo, organizagdo, planejamento e visdo sistémica de processos

Total

Apéndice E — Perfil das Partes Envolvidas
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El6 EI7 EI8 Total %
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Perfil do Mentor (En) El E2 E3 E4 E5 Ee6 E7 E8 E9 EI0O EIl EI2 EI3 EI4 EI5 El6 EI7 EI8 Total %

Ocupagio atual
Curador de projetos de empreendedorismo 1
Consultoria em gestdo e finangas 1 1 1 1
Transicdo de carreira 1
Consultoria e mentoria 1

RV

Empresario (Int. Merc. e Inovagio) 1

Diretor de inovagéo de universidade 1

Consultor na drea de telecomunicagdes 1

Desenvolvimento e venda de solugdes financeiras 1

Executivo de uma empresa de meio de pagamento 1

Governanga residencial de apartamentos por temporada 1

Consultoria em estratégia empresarial 1

Consultoria para desenvolvimento de rede de negdcios 1

Consultoria financeira para bancos 1

Consultoria financeira para pequenos negocios 1
Consultoria em finangas pessoais 1
Consultoria de treinamento de educagdo corporativa em desenvolvimento humano 1
Total 19

—__— e e e o e s —
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Experiéncia como mentor

Programas que participou

InovAtiva 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
SEBRAE (ESE) 1 1 1 1 1 1 1 1
SP Stars 1
ABStartup 1
ABF 1
Conecta SP 1
Fiesp 1 1 1 1 1
IMT 1
Unicamp
UFABC 1
Rede Muther Empreendedora 1
Mulheres do Brasil 1
Startup SP 1
Founder Institute 1
Laboratorio da ABDI 1
Escola Mau de Engenharia 1
Centro Paula Souza 1

Total

N
— W
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Tempo de experiéneia como mentor
0-1ano 1 1
1-2anos 1 1 1 1 1 1
2- 3 anos
>3 anos 1 1 1 1 1 1 1 1
Total

38

o o o

50
100

N

Critério proprio para seleciio dos mentorados
Sim 1 1 1 3 19
Nao (definido pelo programa) 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 13 81
Total 16 100

Experiéncia prévia com negécios
Sim 16 100
0-1ano 1 1 2
1 -2 anos 1 1 2 13
2- 3 anos 1 1
>3 anos 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 11 69
Nio 0 0
Total 16 100
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2 Startups

Perfil da Startup (Sn) S1 S2 S3 sS4 S5 S6 S7 S8 S9 S10 SI11  S12 S13 S14 SI5 S16 S17 SI18 Total %

Fase do ciclo de vida

Ideagdo 1 1 1 3 25
Operagdo 1 1 1 3 25
Tragdo 1 1 1 3 25
Escala (Scale up) 1 1 1 3 25
Total 12 100
Tempo de existéncia
0- 1ano 1 1 1 3 25
1 - 2 anos 1 1 1 1 4 33
2 - 3 anos 1 1 1 1 1 5 42
>3 anos 0 0
Total 12 100
Area de atuagiio
Tecnologica 1 1 1 1 1 1 6 50
Plataforma de comunicagdo entre médico e paciente 1 1
Plataforma para propiciar a aproximagdo entre prestadores de servigos de 1 1
manuten¢do de edificagdes com os interessados (clientes)
Plataforma para incentivar a inovagao 1 1
Sistema para gestdo da irrigagao de estufas e consultoria sobre tecnologias para as 1 1
mesmas
Plataforma para planejamento e gestdo orgamentaria voltada a grandes obras 1 1
Plataforma de educagido empreendedora para professores 1 1
Reciclagem de 6leos domésticos 1 1 8
Ramo imobilidrio 1 1 8
Fabricante de aparelho para medi¢do de temperatura e pressdo em geladeiras 1 1 8
industriais
Construgao civil 1 1 8
Desenvolvimento de farmacos 1 1 8
Moda 1 1 8
Total 12 100
Localiza¢do
Sdo Paulo 1 1 1 1 1 5 42
Maceio 1 1 8
Belo Horizonte 1 1 8
Vigosa 1 1 8
Porto Alegre 1 1 8
Sdo Carlos 1 1 8
Florianopolis 0 0
Campinas 1 1 8
Rio de Janeiro 0 0
Campo Grande 1 1 8
Total 12 100
Quantidade de clientes
Zero 1 1 2 17
1-10 1 1 1 3 25
11-20 1 1 2 17
21-30 1 1 2 17
>30 1 1 1 3 25
Total 12 100
Quantidade de funcionarios
1-10 1 1 1 1 1 1 1 1 1 9 75
11-20 1 1 1 3 25
21-30 0 0
>30 0 0
Total 12 100
Faturamento anual (RS$)
0-10.000 1 1 10
10.001 - 20.000 1 1 10
20.001 - 50.000 1 1 10
50.001 - 100.000 1 1 1 3 30
>100.000 1 1 1 1 4 40

Total 10 100
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3 Mentorados

Perfil do mentorado (Mn) Ml M2 M3 M4 M5 M6 M7 M8 M9 MI0O Ml MI2 MI3 MIi4 MI5 Mi6 MI17 MiI8 Total %
Idade
25-30 1 1 1 3 25
31-35 1 1 1 1 1 1 6 50
36 - 40 1 1 8
41 -45 1 1 2 17
46 - 50 0 0
51-55 0 0
56 - 60 0 0
> 60 0 0
Total 12100
Género
Masculino 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 10 83
Feminino 1 1 2 17
Outros 0 0
Total 12 100
Escolaridade
Ensino fundamental 0 0
Ensino técnico 1 1 8
Ensino superior 1 1 1 1 1 5 42
MBA e/ou Pos graduagio e/ou Especializagdo 1 1 1 1 1 1 6 50
Mestrado 0 0
Doutorado 0 0
Total 12 100

Formagio profissional

Administragdo 1 1 2 14
Economia 0 0
Engenharia 1 1 1 1 1 5 36
Tecndlogo 1 1 7
Tecnologia 1 1 7
Médico 1 1 7
Publicidade & Marketing 1 1 2 14
Agronomo 1 1 7
Sistemas informatizados 0 0
Antropologia 1 1 7
Total 14 100
Conhecimento prévio sobre empreendedorismo
Sim 1 1 1 1 1 1 1 1 8 67
Nio 1 1 1 1 4 33
Total 12 100
Experiéncia prévia com negécios
Sim 1 5 45
0-1ano 1 1 2 40
1-2 anos 1 1 20
2 -3 anos 0 0
>3 anos 1 1 2 40
Nio 1 1 1 1 1 1 6 55
Total 11 100
Experiéncia prévia com mentores profissionais de financas
Sim 1 1 1 1 1 5 42
Nio 1 1 1 1 1 1 1 7 58

Total 12 100
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4 Programa de Mentoring

Perfil do programa de mentoring El E2 E3 E4 ES E6 E7 E8 E9 EI0O EIl EI2 EI3 El4 EI5 EI6 EI7 EI8 Total %

Duragéo do programa (meses)

3 1 1 217
4 | T 1 1 s o4
6 1 1 1 A
12 1 1 217
Total 12100
Frequéncia dos ( / més)
1 1 1 [ 40
A ser acordada entre as partes 1 1 8
2a4 1 1 1 1 1 1 6 50
8 1 18
Total 12100
Duracéo dos encontros (hs / sessio)
lals 1 1 1 1 1 1 6 50
2a4 1 1 1 1 1 1 6 50
Total 12100
Encontros presenciais e/ou remotos
Presenciais 1 1 1 1 1 1 1 1 8§ 53
Remotos 1 1 1 1 1 1 1 7 47
Total 15 100
1
Registro do discutido em cada encontro
Sim 1 1 1 1 1 1 6 50
Néo 1 1 8
Informal (anotagdes pessoais) 1 1 1 3 25
Mentorados registram os principais assuntos tratados na reunido. 1 1 8
Feita uma reunido com a equipe organizadora do programa para reportar o andamento dos | 1 g
assuntos tratados em cada reunido feita com o mentorado
Total 12100
Frequéncia da troca de feedhacks
Sim, para cada sessdo de mentoria para o programa 1 1 1 1 1 5 38
Sim, de acordo com a orientagdo dada pelo programa 1 1 1 1 4 31
Sim, por iniciativa propria entre as partes ao final das sessoes 1 1 1 3023
Nio 1 1 8
Total 13100
Medigéio do aumento da receita ao longo do tempo
Nio 1 1 1 1 1 1 1 7 64
Sim 1 1 1 1 4 36
Total 11 100
Pontos mais demandados
Validar o modelo de negocios 1 1 6
Elaborar projetos de marketing 1 1 6
Aprimoramento do entendimento das personas (varios tipos de clientes potenciais) 1 1 6
Construgdo de uma proposta de valor 1 1 6
Estruturagéo de um Canvas de negocios 1 1 6
Amadurecimento do prototipo voltado a mercado que se pretendia atingir 1 1 6
Desdobramentos da definigio da precificagao: avaliagio do break even point ¢ do | | 6
comportamento dos custos
Modelo financeiro voltado a precificagio adequada do produto e servigo da mentorada | | 6
(revenue sharing )
Conhecimentos financeiros necessérios para fazer frente ao negocio. 1 1 6
Aspectos tributarios, seguros ¢ indicagdes para captagdo de recursos. 1 1 6
Seguros. 1 1 6
Indicagdes para captagdo de recursos. 1 1 6
Estudo de mercado: dimensionar o seu tamanho e o esforgo necessério para cada segmento | | 6
visando subsidiar a elaboragdo de um planejamento financeiro.
Definigiio da melhor modelagem de negocio 1 1 6
Orientago quanto as melhores alternativas para captagdo de financiamento 1 1 6
Estruturagdo da gestdo financeira da empresa 1 1 6
Definigio de processos financeiros e apoio na sua operacionalizagio 1 1 6
Total 17 100

Continua



Perfil do programa de mentoring El

Pontos mais importantes do relacionamento

Empatia com o mentorado

Clareza do mentor do seu papel de apoio ao mentorado

Boa capacidade de ouvir o mentorado visando entender a necessidade do mentorado

Transparéncia total

Estabelecer uma relagdo de confianga

Mentorado com humildade para escutar 1

Mentor com humildade e generosidade de compartilhar conhecimento 1

Postura do empreendendor com abertura para refletir sobre outros caminhos daquele que ele
tenha adotado

Percepgdo de que os skills sdo complementares

Capacidade de proporcionar oportunidades de conexdo para a mentorada

0 ego do mentorado tem que ser menor que a sua capacidade de executar

Sinceridade

Grande respeito por parte do mentorado.

Bom caréter do mentorado.

Dar abertura ao mentorado para trazer suas dificuldades.

Nao sair oferecendo 0 que o mentorado procura, mas investigar o que de fato ele precisa e
dar uma opinido sincera sobre qual o melhor caminho a seguir.

Experiéncia prévia do mentor na drea de interesse do mentorado

Alinhamento e relagdo entre os socios

Proatividade do mentorado em absorver as criticas feitas pelo mentor, encarando-as como um
fator positivo

Nio estabelecer barreiras e deixar as pessoas a vontade

Ser igual na relagdo entre mentor ¢ mentorado

Abertura da mentorada para tratar de assuntos financeiros

Feedback de ambos os lados

Perfil da mentorada de sempre querer estudar e aprender

Respeito mituo

Total

Fatores criticos de sucesso do programa

Bom matching proporcionado pelo programa 1
Bom nivel dos mentorados

Suporte consistente do programa

Processo de selegio das startups

Estruturagio 1gica do programa baseado numa metodologia comprovada. 1
Encontros presenciais mais prolongados. 1

Estabelecer uma agenda clara de trabalho.

Indicar outros contatos para o mentorado que possam enriquecer e/ou complementar o
processo de mentoring.

Estruturagio 1gica do programa baseado numa metodologia comprovada.

A empresa ja ter um MVP com produto ja testado por alguns clientes.

Paixio, "sangue no olho" ¢ objetividade do(a) mentorado(a).

Os programas de forma geral carecem de seriedade no tratamento das iniciativas
empreendedoras, tendo em vista a falta de énfase ¢ formagdo basica em temas importantes
como financas e empreendedorismo.

Processo de selegdo das startups.

Osp de forma geral itam melhorar o y dado aos mentores.

Os mentores ndo tem acesso a tudo o que foi ensinado ao mentorado ao longo do programa.

Base de mentores com visdes que sdo mais abrangentes que as tendéncias locais onde se

encontra o mentorado

Eventos de fechamento do processo que levam os empreendedores a ter contato com
diversos investidores

Curso ministrado pelo programa

Organizagio geral do programa feita de uma maneira integrada, simples, objetiva e focada no
mentorado

Total

Continuidade do trabalho do mentor na startup
Sim 1
Nao
Sim, remunerado
Total

— W s = —
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Apéndice F — Analises de Conteiido Segundo a Fase da Startup

1. Fase de Ideacao

Perguntas e respostas

1 O que levou o mentorado a procurar sua ajuda na area financeira?
Mentoria na 4rea de finangas em modelos de negocio
Dificuldade na precificagéio do produto
Definir o foco de onde ele estava

1.1 Quais as causas objetivas para tanto?
O modelo usado no momento ainda era fraco e ndo lhes dava seguranga
Produto inovador se encontrava em fase de formatagéo
Definicdo mais clara dos clientes potenciais
Busca de meios para financiar o projeto dele visando agilizar a sua execugio

2 Quais foram os principais desafios financeiros superados ao longo do processo?
Encontrar modelos de negdcio visando ganhar dinheiro
Definiao de uma precificagiio adequada para o produto
Entendimento das possibilidades de explorar outras fontes de captagiio de recursos além dos investidores anjo

2.1 Como foram detectados?
Pontos trazidos pelo mentorado
Através de uma demanda do cliente
Necessidade trazida pelo mentorado em fungéo do desenvolvimento de novos produtos
Ja eram do conhecimento do mentorado

2.2 Com base em quais informagdes eles foram analisados?
Tinham tido algumas experiéncias positivas
Custo da empresa mais uma margem definida pelo mentorado
Desenvolvimento de outras possibilidades de atuagdo com aumento da gama de produtos

2.3 Como foram desenvolvidas as respostas aos desafios?
Com base nas experiéncias realizadas
Compartilhamento da experiéncia do mentor no tocante a estruturagao de prego do produto
Com base nas orientacdes do mentor ¢ a atuagio objetiva do mentorado na alternativa escolhida

2.4 O que se levou em conta para a adequada implantagdo das agdes necessarias para a superacdo dos desafios?
Com base nas informagdes financeiras eles remodelaram o negocio e a sua implantagao foi bem sucedida.

Comparagao de dois critérios de precificagio: percepgdo dos custos da startup + margem x valor praticado no mercado
Adquirido conhecimento sobre os programas publicos de financiamento ¢ no momento se encontra num processo de

avaliagdo de qual a melhor alternativa a ser usada.

3 Quais foram os principais beneficios financeiros obtidos com o processo?
Constatacdo de que o modelo de negdcio era auto-sustentavel nas etapas de captacéo e reciclagem do dleo
Possibilidade de "escalar" a empresa como um negocio de marketing ecologico
Tranquilizagdo do mentorado frente ao proposto pelo mentor
Ter clareza nos caminhos que o mentorado poderia seguir e obtengao dos recursos necessarios

E3

Entrevistados
El14 E18

1

1
1
1

1
1

1
1

1
1 1
1

1
1

1
1

1
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Perguntas e respostas Entrevistados Total
E3 E14 EI18
3.1 O que a rede de contatos do mentor trouxe para o mentorado?
Nao foi utilizada 1
Informagdes sobre os concorrentes potenciais
Referéncias de sites de Internet
Literatura pertinente
Network do mentor para contatar pessoas visando conseguir informagdes para obtengio de recursos

_._._.._
[N

3.2 Por favor, descreva um exemplo de recomendacéo / ideia que vocé deu, foi implementada e beneficiou o mentorado ou sua

empresa
Houve um redirecionamento do negocio para marketing ecologico apoiado na inddstria da reciclagem de 6leo 1 1
Manter as atividades de captagdo de rejeitos na propria empresa 1 1
Estruturagio do preco do produto viabilizando sua comercializagao 1 1
Esclarecimento sobre as alternativas de fontes de financiamento possiveis ¢ a obtenc@o objetiva do recurso por parte do

mentorado 1 1

3.3 Como foram obtidos os recursos financeiros?
Nao houve uma demanda neste sentido. 1 1 2
Através de uma linha financiamento 1 1

4 Quais foram os principais resultados obtidos com o processo?
Nao houve oportunidade de avaliagdo dada a duragdo do ciclo do programa 1
Aumento de receita 1
Melhor acompanhamento dos custos da empresa 1
Maior facilidade na obtencéio de recursos e¢/ou recursos mais baratos 1

5 Vocgé utilizaria um processo de mentoring num outro empreendimento que o mentorado esteja envolvido?
Sim 1 1 1 3

5.1 O que lhe da confianga da repetibilidade do sucesso do processo de mentoring no outro empreendimento?
Ideias que me entusiasmaram e com as quais me identifiquei 1 1
Ideias que trazem valor para a sociedade 1 1
Iniciativas voltadas a ajudar as pessoas de alguma forma 1 1

5.2 Quais os pontos criticos de sucesso para a sua adogao?
Empatia 1
Confian¢a do mentorado em relagdo ao mentor 1
Feedbacks de lado a lado 1
Possibilidade de atuar voluntariamente para devolver a sociedade o conhecimento adquirido 1
Constatacdo de que os mentorados tem um propésito maior e disposicdo de sair da sua zona de conforto 1
Encontrar pessoas com valores pessoais parecidos levando a uma relagdo sinérgica 1
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1. Fase de Operacio

Perguntas e respostas Entrevistados Total
El E5 E10
1 O que levou o mentorado a procurar sua ajuda na area financeira?
Percep¢ao do nivel de maturidade que eles estdo chegando e da necessidade deles terem uma gestao calcada nisso, tanto
do ponto de vista operacional quanto também do ponto de vista de promogao e alavancagem financeira do negdcio.
Dificuldade de precificar os produtos (projeto de consultoria e implementa¢do do produto em si). 1 1
Discussao em torno das alternativas de aporte de investimentos no negécio. 1 1
Caréncia de envergadura operacional, comercial e financeira (estratégia mais estruturada de vendas, de portfolio, modelo
financeiro e governanga).

1.1 Quais as causas objetivas para tanto?
O momento que 0 negbcio comega a se alavancar. 1 1 2
Discussdo em torno do investimento ou aporte de recursos oriundo das mais variadas formas, seus impactos e o melhor
momento para sua efetivacdo através da abertura da empresa para recebe-lo.

2 Quais foram os principais desafios financeiros superados ao longo do processo?

Uso eficiente dos recursos proprios. 1

Definigao dos processos financeiros basicos e as suas métricas. 1

Definicao dos critérios a serem seguidos para se atingir uma precificagao coerente para o negocio. 1 1
Discussdo do aporte de recursos (quando pensar nisto ¢ o que devo pensar quando chegar a hora). 1
Conscientizagdo da influéncia da area financeira sobre todas as areas do negdcio (gestdo financeira estratégica). 1

Parte societaria com alinhamento de objetivos, participagdes e responsabilidades. 1
Definicao do conjunto de ofertas para atender o mercado de maneira mais fluida e evolutiva. 1

—___ = N = =

2.1 Como foram detectados?
Os desafios surgiram naturalmente dado o momento de crescimento do negécio. 1 1
Resultado da interagiio do mentor com a mentorada através de perguntas. 1
O mentorado tinha consciéncia dos desafios. 1 1
A mentorada ndo tinha conhecimento e nem capacidade de arquitetar os pontos para o momento da empresa. 1

— N = N

2.2 Com base em quais informagdes eles foram analisados?
Compartilhadas planilhas financeiras da startup . 1 1
Compartilhadas informagdes na medida da evolugdo do tratamento do assunto. 1 1
Disponibilizada planilha que continha o planejamento financeiro da empresa. 1 1

2.3 Como foram desenvolvidas as respostas aos desafios?
Foram desenvolvidas em conjunto com o mentorado. 1 1 2
O mentor ajudou a mentorada a pensar e considerar as varidveis que influenciam no planejamento financeiro do negocio
(quantos clientes, qual tamanho da equipe, quantos clientes conseguem ser atendidos por vendedor, quantos negdcios os 1 1
parceiros podem trazer etc.).

2.4 O que se levou em conta para a adequada implantagdo das agdes necessarias para a superacao dos desafios?
Nao se teve informagao sobre este ponto. 1 1 2
A mudanga do mindset da mentorada para operar a empresa através de indicadores e variaveis que impactam no negocio. 1 1

3 Quais foram os principais beneficios financeiros obtidos com o processo?
Aprimoramento da gestéo financeira do negocio 1
Amadure cimento no processo de reflexdo do mentorado sobre o que pode ser melhorado sobre produto, preco etc. 1
Melhora da margem de contribui¢do por projeto. 1
Melhor precisdo na previsio de caixa da empresa (quanto e quando ele precisaria de recursos). 1

—_ = =
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Perguntas e respostas

3.1 O que a rede de contatos do mentor trouxe para o mentorado?
Nao houve necessidade.
Possibilidade de acessar pessoas que podem enderecar problemas mais especificos.
Possibilidade de trazer investidores e estabelecer parcerias.
Indicagdes de referéncias que contribuiram com a mentorada.

3.2 Por favor, descreva um exemplo de recomendagéo / ideia que vocé deu, foi implementada e beneficiou o mentorado ou sua
empresa.

Promogao de reflexdes sobre alternativas de modelagem financeira.

Mindset voltado & questdo da precificagio.

3.3 Como foram obtidos os recursos financeiros?
Uso de capital proprio.
Investidores anjo.

4 Quais foram os principais resultados obtidos com o processo?
Aumento de receita.
Aumento da margem de lucro.
Melhor acompanhamento dos custos da empresa.
Maior facilidade na obten¢io de recursos e/ou recursos mais baratos.
Reposicionamento comercial da empresa frente aos clientes.
Aumento significativo do ticket médio.
Melhor previsio do fluxo de caixa da empresa.
Melhoria do plane jamento financeiro.

5 Vocé utilizaria um processo de mentoring num outro empreendimento que o mentorado esteja envolvido?
Sim

5.1 O que lhe da confianga da repetibilidade do sucesso do processo de mentoring no outro empreendimento?
Competéncia e capacidade de execugdo do mentorado.
Seriedade na escolha de um novo sécio com perfil financeiro e comercial.
Identificacio com o mentorado (engajado, comprometido, aberto e disposto a aprender).
Acreditar no negocio.

5.2 Quais os pontos criticos de sucesso para a sua adogao?
Empatia.
Transparéncia.
Confianca na pessoa.

E3

Entrevistados
E14 E18
1
1
1
1 1
1 1
1 1
1
1
1
1
1
1
1
1 1
1
1

63
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2. Fase de Tracao

Perguntas e respostas Entrevistados Total
E2 E4 E1ll
1 O que levou o mentorado a procurar sua ajuda na area financeira?

Falta de capacidade de um posicionamento estratégico levando a uma situag@o deficiente em varias areas. 1 1
Dificuldade de subsisténcia da empresa agravada pela existéncia de funcionarios para pagar. 1 1
Falta de capacitagiio para organizar toda a informagdo financeira que ele tinha. 1 1

Grande foco no custo do produto, mas ndo sabia dimensionar ao longo do crescimento dele, do planejamento de vendas
dele, toda a estrutura que ele ia precisar ter por tras e valorizar esta estrutura.
Nio tinha ideia era de como fazer projegdo de vendas. 1 1

1.1 Quais as causas objetivas para tanto?
Falta de capacidade de pensar um negocio, formatando isto dentro de um tamanho. 1 1
Dificuldade de manutencdo de um fluxo de caixa coerente com o momento de crescimento da empresa. 1 1
Despreparo do mentorado para a area de financas, pois sua énfase ¢ técnica. 1 1

2 Quais foram os principais desafios financeiros superados ao longo do processo?

Convencimento do mentorado quanto a importincia de uma area de gestio financeira para a empresa (p.e.: fluxo de 1 1
Apresentar o que de fato é um negdcio e os riscos inerentes. 1 1
Estabelecimento de bases para a precificagio dos produtos e servigos. 1 1
Captaciio de recursos financeiros. 1 1
Organizac¢io financeira em geral. 1 1
Maior seguranga ¢ tranquilidade na gestio do fluxo de caixa. 1 1

2.1 Como foram detectados?

Dificuldades em se manter um fluxo de caixa positivo e precificar os produtos e servigos. 1 1

Com base no estagio da empresa que necessitava investimentos para seu crescimento. 1 1

Na apreciac¢io do mentor sobre o fato do mentorado estar focado num tinico uso do aparelho dele, sem levar em conta 1 |
outros usos em outras inddstrias.

Surgiram pela apreciagiio do mentor frente a realidade do negdcio naquele momento. 1 1 2

Ja eram conhecidos pelo mentorado. 1 1
2.2 Combase em quais informagdes eles foram analisados?

As planilhas financeiras da empresa foram cedidas para a apreciagdo do mentor. 1 1 2

Informagdes técnicas sobre custo produtivo e custo de insumos, falta o custo do esfor¢o comercial necessario para cada 1 1
2.3 Como foram desenvolvidas as respostas aos desafios?

Alteraciao da modelagem do negocio, da precificacio, do acompanhamento dos custos e da definicdo de 1 1

Aumento da visibilidade da empresa através da participacdo em eventos que contavam com as presengas de clientes 1 1

Aumento da participacio em eventos ¢ programas de aceleragio visando atrair captagdo de recursos financeiros. 1 1

Busca de fornecedores para desenvolver uma prestacdo de servigos, oferecendo a possibilidade de sociedade devido a | |
geragdo de demanda para o que o fornecedor fabrica.

Elaborac¢io de um aplicativo para aumentar o alcance e perspectivas do negdcio, incluindo a prestagao dos servigos. 1 1
2.4 O que se levou em conta para a adequada implantagdo das agGes necessarias para a superagio dos desafios?

Foilevado em conta a experiéncia, o apoio e 0 acompanhamento do mentor para superar as dificuldades de 1 1

As orientagdes dadas pelo mentor. 1 1 2
3 Quais foram os principais beneficios financeiros obtidos com o processo?

Comegaram a ter uma perspectiva de melhores resultados (p.e.: aumento do market share). 1 1

Seguranca emocional para o enfientamento dos desafios financeiros. 1 1

Tirar a urgéncia de obtencéo de capital para o crescimento da empresa. 1 1

Continua
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Perguntas e respostas Entrevistados Total
E3 E14 EIl8
3.1 O que a rede de contatos do mentor trouxe para o mentorado?
Sim, apresentado um profissional de marketing . 1 1
Sim, indicagdo de fontes de recursos financeiros. 1 1
Sim, indicagdo junto a reitoria de uma grande IES o que he garantiu uma carta autorizando seu transito dentro da escola para

1 1
vender o negécio dele.
Oferecido, mas ndo usada pelo mentorado. 1 1
3.2 Por favor, descreva um exemplo de recomendagdo / ideia que vocé deu, foi implementada e beneficiou o mentorado ou sua
empresa.
Orientacdo quanto a estruturacio de capital da empresa. 1
Geracio de demonstragdes financeiras para enxergar melor a empresa. 1
Aproximacdo do mentorado junto a IES que lhe propiciou aumento na captagio de clientes. 1 1
Indicacio de caminhos para obtencdo de fontes de investimento para a empresa. 1 1
Ampliagiio de um modelo de negdcio voltado apenas para venda de produto para um modelo que considerava também a | 1
prestacao de servigo.
3.3 Como foram obtidos os recursos financeiros?
Foram obtidos através de uma construtora que se interessou pelo negocio. 1 1
Nao foi necessario naquele momento. 1 1 2
4 Quais foram os principais resultados obtidos com o processo?
Aumento de receita. 1 1 1 3
Minimizacio da carga tributaria. 1 1 2
Aumento da margem de lucro. 1 1 1 3
Melhor acompanhamento dos custos da empresa. 1 1 2
Maior facilidade na obten¢ao de recursos e/ou recursos mais baratos. 1 1
Minimizagio do custo dos seguros. 1 1
Aumento do ticket médio dos produtos e servicos em decorréncia de uma melhor estrutura de precificagao. 1 1
5 Vocgé utilizaria um processo de mentoring num outro empreendimento que o mentorado esteja envolvido?
Sim, havendo disponibilidade. 1 1
Sim, desde que o mentorado procure. 1 1 2
5.1 O que lhe da confianga da repetibilidade do sucesso do processo de mentoring no outro empreendimento?
O relacionamento estabelecido foi forte o suficiente para permitir o estabelecimento de tal percepgdo. 1
Experiéncia anterior dos mentorados. 1 1
Forca de vontade. 1 1
Foco e dedicagdo no negécio. 1 1
Bom ambiente geral, fruto da responsabilidade do mentorado em produzir algo que de fato traz beneficios a quem usa. 1 1
5.2 Quais os pontos criticos de sucesso para a sua adogao?
Honestidade. 1 1
Transparéncia. 1 1
Clareza de propositos. 1 1
Carater. 1 1
Respeito. 1 1
1

Confianga. 1
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3. Fase de Scale-Up

Perguntas e respostas Entrevistados
E9 E13 E17 Total
1 O que levou o mentorado a procurar sua ajuda na area financeira?

Dificuldade em elaborar uma proje¢do de valuation para apresenta¢do a nvestidores 1 1
Desconhecimento sobre a melhor opcdo de investidores para o seu negocio 1 1
Organizar a empresa visando poder apresentar um projeto para captagdo de recursos junto a investidores 1 1
Falta de afinidade com financas 1 1

1.1 Quais as causas objetivas para tanto?
Desconhecimento do mentorado sobre a area financeira 1 1
A empresa necessitava montar uma estrutura composta por equipamentos mais modernos, ampliagao da equipe e
treinamento para os colaboradores, em virtude do seu estagio de evolugdo
Formagdo académica em humanas ¢ pouca afinidade no lidar com ntimeros 1 1

2 Quais foram os principais desafios financeiros superados ao longo do processo?
Valuation : como mostrar a valorizagdo futura do negocio
Conscientizagio sobre a importancia do fluxo de caixa
Precificacdo clara dos produtos
Estruturaciio de capital da empresa
Definicdo dos caminhos para a obtencio de recursos de terceiros
Criagdo de novas fontes geradoras de receitas
Estabelecimento de um plano para pagamento das dividas da empresa 1
Promover a educacéo e a conscientizagio da importancia de financas para o negbcio 1
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2.1 Como foram detectados?
Pelo mentor ao longo do processo 1 1
Pontos trazidos pelo mentorado 1
Os desafios estavam bem presentes na empresa e comprometiam de forma crescente o seu resultado financeiro 1
O mentorado conhecia a necessidade de fontes de recursos financeiros 1 1
A mentorada tinha conhecimento dos desafios a serem enfrentados 1
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2.2 Com base em quais informagdes eles foram analisados?
Demonstracdes financeiras da empresa 1 1 2
Planilhas de custos da empresa 1 1
Disponibilizadas todas as informagdes financeiras da empresa na oportunidade 1 1

2.3 Como foram desenvolvidas as respostas aos desafios?
Desenvolvendo solugdes proprias com base nas discussdes com o mentor 1 1 2
Levantadas as informagdes financeiras para dar inicio a elaboragéio de DREs 1 1
Levantadas as dividas, elaborado um plano de pagamento e dado inicio as suas renegociacdes 1 1

2.4 O que se levou em conta para a adequada implantagdo das agdes necessarias para a superagao dos desafios?
Usadas referéncias de a¢des similares feitas por outros empreendedores visando incentivar uma quebra de paradigma
na empresa, diminuindo assim a resisténcia interna quanto a adog¢do de uma diversidade maior de produtos.
Nao houve a necessidade de implantagdo de algo adicional na empresa 1 1
Melhor acompanhamento dos custos da empresa ¢ priorizagiio dos credores para pagamento das dividas 1 1
Promover uma ambientagio consistente da empresa no tocante a gestio financeira do negocio 1 1

3 Quais foram os principais beneficios financeiros obtidos com o processo?
Definigao de critérios para a adequada precificagdo dos produtos e servigos 1
Visdo clara da melhor alternativa de fonte de recursos a luz do momento e necessidade da empresa 1
Familiaridade sobre os requisitos para obtenc¢éo de recursos financeiros junto ao BNDES 1
Quitagiio das dividas levando a uma melhor condi¢@o financeira da empresa 1
Aumento progressivo dos faturamentos com base em melhores critérios de precificacio 1
Aprimoramento do acompanhamento e controle dos custos destinando recursos de forma mais criteriosa 1

—_ =
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Perguntas e respostas Entrevistados Total
E3 El14 E18
3.1 O que a rede de contatos do mentor trouxe para o mentorado?
Foiusada a rede de contatos do mentor para se atingir as fontes de linhas de financiamento ¢ empreendedores

1 1
similares
Acesso a fontes de financiamento 1 1
Profissional para a avaliagdo do melhor regime tributario para a empresa 1 1
3.2 Por favor, descreva um exemplo de recomendagéo / ideia que vocé deu, foi implementada e beneficiou o mentorado ou sua
empresa.
Diversificagiao da linha de produtos e servicos levando a criagao de novas alternativas de receitas da empresa 1 1
Aconselhamento sobre as melhores opcdes de obtencéo de recursos externos 1 1
Aprimoramento da gestio financeira da empresa 1 1
Fazer ele enxergar o que ele tinha, como ele precisava se organizar, a necessidade dele se distanciar do negocio no nivel
opracional para olhar o negécio de maneira mais estratégica c as alternativas que foram dadas fez com que o mentorado 1 1
vislumbrasse novos caminhos e novas oportunidades, trazendo beneficios objetivos ao negbcio
Significativo aumento da carteira de clientes 1 1
Gerou mais riqueza e empregos 1 1
Motiva¢ao do mentorado para se preparar para conversar melhor com o mercado para poder vender o conhecimento 1 1
Elaboracdo de um plano de pagamento das dividas da empresa 1 1
Disseminar a educaciio e a conscientiza¢io da importincia da gestio financeira na empresa 1 1
Estabelecimento de critérios objetivos para a precificagiio adequada dos servigos prestados pela empresa 1 1
3.3 Como foram obtidos os recursos financeiros?
Investidor anjo 1 1
Nao foi necessaria a captagdo de recursos financeiros 1 1 2

4 Quais foram os principais resultados obtidos com o processo?

Aumento de receita 1 1 1 3
Minimiza¢ao da carga tributaria 1 1
Aumento da margem de lucro 1 1 2
Melhor acompanhamento dos custos da empresa 1 1 2
Maior facilidade na obtengdo de recursos e/ou recursos mais baratos 1 1
Ganho de mercado 1 1
Obtencdo de nvestimento na empresa 1 1
Aumento significativo na quantidade de clientes 1 1
Empoderamento pessoal do mentorado 1 1
Diminui¢do gradativa do montante de dividas da empresa 1 1
5 Vocé utilizaria um processo de mentoring num outro empreendimento que o mentorado esteja envolvido?
Sim 1 1 1 3
Nao 0
5.1 O que lhe da confianga da repetibilidade do sucesso do processo de mentoring no outro empreendimento?
Acreditar na solugdo proposta pela empresa 1 1
Acreditar no negocio do mentorado o qual possui similaridade com a historia pessoal do mentor 1 1
A seriedade na implantacdo das recomendagdes dadas pelo mentor 1 1
5.2 Quais os pontos criticos de sucesso para a sua adogao?
Foi criado um vinculo que se estendeu para além do programa 1 1 2
Confianga 1 1 2
Respeito 1 1 2
Transparéncia 1 1 2



