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A Arte e a Ciéncia de Startups’ em Tempos Revolucionarios

No futuro, vamos nos referir a esta década (2010 a 2020) como o
comeco de uma revolu¢do economica tao significativa e transfor-
madora quanto a Revolu¢iao Cientifica do século XVI e a Revolu-
¢do Industrial do século XVIII. Estamos com os pés no inicio de
uma revolucido do empreendedorismo. Isso ndo significa apenas
mais produtos tecnologicos (embora, certamente, teremos uma
boa dose destes). Essa é uma revolugdo que ira remodelar perma-
nentemente o mundo dos negdcios como o conhecemos, e, ainda
mais importante, mudar a qualidade de vida por todo o planeta
para aqueles que vém depois de nés. E organizacdes como o Star-

tup Weekend estdo na vanguarda desse desenvolvimento inovador.

As Barreiras ao Empreendedorismo

Nos dltimos 40 anos, startups continuaram a inovar conforme
cada onda de tecnologia se sucedia. Porém, a taxa de inovagao era
reprimida pelas limitacbes que comeg¢amos a compreender recen-
temente. Apenas nos dltimos anos é que comeg¢amos a aceitar que
as startups, no passado, eram reprimidas por fatores como:

1. Longos ciclos de desenvolvimento tecnoldgico (a demora
para fazer de uma ideia um produto).

2. O alto custo de chegar aos consumidores iniciais (0 custo
para fabricar o produto).

*N.E.: Startup é uma empresa em seus estagios iniciais. Normalmente se refere a fase de
concep¢ao e fundagdo recente. E um termo particularmente comum entre empresas de
base tecnoldgica.
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3. A estrutura da indastria do capital de risco (como havia
um ndmero limitado de empresas de capital de risco, cada
qual tendo de investir milhdes por startup).

4. O conhecimento de como construir startups (o qual estava
acumulado em regides como o Vale do Silicio, Boston e
Nova York).

5. A taxa de fracasso dos novos empreendimentos (as startups
nao tinham regras formais, e eram, frequentemente, propo-
sicoes de tentativa e erro).

6. A lenta taxa de ado¢do das novas tecnologias por governos

e grandes empresas.

Felizmente, para nds, muitos desses elementos mudaram drasti-
camente nos Gltimos anos. Nio apenas os ciclos de tecnologia estdo
acelerando e o custo de levar os produtos aos consumidores dimi-
nuindo, mas organizacdes como o Startup Weekend estdo levando
conhecimento e networking a nimeros maiores de empreendedores.

A Democratizacao do Empreendedorismo

O que esta acontecendo é algo mais profundo que a mudancga de
tecnologia; a mudanga estd no fato de que muitos dos fatores ini-
bidores e limitadores de startups e inovacio estio sendo removi-
dos. Tudo de uma vez, comecando agora.

Comprimindo o Ciclo de Desenvolvimento do Produto: No pas-
sado, o tempo para construir uma primeira versio do produto era
medido em meses ou até anos, uma vez que as startups levavam
tempo para executar a visio do fundador daquilo que os consu-
midores queriam. Isso significava construir praticamente todos os
recursos possiveis que a equipe de fundadores havia visualizado em
uma versao monolitica do produto. E, ainda, de tempos em tempos,
as startups descobriam que os consumidores nio utilizavam ou se-
quer queriam a maioria dos recursos apds o produto ser enviado.
Os fundadores estavam simplesmente errados em suas conclusoes
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sobre as necessidades dos clientes, e desperdicavam esfor¢os consi-
deraveis desenvolvendo todos aqueles recursos nao utilizados.

Felizmente, as startups de hoje comecaram a criar produtos de
maneira diferente. Em vez de construir o maior nimero de recursos
imaginaveis, eles procuram entregar um conjunto minimo de recur-
sos no menor tempo possivel. Isso os permite lan¢ar uma versio ini-
cial do produto aos consumidores em uma fracdo do tempo. De fato,
para produtos que sdo simplesmente bits enviados pela internet, um
produto inicial pode ser entregue em semanas, e ndo em anos.

Startups Construidas com Milbares e Nao Milbhées de Délares:
Tradicionalmente, as startups precisavam de milhdes de ddlares
de investimento apenas para chegar ao seu primeiro produto
para consumidores. Por exemplo, uma empresa que desenvolves-
se softwares teria de comprar computadores e licenciar softwares
de outras empresas, além de contratar uma equipe para gestio e
manuten¢do. Uma startup de hardware precisava gastar dinheiro
construindo protétipos e equipando uma indastria para fabricar
o produto.

Hoje em dia, softwares de codigo aberto reduziram os custos
de desenvolvimento de software indo de milhdes de dolares para
alguns milhares. Nenhum fabricante de hardware para consumi-
dores precisa construir sua propria fabrica, ja que os custos sio
absorvidos por fabricantes estrangeiros. E o custo de lancar o pri-
meiro produto para uma startup de comércio eletronico ficou dez
ou mais vezes menor na dltima década.

A Nova Estrutura da Industria do Capital de Risco: A redugio
nos custos para levar um produto inicial ao mercado, especialmente
para startups de Internet, sacudiu a indastria do capital de risco. Este
costumava ser um clube exclusivo concentrado ao redor de empresas
formais em dreas como o Vale do Silicio, Boston e Nova York. Em-
bora estas empresas ainda estejam la e venham crescendo, a disponi-
bilidade de investimento de capital de risco em startups se expan-
diu, e uma nova classe de investidores apareceu. Novos grupos de
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capitalistas de risco chamados de superanjos, os quais costumam
ser menores que os fundos tradicionais de centenas de milhoes de
dolares, podem fazer os pequenos investimentos necessarios para
ajudar a lancar uma startup de Internet para consumidores. Esses
anjos fazem muitas apostas iniciais e assumem riscos quando os
primeiros resultados aparecem. E os resultados de fato aparecem
alguns anos mais cedo do que em uma startup tradicional.

Além dos superanjos, incubadoras como Y Combination e
TechStars, além das mais de 100 outras como elas pelo mundo,
comecaram a formalizar os investimentos iniciais; pagam des-
pesas em programas formais de trés meses, enquanto uma startup
constroi algo suficientemente impressionante para angariar in-
vestimentos em escalas maiores.

Contudo, os penultimos eventos nessa area sdo os Startup
Weekends: conferéncias de 54 horas que permitem a desenvol-
vedores, designers, publicitarios, gerentes de produto e entu-
siastas de startups se reunir para compartilhar ideias, formar
equipes, construir produtos e lancar startups.

O Startup Weekend também vem enfatizando o fato de que
capital de risco e investimento anjo nao sao mais um fendémeno
norte-americano ou eurocéntrico. Capital de risco vem emergin-
do na China, na India e em outros paises onde assumir riscos,
inovagdo e liquidez é em escalas que antes s6 eram vistas nos
Estados Unidos.

A emergéncia dessas incubadoras e desses superanjos expandiu
dramaticamente as fontes de capital inicial. E esta globalizacio do
empreendedorismo significa que o volume de potenciais startups
ao redor do mundo cresceu pelo menos dez vezes desde a virada
do século.

A Ciéncia do Empreendedorismo como Gestdo Independente:
Nos dltimos dez anos, empreendedores comegaram a entender um
fato essencial: Startups ndo sdo simplesmente versdes menores de
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empresas grandes. Enquanto empresas executam modelos de nego-
cios, startups buscam um modelo de negocios. Ou talvez, mais pre-
cisamente, startups sdo organizagoes temporarias desenhadas para
buscar um modelo de negocio capaz de ser ampliado e reproduzido.
Sendo assim, em vez de adotar técnicas de gestdao de empresas
grandes, as quais frequentemente sufocam a inovacdo em startups
jovens, os empreendedores comecaram a desenvolver suas proprias
ferramentas de gestdo. Utilizando o kit de solu¢des de modelo de
negocios/desenvolvimento de clientes/desenvolvimento agil, esses
individuos primeiro mapeiam suas conclusdes (em outras pala-
vras, seu modelo de negodcio) e, entdo, testam essas hipoteses com
consumidores finais (desenvolvimento de clientes) e utilizam uma
metodologia de desenvolvimento interativo e incremental (desenvol-
vimento agil) para construir o produto. Quando os fundadores des-
cobrem as conclusoes equivocadas, como acontece inevitavelmente,
o resultado ndo é uma crise; é um evento de aprendizado chamado
de pivd — e uma oportunidade de mudar o modelo de negdcio.
Como resultado, as startups agora tém ferramentas que acele-
ram a busca por consumidores, e nao apenas reduzem o tempo
para ir ao mercado, como também os custos de desenvolvimento.
Consumidores na Internet Motivando a Inova¢do: Nos anos
1950 e 1960, as organizacdoes Americanas de Defesa e Inteligén-
cia ditaram o ritmo da inovag¢do no Vale do Silicio fornecendo
dinheiro para pesquisa e desenvolvimento as universidades, e
compraram os sistemas de armas que utilizaram os primeiros
componentes de micro-ondas e semicondutores da regidao. Nos
anos 1970, 1980 e 1990, o impulso mudou para a iniciativa
privada conforme grandes empresas apoiaram a inovacdo em
computadores pessoais, hardware para comunicacio e softwares
para empresas. Atualmente, contudo, governo e empresas sio
mais seguidores que lideres. Hoje é o consumidor — especifi-
camente, consumidor de empresas da Internet — que motiva a
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inova¢do. Quando o produto e o canal sao compostos de bits, a
adocdo de dezenas e centenas de milhdes de usuarios pode acon-
tecer em anos, e nao em décadas.

A Singularidade Empreendedora: As barreiras ao empreende-
dorismo nio estdo sendo apenas removidas. Em quase todos os
casos, também sio substituidas por inovagdes que estio aceleran-
do a cada passo, algumas multiplicadas por 10. Por exemplo, o
tempo necessario para colocar o primeiro produto no mercado
em startups de comércio na Internet foi reduzido em fator de 10,
assim como o dinheiro necessario para levar o primeiro produto
ao mercado. Somado a isso, o nimero de fontes de capital inicial
para empreendedores multiplicou-se por 10, e assim por diante. E,
embora a inovacao seja movida a velocidade da Internet, isso nio
se limitara apenas a startups de comércio na Internet; vai se espa-
lhar ao mundo dos empreendimentos e, ao fim, a todos os outros

segmentos de negocios.

Quando Esta mais Escuro, Vemos as Estrelas

O que significa estarmos a beira de uma revolu¢ido tao importante
quanto as cientifica e industrial? Revolugdes ndo sdo 6bvias quando
estdo acontecendo. Quando James Watt lancou a Revolugio Indus-
trial com a inven¢do dos motores a vapor em 1775, ninguém disse:
“Este € o dia em que tudo muda”. Quando Karl Benz dirigiu ao redor
de Mannheim em 1885, ninguém disse: “Havera 500 milhoes des-
tes rodando por ai em um século”. E, certamente, em 1958, quando
Noyce e Kilby inventaram o circuito integrado, a no¢ao de um quin-
tilhdo (10 a 182 poténcia) de transistores sendo produzidos anualmen-
te parecia absurda.

Todavia, é possivel olharmos para esta década como o inicio
de nossa propria revolu¢do. Podemos nos lembrar dela como o
momento em que as descobertas cientificas e as inovagdes tecnol6-

gicas foram integradas ao tecido social mais rapido do que nunca,
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ou quando a velocidade de como as empresas operam mudou para
sempre. Podemos chama-la de a época em que a economia norte-
-americana foi reinventada e o produto interno bruto comegou a
decolar, e os Estados Unidos e o mundo atingiram um nivel de
riqueza nunca antes visto. Pode ser o nascer de uma nova era para
uma nova economia construida sobre o empreendedorismo e a
inova¢do. O Startup Weekend esta na vanguarda desta revolucido:
um movimento de base que traz tecnologia, ferramentas e redes as
pessoas mais comprometidas com a criagdo de mudancas positi-
vas no mundo. Em resumo, esta era pode ser aquela sobre a qual
nossos filhos vao olhar e se maravilhar, pois, quando estava mais

escuro, pudemos ver as estrelas.
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O QuE FAz uma startup de sucesso? Sangue, suor e lagrimas (e di-
versdo) podem ajudar, mas ndo fazem tudo sozinhos. Empreende-
dores precisam reunir a equipe certa, com membros que possuam
habilidades complementares. Precisam receber feedback frequente
dos clientes. Precisam confiar em seus sécios e dar poder as pes-
soas que trabalham com eles. Precisam aprender no trabalho, e
trabalhar consistentemente para compreender o mercado.

Ao longo dos dltimos trés anos, nés, no Startup Weekend, vi-
mos essas coisas acontecerem repetidas vezes. Admiramo-nos com
0 quanto as pessoas conseguem realizar ao longo de 54 horas em
Startup Weekends ao redor do mundo. Algumas pessoas saem de
suas primeiras sessOes de um final de semana com um sécio, ca-
pital inicial para os proximos meses e centenas de clientes ja re-
gistrados para seu produto ou servico. Para a maioria de nossos
participantes, porém, o Startup Weekend é apenas o comeco. E o
inicio de um empolgante e exigente processo de aprendizagem que
continuarao a experimentar nos anos por Vir.

Nas proximas paginas, nossa meta é conduzir os leitores pela
real experiéncia do Startup Weekend — como é apresentar sua
ideia de negocio para 200 estranhos em 60 segundos; como as
equipes lutam quando descobrem que outras pessoas ja tiveram
ideias semelhantes; como é ver quio bem alguém trabalha e o
quanto ja sabem em algumas horas conhecendo a pessoa; e o que
significa encontrar com alguns dos mais experientes e bem-suce-
didos mentores no mundo das startups.

Por mais que queiramos que todos com um desejo de explorar o
empreendedorismo comparecam a um Startup Weekend, reconhe-
cemos que nem todos o fardo. Portanto, este livro buscara levar
as licdes do Startup Weekend e destila-las para um puablico maior.
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Nos capitulos que se seguem, vocé aprendera informacgdes valio-
sas sobre apresentar suas ideias de neg6cios a outros, encontrar a
equipe certa para fazer de sua empresa um sucesso, bem como o
valor do aprendizado experiencial, medir a “temperatura” de seus
clientes e do mercado (mesmo antes que seu produto esteja pron-
to para ser lancado), utilizar diferentes modelos de startup para
gerenciamento de projetos e fazer o melhor uso do seu tempo de
startup — esteja vocé pronto para ser um empreendedor de fim de

semana, ou para o resto de sua vida.
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Introducao
Porque criar uma Startup Tem Tudo
A Ver com dar Confianca e Poder
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Marc Nager e Clint Nelsen

Imagine que vocé teve uma grande ideia para um novo negocio.
Talvez ele seja o proximo Facebook, o proximo Twitter, ou quem
sabe algo mais corriqueiro — um novo servico de compras com en-
trega em domicilio ou um tubo de pasta de dentes que nao faca
sujeira. Vocé pensa sobre ele quando acorda pela manha e quando
vai dormir a noite. Vocé faz anotagdes frequentes, ao longo do dia,
enquanto esta em seu trabalho. Talvez vocé conte ao seu marido, a
sua esposa ou um colega de quarto uma pequena amostra da ideia,
ou leia algo em uma revista que o deixe ainda mais entusiasmado a
respeito. Quando chegam os fins de semana, vocé sonha acordado,
quem sabe até rascunha um modelo do negocio ou faz uma pes-
quisa online para certificar-se de que ninguém mais pensou nessa
possibilidade. Honestamente, vocé esta um pouco preocupado que,
ao conseguir, finalmente, reunir tempo e dinheiro suficientes para
investir em sua ideia, alguém ja a tenha tornado realidade.

Agora, imagine vocé entrando em uma sala repleta de desco-
nhecidos e tendo que apresentar sua ideia para essa plateia em 60
segundos. As pessoas que gostarem poderado decidir trabalhar nela
com vocé, e as que ndo gostarem, bem, elas apenas seguirdo seus
caminhos. Vocé o faria?

A maioria das pessoas pensaria duas vezes antes de correr esse ris-
co. Afinal, vocé vem trabalhando nessa ideia por tanto tempo — e é
uma ideia tdo boa! O que aconteceria se as pessoas que foram embo-
ra decidissem roubar a ideia e utiliza-la para comecgar seus proprios
negocios? E se as pessoas que gostariam de trabalhar com vocé, na
realidade, quisessem levar a ideia em outra dire¢do, e ela acabasse
ndo se parecendo em nada com aquilo que vocé havia imaginado?

Em Startup Weekend, n6s temos um conselho para vocé: Liberte-se.
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Todo final de semana, em eventos pelo pais (e pelo mundo),
futuros empreendedores se reinem para compartilhar suas ideias
— seus bebés — com pessoas que nunca viram antes, na esperanga
de tornar seus esbo¢os uma realidade. Confiar completamente nos
outros — em busca de seus comentarios, de seus conselhos e de
ajuda — € a Unica maneira de conseguir.

Costumava acontecer (antes de nds assumirmos) de as pessoas
participantes dos Startup Weekends terem de assinar contratos
de confidencialidade, prometendo nao revelar as ideias sobre as
quais ouviram a ninguém de fora. Tal modelo ndo nos agradava,
nem a maioria de nossos participantes. De fato, algumas pessoas
deixavam o evento mais cedo, gragas a solicitacdo do contrato e
lam a cafeteria mais proxima, onde faziam seu proprio Startup
Weekend. E por esse motivo que, até hoje, nos preferimos operar
com um tipo de mentalidade de c6digo-aberto.

Naturalmente, leva algum tempo para que se acostumem a esse
tipo de atitude. E comum que os participantes fiquem hesitantes
nas primeiras horas de um Startup Weekend, e compartilhem ape-
nas fragmentos de suas ideias. Eles aproximam-se dos demais com
cautela, perguntando sobre suas habilidades, mas também omitin-
do informagoes, oferecendo apenas uma amostra de seu projeto. A
maioria das pessoas ainda fica um pouco nervosa a respeito de sua
ideia, se ela é boa o suficiente — afinal, elas mal foram expostas

a luz do dia, imagine as mentes criticas de centenas de estranhos.

[ )

Vocé esta pronto para compartilhar suas

ideias de startup?

m Se sim, que tipo de feedback vocé mais
gostaria de receber?

_ Se nao, o que o esta seqgurando? D
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Mas, depois, algo muda. Eles veem uma pessoa o fazendo —
explicando toda a ideia, abertamente, honestamente, fielmente
— e se perguntam: Realmente, qual é o pior que pode acontecer?
Vocé receber alguns feedbacks negativos? Isso é uma coisa boa.
Se hd uma falha de concep¢do em seu modelo de negocio, ou se
alguém ja o tentou antes, entdo, vocé descobrira e pode seguir
em frente com sua vida, rumo a proxima ideia.

Logo as pessoas comecam a confiar suas ideias umas as outras,
e a sala inteira comeca a transpirar energia. E como assistir a pi-
poca estourando. As pessoas comecam a esquentar com os planos
e pensamentos entusiasmados que vinham guardando. A panela
em breve se preenche de ideias quentinhas e fresquinhas. E um dos
nossos momentos favoritos.

Como codiretores do Startup Weekend, n6s gostamos de dizer:
“Nao ha ideias brilhantes, apenas execugoes brilhantes”. Ou, en-
tdo, como um dos participantes de um dos Startup Weekend, Jerry
Suhrstedt — CEO da agéncia de marketing Heavy Guerilla, no
noroeste americano —, observou recentemente: “Ideias custam 1
centavo a dazia”.

Se nada disso fizer sentido, pense matematicamente, e consi-
dere o seguinte exemplo. Alguém que vinha trabalhando em uma
ideia sozinho nos abordou ha algum tempo. Ele estava tentando
comeg¢ar um negocio ha meses mantendo-o em segredo; naquele
momento, ficara sem dinheiro. “Estou encrencado”, ele nos con-
fessou. “Nao tenho dinheiro suficiente para transformar esta ideia
em algo”. Nos o falamos que era hora de tirar sua ideia do escon-
derijo. Afinal, se vocé nio falar com ninguém, a probabilidade de
encontrar um cliente ou um investidor é nula.

Um participante do Startup Weekend em Olympia, Washing-
ton, entendeu bem esse conceito. Depois de participar de um de
nossos encontros, ele nos escreveu dizendo que até sexta-feira a
noite um grupo de 40 pessoas havia gerado 10 excelentes ideias
para produtos e servigos comercializaveis. Explicou: “De Red
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Panda [uma bebida energética vendida em estddios de yoga]
a Drunk Test [um aplicativo para iPhone para testar seu nivel
de capacidade cognitiva com uma série de perguntas], todas as
ideias poderiam ser interessantes de investir, se alguém tivesse
a motiva¢ao ou o interesse”. Naturalmente, como ele logo per-
cebeu: “Gerar ideias ¢é facil. O proximo [e mais dificil] passo é
fazer algo a respeito”.

De fato, muitos de nossos participantes descobriram que, na
verdade, € facil ficar preso a fase de brainstorm, o que ndo nos sur-
preende; gerar ideias é divertido, como é contar a outras pessoas
sobre suas ideias e receber seu feedback. Como o mesmo partici-
pante observou: “Este processo de generalizar uma ideia, adapta-
-la ligeiramente, e depois mudar de foco para uma nova ideia ¢é
algo para que o cérebro humano esta perfeitamente adaptado”. E
facil seguir fazendo isso uma e outra vez mais; porém, ndo é uma
maneira muito boa de criar uma startup funcional. A chave é,
bem, comecar. Basta escolher uma ideia — qualquer uma. Todas
sao boas. E, entdo, comegar a trabalhar.

Descobrimos que o famoso slogan da Nike — Just Do It
— pode servir ao lancamento de empresas ainda mais que as
conquistas atléticas. Outro participante, Willy, nos contou que
a primeira vez que participou de um Startup Weekend, tinha
uma ideia, mas escolheu ndo contar para ninguém. Ele expli-
cou: “Sou um tanto quieto e timido, entdo primeiro escolhi ndo
contar. [Senti que havia] muitas pessoas observando, ouvindo e
julgando. Era demais. Na verdade, eu mal tive coragem de par-
ticipar do encontro”. Porém, ap6s ouvir algumas apresentagdes,
Willy decidiu que valia o risco. Sua ideia ndo soava pior que
nenhuma das outras: “Entdo, reuni todas as minhas forgas e
subi ao palco, o que me fez ficar arrependido por muitos longos
segundos. Mas ld estava eu. Nio vou dizer que foi facil, porque
nao foi. Eu gaguejei; esqueci as frases perfeitas que havia pre-
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parado; e estou 100% seguro de que muitas pessoas pensaram:
‘Meu Deus, que saco! O que ele quer fazer afinal?’ Mas, ora
bolas, eu obtive excelente feedback sobre minhas ideias”.

Como a Confianca nos Levou a Maior Aventura de
Nossas Vidas

Nio é facil acreditar que os outros ouvirdo abertamente suas
ideias e, em seguida, o ajudardo a melhora-las. Entretanto, foi as-
sim que Startup Weekend comecou.

Na primavera de 2009, n6s — um grupo de publicitarios desem-
pregados de Seattle — embarcamos em uma viagem. Um antigo
colega de Marc havia conseguido um emprego no Catar e precisava
vender seu carro em Seattle, Washington. Entao, Marc se ofereceu
para dirigir o carro de Seattle para o novo proprietario em Denver,
Colorado. Ele convidou Clint (que nio tinha muito o que fazer na
época) e, dentro de algumas horas, estivamos na estrada.

Um ano antes, nds haviamos participado de um Startup Weekend
em Seattle. Naquela época, o Startup Weekend era uma empresa
com fins lucrativos que cobrava cerca de 40 ddlares para participar
dos eventos, que eventos tinham empresas patrocinadoras; todos os
participantes trabalhavam em um projeto juntos e a eles eram ofere-
cidas opg¢oes de compra de a¢des ao fim do encontro. Contudo, esse
modelo ndo funcionava bem. A empresa estava perdendo dinheiro
e o Securities and Exchange Comission (SEC)”™ — ndo via com bons
olhos a questdo das opcdes de agoes.

Portanto, comeg¢amos a conversar sobre maneiras como o mo-
delo poderia ser melhorado. A algumas horas de Denver, naque-
la que se mostrou uma viagem que mudaria nossas vidas, Clint
contou a Marc que tinha o nimero de telefone de Andrew Hyde,
o entio CEO do Startup Weekend em Boulder, Colorado. Resol-

**N.T.: Orgido Americano que regula o mercado de A¢des, Titulos e Opgdes — se-
melhante a CVM no Brasil.
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vemos arriscar e acabamos fazendo uma visita a Andrew, que foi
todo ouvidos, muito atencioso. E, ainda, fez algo impressionante;
ele disse: “Por que vocés ndo assumem o Startup Weekend?”. Nos
ficamos mais que surpresos por seu nivel de abertura e disposicao
com que nos recebeu. Afinal, ele nunca nos havia visto. Contudo,
também ficamos empolgados — e estavamos 100% prontos para
aceitar sua oferta.

Voamos de volta de Denver e, imediatamente, enviamos uma
proposta a Andrew. Estdvamos preocupados que, se demorasse-
mos muito, ele pudesse mudar de ideia. Mas ele recebeu a propos-
ta, nos disse que estava Otima, e entregou as chaves do negdcio.

O relato de como nos envolvemos enfatiza os principios de con-
fianca e empoderamento, os quais faziam parte dos fundamentos
do Startup Weekend desde o comeco. Andrew decidiu confiar em
dois jovens que, simplesmente, bateram a sua porta um dia. Ele nio
nos conhecia. Todavia, a atitude por tras de seu jeito era: “Se esses
caras fizerem um bom trabalho, 6timo! Se nao, eu posso muito bem
tomar de volta deles”.

Logo, tornou-se uma questdo de em quem nds poderiamos con-
fiar. Como dois caras que estavam tentando construir algo, nos
percebemos que Startup Weekend s6 poderia ser bem-sucedido
se 0 fizéssemos em larga escala. Nao nos pagamos por seis meses.
Dividiamos um apartamento e estavamos completamente falidos.
Sabiamos que a chave para conseguir apoio para a empreitada era
a expansio — mas como? Nao poderiamos fazé-lo gerenciando
n6s mesmos cada evento. Isso ndo so6 era dificil logisticamente,
como nods nao conheciamos cada cidade bem o suficiente para fa-
zer com que as pessoas certas aparecessem.

No6s deveriamos mesmo ser responsaveis pelo or¢amento e pela
logistica de todo o evento, tudo de A a Z? Sim, nés poderiamos
ganhar mais dinheiro pessoalmente; porém, seria uma quantidade
significativa de trabalho a mais e os eventos nao ficariam tdo bons.
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No primeiro Startup Weekend que realizamos em Sao Francis-
co, Califérnia, Franck apareceu. Ele ouviu sobre nossa iniciativa
de um amigo que chegara de Paris naquele mesmo dia. Estava
completamente exausto, mas adorou a atmosfera. Ele ja havia se
envolvido com startups e tinha formacio em engenharia. Assim,
ao fim da noite de sexta-feira, ele nos convenceu de que deveria-

mos realizar um evento na Fran¢a. Quem teria imaginado?

startup

.amelhor educagao
experiencial para
empreendedores

v/ Mais de 300 eventos
v Mais de 34,000 participantes
v Mais de 55 paises

v Mais de 145 organizadores locais
v Mais de 850 startups iniciadas

Franck Nouyrigat

Em 2008, fiz uma volta ao mundo de um ano em busca do melhor
lugar para langar minha nova empreitada (acabei escolhendo os Es-
tados Unidos). Depois de minha viagem, passei seis meses juntando
dinheiro para estar apto a langa-la. Quando conheci Marc em Sao
Francisco, em 2009, eu estava trabalhando em um aplicativo para

iPhone, o qual chegou a arrecadar alguns investimentos em capi-
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tal tipo micro-venture. Conheci Clint mais tarde, na Franga, e nos
tornamos muito bons amigos. Depois de um més de trabalho por
diversdo com Marc e Clint nas estratégias do Startup Weekend,
fui parar em Seattle, Washington. E foi ai que tomei uma decisio
que mudou minha vida. Marc, Clint e eu éramos o time perfeito
e estavamos trabalhando 24 horas por dia no Startup Weekend,
que entretanto ainda era muito fragil. Tomei a decisdo de saltar do
abismo com eles — em vez de perseguir minhas proprias ideias so-
zinho, decidi doar o dinheiro que vinha guardando para investir no
Startup Weekend. Isto trouxe algumas davidas a meus familiares e
amigos, mas eu estava completamente confiante. Eu ndo tinha davi-
das de que o Startup Weekend seria enorme. Nao é possivel ser um
empreendedor sem assumir riscos, especialmente quando o futuro é
incerto. Se por um lado reconhe¢o o quanto tive sorte de conhecer
Marc e Clint como amigos, também acredito que eles sdo as anicas
pessoas no mundo com quem eu gostaria de trabalhar.

Ao longo dos primeiros meses, nos trés voavamos para todo
lugar a fim de organizar os eventos. Passei um ano dormindo em
um lado de um sofa e trabalhando no outro, enquanto Marc e
Clint trabalhavam intensamente do outro lado da sala. Contudo,
o modelo de fazer por conta propria nio era sustentavel em longo
prazo. Por uma razdo, n6s nao conheciamos o suficiente sobre
os potenciais empreendedores de cada comunidade para realizar
eventos bem-sucedidos em todo lugar. Uma das caracteristicas
importantes do Startup Weekend é que é possivel adaptar-se a
cultura ao seu redor. Se uma cidade é mais tradicional, oferecem-
-se crachds formais ou comida ligeiramente diferente. E preciso
conhecer a cultura de um lugar para identificar quem deveria estar
la e como deixar os participantes mais a vontade.

Marc, Clint e eu sabiamos que deveriamos confiar em outras
pessoas que fossem familiarizadas com locais especificos para
guiar a operagdo enquanto expandiamos para novos locais. Con-
tamos com voluntarios para nos ajudar, muitos dos quais haviam



