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de confianga. Mas, para reduzir os riscos inerentes as deep techs, mesmo essa
rede precisa de mais suporte.>!

Assim como outros atores com modelo semelhante pelo mundo, instituimos
(mais recentemente) a estratégia de um veiculo de investimento acoplado, ou
side-car fund, a estratégia de financiamento das ventures.” Essa estrutura, em
geral, é uma entidade separada, com sua propria governanga, para garantir maior
confianga para os limited partners (LP). O fundo acoplado ¢ ligado, de alguma
maneira, aos resultados do portfélio da venture builder e pode, ou néo, abrir
seu fluxo de investidas para startups externas. Assim, é importante que exista
um alinhamento de visao e de teses de investimento entre veiculo e builder.

Os principais objetivos de um veiculo acoplado sao:
 Financiar a etapa pré-seed de investimento, ap6s o spin-off da venture;

« Reduzir os riscos financeiros e de viabilidade de negécio das startups do
portfolio;

o Sistematizar, profissionalizar e centralizar investimentos maiores;

o Liderar ou acompanhar rodadas para destravar o fundraising.

Assim, a CF veiculou, junto a Jatai Investimentos, o ConsCiéncia, um veiculo
financeiro com visdo alinhada, tese de impacto e orientado para deep techs.



CAPITULO 2
O Playbook do Fundador Técnico e
Fundador de Negbcios

Agora aprofundaremos um pouco mais nos aspectos operacionais do Modelo
CAOS Focado (CF) e das maquinas. Comegaremos pela perspectiva dos con-
dutores do processo: o fundador técnico e o fundador de negdcios, que condu-
zem a linha-mestra da venture. Em seguida, faremos o mesmo para cada
arquitetura enderecada pelo Squad GV. Dessa forma, queremos mostrar os
principais elementos de implementacdo de cada fase do método. Neste Playbook,
mergulharemos nas trés primeiras fases (Genesis, Descoberta e Valida¢ao),
entendendo que sdo as etapas mais criticas no processo de busca de product-
-market fit robusto e que compreendem a maior parte do esfor¢o de construcao
e de-risking.

A partir disso, ¢ preciso que cada fundador seja guardido e responsavel por
uma parte desse processo, sem perder a visio do todo. Os fundadores devem
compreender que a startup é um Unico organismo e que areas e times precisam
caminhar juntos para validar, de fato, um product-market fit.

Usamos e adaptamos o trabalho realizado na construcio e aplicagdo do
framework Shell for Startups em centenas de startups brasileiras como ponto
de partida para a operacdo do Método CE. Segundo a metodologia, os funda-
dores devem consolidar um ciclo de encaixe product-market fit, envolvendo
quatro grandes partes do negdcio ao longo dos primeiros anos, estabelecendo
a ligagao entre:

1. Segmento de Clientes e Proposta de Valor: dominando o Problema (P) e
descobrindo quem ¢é o cliente e suas dores principais.

2. Propostade Valor e Engenharia e Funcionalidades, dominando a Solu¢ao
(S) e validando iterativamente o produto junto ao usuario até chegar em
um caso de uso relevante;
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3. Engenharia/Funcionalidades e Opera¢io/Economics, dominando o
Negocio (N) entendendo e planejando as expectativas de vendas, de custos
e de necessidade de capital;

4. Operagao/Economics e Segmento de Clientes, dominando o Mercado
(M), realizando vendas e ampliando receita.

Para essas ligagdes, a CF cuida da cria¢ao e consolida¢ao das maquinas que
forcam a validagao de hipéteses, o ganho de aprendizados e a criagdo da empresa.
Isso é necessario para garantir maior foco, maior capacidade de iteragao e mais
evidéncias de progresso. Com a atuagdo do time, vamos aprofundar e explicar
em detalhes como as maquinas funcionam. Como ja mencionado, o conceito
de mdquina é um principio de melhoria continua e de estruturagao organiza-
cional. Em vez de pensar apenas em times, entendemos que processos, pessoas
e papéis podem ser estruturados como sistemas artificiais, que funcionam de
maneira autbnoma. Uma maquina pode envolver multiplos times ou individuos
em diferentes fungdes, mas seu foco estd em como a organizagao consegue
operar de forma consistente, eficiente e otimizada.

Cada maquina é um sistema que tem suas proprias ferramentas, frameworks
e conceitos, e essa dindmica permite delimitar responsabilidades. Vamos abor-
dar esses pontos com mais detalhes nos proximos capitulos. Outro aspecto
importante é que, no inicio, elas entram em a¢ao em momentos diferentes,
permitindo priorizar esfor¢os e possibilitando que os times do Squad GV ge-
renciem seus projetos especificos. Para iterar com:

1. Problema (P) acionamos a Maquina de Valor.
2. Solugao (S) acionamos a Maquina de Produto.
3. Negdcio (N) acionamos a Maquina de Entrega.
4. Mercado (M) acionamos a Maquina Comercial.

Com isso, associamos a cada fundador o desenvolvimento de maquinas, que
ganham maturidade e fazem a startup tracionar (Figura 2.1).

Fundador de negdcios:

o Maquina de Valor: assegura que a startup entregue de forma consistente
sua proposta de valor ao cliente, combinando desenvolvimento de produto,
operagdo eficiente e qualidade escalavel.

o Madquina Comercial: é a organizagdo de processos, ferramentas e estraté-
gias, que garantem a aquisi¢do, reten¢do e monetizagdo de clientes de
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forma previsivel e escalavel, alinhando vendas e marketing ao crescimento

sustentavel.
MAQUINA
DE VALOR
PROBLEMA
PROPOSTA SEGMENTO
DE VALOR DE CLIENTES
SOLUGAO FIT MERCADO
MAQUINA MAQUINA
DE PRODUTO COMERCIAL
ENGENHARIA & OPERAGAO
FUNCIONALIDADES &ECONOMICS
NEGOCIO
MAQUINA
DE ENTREGA

Figura 2.1: Ciclo de Encaixe Product-Market Fit adaptado do framework Shell for Startups, com os
guatros encaixes e as quatro Maquinas representadas.
Fonte: Elaborada pelos autores.

Fundador técnico:

o Ma4dquina de Entrega: sistema que inclui a alocagdo da capacidade técnica,
gestdo e garantia das entregas.

o Maquina de Produto: gestdo das oportunidades de criacao de produtos,
pesquisa, desenvolvimento e evolu¢ao do empacotamento da oferta.

Nas fases iniciais, o foco é entender a dor do mercado e formular uma solu-
¢do alinhada. Isso ¢ feito por meio da aplicagdo do Design-Build-Test-Learn
(DBTL), ou evidence-based entrepreneurship, como nomeado por Steve Blank.
OlemadaY Combinator, “Make something people want’, é central nesse processo.

Para alcancar os primeiros aprendizados entre problema e solucido, ou o
problem-solution fit, normalmente, é necessario um processo iterativo que
pressupde tanto o entendimento das dores do usuario (Customer Discovery)
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quanto o desenvolvimento acelerado de protétipos para validagdo de valor (Agile
Development), como mostra a Figura 2.2. Isso acontece por um periodo razoa-
vel, e, com os testes de negéocio e mercado, deve resultar nas primeiras adesoes
de clientes pagantes. Apenas com a maturidade, a busca se torna o product-
-market-fit, com aumento de ofertas e receita, que no Método CF corresponde
ao fim da fase de Validacéo.

No inicio, em Genesis, os trabalhos do fundador de negdcios sao caracteri-
zados basicamente pelo sistema da Maquina de Valor, enquanto, para o funda-
dor técnico, pelo sistema da Méquina de Entrega Agil. Na sequéncia, das fases
de Descoberta até Validagdo, os desafios comegam a se concentrar na evolugao
dessas maquinas, assim como no desenvolvimento de um dominio da Maquina
de Comercial, pelo fundador de negdcios, e da estratégia de produto, pelo
fundador técnico.
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Figura 2.2: Ciclo de Encaixe Product-Market Fit adaptado do framework Shell for Startups, com os

guatros encaixes e as quatro Maquinas representadas.
Fonte: Barretto, M. R. P, Ribeiro, A. T.V. B, Dutra, D. D.S., & Esteves, R. F. (2020). In Shell for scientific
entrepreneurship: an application of scientific entrepreneurship to early stage startups. Blucher Open Access.

No processo de maturagdo das ventures ao longo do método, é necessario
ampliar a atuagio de fundadores com o apoio da CF. Para isso, a partir da fase
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de Descoberta, deve-se implementar um ciclo de encaixe team-operations fit
com outras maquinas, garantindo a solidez da venture como negdcio.

Aqui, é importante frisar a falta de atencido para pontos operacionais, de
cultura e de gestdo, na literatura tradicional sobre startups, tipicamente focada
no product-market fit. Contudo, ndo se pode deixar de olhar esses pontos por
muito tempo, e é preciso estabelecer a ligagdo entre:

1. Finangas e talentos, dominando os Recursos (R) e gerenciando a execugao
das atividades-chave da startup.

2. Talentos e cultura, dominando a Performance (P) e garantindo um time
comprado com a missdo da startup e dedicado aos resultados.

3. Cultura e planejamento, dominando o Visdao (V) e gerenciando ciclos
eficientes de execugio e alinhamento constante.

4. Planejamento e finangas, dominando o Controle (C), sustentando a ope-
racao e projetando crescimento.

As maquinas e sistemas ilustram que, para garantir o sucesso, nao basta
entender determinados quadrantes. O segredo estd na execu¢io e na operagao
entre os dominios dos negdcios para avangar ao longo do tempo. Seguindo a
mesma légica anterior, para iterar com:

o Recursos (R), acionamos a Maquina de Viabilizac¢io.

o Performance (P), acionamos a Maquina de Engajamento.
o Visdo (V), acionamos a Maquina de Execugio.
o Controle (C), acionamos a Maquina Eficiéncia.

No inicio, a divisdo de foco entre as maquinas do product-market fit entre
fundador técnico e de fundador de negdcios é mais clara, baseada no funda-
mento de produto e mercado. J4 o ciclo team-operations fit, traz mais proces-
sos estruturantes e administrativos com nogdes mais desafiadoras para a
maioria dos fundadores (Figura 2.3). E necessario que eles tenham uma visio
sistémica do negdcio, mas as responsabilidades praticas vao depender da
evolucdo de cada negdcio, inclusive com a contrata¢do de mais liderancas que
podem assumir as arquiteturas de Financas e Governanca (FG) e Gente e
Gestao (GG).

A CF sob a responsabilidade do CEO e do Squad Gestéo, deve trabalhar
para amadurecimento de seus cofundadores técnico e de negdcios (caso estejam
embarcados no time), bem como na sua preparagio e desenvolvimento para o
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préximo horizonte de crescimento (ultrapassar a Arrebentagdo seguinte).
Também deve apoiar os fundadores em como liderar e sustentar uma cultura
de engajamento, galgando os passos rumo aos respectivos caminhos de desen-
volvimento. Em paralelo a todo processo experiencial, guiado pelos principios
do “empreendedorismo cientifico”, a CF propde uma trilha de desenvolvimento
e trocas chamada Chapter fundadores. Nessa trilha de assuntos, sdo organizados
livros, artigos e dindmicas de debates entre as vivéncias dos fundadores, reali-
zadas em um ritual de conversa quinzenal. Alguns dos temas abordados sao:
Maquina de Valor, estratégia, Maquina Comercial, growth, trajetoria empreen-
dedora, pessoas e gestao, questdes societarias e mentalidade agil.

A seguir, vamos entender como as maquinas sdo aplicadas pelos fundadores
com apoio da CF ao longo das fases de Genesis, Descoberta e Validagdo, de
maneira mais geral. Depois, trataremos de um caso para exemplificar a jornada
como um todo e mergulharemos no Squad GV, para entender as ferramentas
e frameworks mais importantes.
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Figura 2.3: Ciclo de Encaixe Team-Operations Fit ampliado a partir do framework Shell for Startups,
com os quatros encaixes e as quatro Maquinas representadas.
Fonte: Elaborada pelos autores.
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21 FUNDADORES> GENESIS

No inicio, as atividades da nova venture se voltam para um processo de design
a partir dos conhecimentos técnicos trazidos pelo fundador técnico e da exper-
tise e acesso aportados pelo fundador de negdcios, CFE, ecossistema e rede CE

As primeiras sessdes de briefing inicial buscam absorver o conhecimento
existente e sdo somadas a uma pesquisa secundaria (desktop research, apoiada
pelo time de Design, Produto e Tecnologia - DPT) e entrevistas rapidas com
profissionais, empresarios e pessoas de setores relevantes para a tecnologia para
dar suporte a um primeiro brainstorming de oportunidades potenciais.

Nesse momento, estamos nos dominios de problema e solugdo, portanto a
Maquina de Valor e a Maquina de Produto vao se firmar em cima das hipoteses
da startup e seus primeiros conceitos. Esses conceitos de negdcio sdo pautados
de forma ainda inicial por critérios como prontiddo tecnoldgica, maturidade
(percebida) do mercado, percep¢ao da dor a ser resolvida, entre outros critérios
a depender da vertical tecnoldgica tratada. A partir dai, passamos a gerenciar os
potenciais criados, com a realiza¢ao de um workshop, que conta com a partici-
pacio do ecossistema CF e da rede CF, além de convidados especificos selecio-
nados a partir das conclusoes da fase de briefing. Normalmente, essa agdo pode
ser dividida em duas sessdes de até quatro horas em datas diferentes, separadas
por algumas semanas. Sdo sessdes cuidadosamente preparadas que trazem
contextualizagdo e modelagem do conhecimento existente previamente organi-
zadas pelos fundadores e pelo time de DPT da CE A condugéo das sessoes deve
gerar uma divergéncia saudavel. E possivel criar subgrupos tematicos de forma
que o resultado traga opgdes coerentes de oportunidades de negdcio e direcio-
namentos para que a startup aprofunde suas investigacdes de mercado. O resul-
tado dessa etapa é contar com os potenciais mais debatidos e, por meio de
critérios predefinidos, selecionar os 3 a 5 que merecem avangar para um traba-
lho de entrevistas em profundidade.

Com os potenciais em maos, o trabalho nos meses seguintes corresponde
essencialmente a metodologia Lean Launchpad (além dos ja citados: AWC e
Shell for Startups). Essa atividade é apoiada por ferramentas, materiais e frame-
works de negdcios que detalharemos nos proximos capitulos. Na pratica, os
fundadores, apoiados pelo time de DPT e, aos poucos, pelo proprio time de
Comercial, Atendimento e Marketing (CAM) da CF, preparam apresentagdes
ou protdtipos conceituais cuidadosos de cada proposta que surgiu depois do
workshop de geracao de potenciais. Esses materiais sao utilizados em entrevistas
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e vendas acidas com especialistas e, principalmente, em potenciais clientes da
solugdo. O objetivo é aprender o maximo possivel e, a cada entrevista, iterar o
aprendizado e ajustar o conceito para continuar a buscar por mercado potencial
de entrada cuja dor seja muito relevante.

Depois de realizar dezenas de entrevistas de aprofundamento, validar (ou
invalidar) a dor com potenciais clientes e especialistas da area, definir critérios
para recomendac¢des de dire¢do, o time prepara um material contendo todo o
aprendizado e a tese de negocio. Esse material sintetiza o que chamamos de
conceito de negdcio, que é, entdo, apresentado em uma reuniao com o conselho
da CE Antes de ser uma “banca avaliadora”, a reunido serve, na verdade, como
balizador e para levantar questionamentos finais sobre a direcio do Minimo
Conceito Viavel (MVC) proposto pelos fundadores. Para esse momento, existem
perguntas-chave, baseadas no minimo conceito viavel de negécio, a serem feitas
aos empreendedores, a fim de colocar o conceito a prova. Nesta etapa, os fun-
dadores ja devem ter 6timas hipdteses de problema e solugao, boas nogdes de
negdcio, primeiras exploragdes bem-sucedidas de mercado, além de ter expe-
riéncia pratica com pequenas doses das Mdquinas envolvidas.

No caso das deep techs, é comum que as preocupagdes com infraestrutura,
ou validagoes cientificas, e tecnoldgicas muito rigorosas sejam obstaculo para
avangarmos na tragdo da empresa. A nogao de que os problemas existem, mas
que ha um momento para ataca-los, é fundamental para vencermos a Arreben-
tagao Genesis. O foco dessa fase ¢ gastar pouco e ter evidéncias cientificas, tec-
noldgicas e mercadoldgicas suficientes para decidir avancar.

Por fim, a validagao do MVC s6 se da depois de um aprofundamento mais
claro das personas, das hipdteses de solu¢io, dos calculos iniciais de risco e retorno
e, principalmente, a conversao de um primeiro cliente, seja ele pagante (caso
ideal para ultrapassar essa Arrebentagdo), seja com um contrato de inten¢do de
compra ou mesmo um memorando de entendimento assinado.

Temos alguns meses para:

« Compreender e alinhar os potenciais da tecnologia proprietaria.

o Conseguir dezenas de conversas exploratdrias em diferentes setores de in-
teresse.

« Consolidar os melhores potenciais de negocio e escolher um ou dois.
<« . 2 . .
« Explorar “acidamente” os setores e conseguir negociar um contrato.

A Figura 2.4 ilustra o processo em Genesis conduzido pela CF junto a venture.
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2.2 FUNDADORES> DESCOBERTA

As primeiras entregas sao realizadas normalmente como provas-de-conceito
— e de preferéncia pagas, para que a startup tenha evidéncias de disposi¢do a
pagar e tamanho da dor. A partir das primeiras entregas, a startup ja roda de
maneira experimental o ciclo desde o problema até o mercado. O objetivo ¢é
aprender muito sobre a entrada de uma solugao no setor escolhido e verificar
outras possibilidades que tenham mais valor agregado e apresentem maior grau
de escalabilidade futura.

O Squad GV aloca o time de DPT, para apoiar o fundador técnico nas entre-
gas, e o time CAM, para trabalhar junto ao fundador de negécios. Nessa etapa,
o fundador técnico tem a responsabilidade sobre as primeiras entregas resultan-
tes da tecnologia, com gestiao do time técnico inicial e insights estratégicos ad-
vindos das interagoes diretas com as implementa¢des em clientes. Com o apoio
do Squad GV, cuida de uma primeira visao de produto e suas potenciais diregoes.

Enquanto isso, as atividades de fundador de negdcios avancam para a ga-
rantia de uma cadéncia “frenética” do time comercial e de negdcios, abrindo a
exploragdo de mais de uma aposta de verticais de negdcios com funil comercial.
Trata-se de uma divergéncia que permite entender diferentes formas de entrega
de valor dentro do mesmo nicho ou nichos adjacentes de mercado. Ao mesmo
tempo, o fundador de negdcios deve garantir o processo de aprendizado desses
ciclos e adaptar junto ao fundador técnico a visao de problem-solution fit.

Em um contexto B2B, ou “B2B enterprise” (vendas de grandes contratos), a
arquitetura de CAM requer abordagens focadas em codesenvolvimento e o que
chamamos de design comercial, ou modelagem e experimentagdo de processos,
canais e modais. Isso significa trabalhar junto aos clientes para ajustar e apri-
morar a proposta de valor, garantindo que as solugdes entreguem impacto
mensuravel no contexto operacional e estratégico das empresas. O codesenvol-
vimento ndo apenas aumenta as chances de ado¢ao, mas também fortalece a
fidelizacdo e cria oportunidades de expansdo de contrato (“upsell”) baseadas
em resultados tangiveis.

Conforme aumentam as interagdes com clientes, a Maquina de Entrega
sofre pressdo e fica mais clara a necessidade de modelar o negocio de maneira
mais estratégica e fazer escolhas baseadas nos aprendizados da venture. Escolhas
e priorizagoes sdo feitas a medida que funcionalidades, preco e aspectos ope-
racionais, entre outros aspectos da empresa, vao sendo ajustados. A Figura 2.5
ilustra o processo em Descoberta conduzido pela CF junto a venture.
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Apds alguns meses realizando esse processo de divergéncia comercial, sdo
realizadas sessdes de troca e reflexdo entre os fundadores, o conselho da CF e
0 ecossistema, com o objetivo de receber feedbacks e sugestdes mais praticas
sobre como conduzir o business discovery até o fim da fase.

Uma vez presente no mercado, com acesso a clientes, mentores e outras
startups, é possivel formular hipoteses de produto e testa-las com mais firmeza.
E um processo mais lento e que exigird reflexdes e realinhamentos. Nesse
momento, o time usa evidéncias da operagdo, hipoteses de estratégia, algum
tipo de percepgdo de outras startups que estao conseguindo avangar no setor e
uma certa dose de intuicéo.

Com uma aposta mais solida, exige-se dos fundadores e da CF um certo
“salto de fé". Esse movimento ¢ crucial para direcionar a energia para a imple-
mentagdo e evolugdo do negdcio a medida que a empresa cresce, entrega os
produtos ja comercializados e concentra todos os esfor¢os na venda de um tinico
produto (com poucas variagdes), apoiando a entrega de todo o valor percebido
na esséncia de sua tese.

Com a modelagem mais cuidadosa, abre-se espago para o gerenciamento
consciente de recursos e a Mdquina de Viabilizagio entra em agdo. E possivel
que o time técnico aumente para garantir entregas, e diretrizes de produto e
servigo mais claras precisam ser trazidas pelos fundadores para conseguir uma
performance minima.

Durante a Descoberta, e com o inicio das Maquinas de Viabilizagao e Per-
formance, entram em cena os times de FG e GG como parte do time da venture.
As primeiras contratagdes, os primeiros rituais de gestdo mais descentralizada,
o desenvolvimento e as primeiras politicas sio implementadas.

O fim desse ciclo (defini¢do do MSE - Minima Solugéo Escalavel) é repre-
sentado por uma aposta do time de liderangas em uma diregao que apresente
evidéncias minimas de escala e que deve ser o principal foco da area comercial
nos proximos anos.

Temos varios meses para:

o Vender e entregar provas-de-conceito, pilotos e produtos, mesmo tendo
uma solu¢ao incompleta.

« Manter os early-adopters engajados na solugdo e desenhar cendrios futuros
com eles.

« Evoluir a tecnologia aplicada e o dominio técnico sobre ela.
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2.3 FUNDADORES>VALIDACAO

Nesta fase, saimos de uma solu¢do minima para alcangar um MVP. A busca
por novos clientes e up-selling embasard a provagdo da aposta feita no final da
fase anterior, ampliando a tese de escala com processos mais robustos, ajuste
de preco, venda e entrega de valor.

Ja o fundador técnico precisara ir além: deixar de ser apenas um lider de
produto e passar a ser guardido de uma visao de futuro e de negdcios conectada
aos numeros e ao roadmap. Nesse momento, passa a gerenciar uma arquitetura
de produto, desde a produgcéo até a garantia da qualidade. Validagao é a fase em
que, caso esse seja o caminho escolhido, o fundador técnico comega a se posi-
cionar como C-level, com uma equipe maior, e precisa organizar e desenvolver
a camada de lideres nas principais dreas da empresa.

O fundador de negdcios nessa fase se torna o principal executivo de negdcios,
monta o primeiro time de Comercial, Atendimento e Marketing, exclusivamente
interno da venture, cria as estruturas e forma suas liderangas. Também verifica
se o fluxo de aprendizado do contato com os clientes chega até o time de produto
e tecnologia. Nessa fase, ha um foco muito importante em consolidar a Maquina
Comercial em sua plenitude e ganhar tracio em vendas e faturamento. Por
outro lado, a energia de venda, entrega e evolugao constante do produto e do
servico demandam uma execugao estavel e uma arquitetura de produto melho-
rada; a Maquina de Execugio precisa estar em pleno funcionamento. Os fun-
dadores e a CF devem assegurar que processos estratégicos alinhem
constantemente a visao e desdobrem os desafios em projetos executaveis.

A medida que a startup amadurece, a equipe comercial precisa construir
uma Mdquina Comercial previsivel e escalavel. Isso inclui o desenvolvimento
de sistemas robustos de qualifica¢do de leads (como o modelo BANT - Budget,
Authority, Need, Timeline), o uso de ferramentas de Customer Relationship
Management (CRM), para acompanhar o progresso das contas e a criagdo de
metodologias para priorizar esfor¢os em clientes com maior potencial de receita.

Ainda assim, refatora¢des e proposi¢des de novas arquiteturas para a tecno-
logia devem ser testadas e validadas pelo time de produto e engenharia. Para
isso, é preciso ter cuidado com novas features ou produtos acessorios que nao
sejam aderentes a valida¢ao de uma oferta de escala e que precisam ser mini-
mizados ao maximo. Os modelos econdmicos ganham dados reais e os incre-
mentos de produto ja devem ser sistemadticos e oferecer contornos claros do
potencial de escala. As mensuragdes comegam a trazer controle e colocam em
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pratica, de forma inicial, a Maquina de Eficiéncia. A Figura 2.6 ilustra o processo
em Genesis conduzido pela CF junto a venture.

Eventualmente, algum pivo é necessario. Porém, mais importante (e com-
plexo) é conseguir ultrapassar a barreira dos early-adopters e enderecar a
oferta de valor para um publico maior. Uma vez demonstrado que a venture
consegue vender e entregar valor, os fundadores terdo mais elementos para
elaborar um plano de negdcios suficientemente pautado em evidéncia para
um crescimento mais acelerado, assim, chegaremos ao MVP de fato. Ao fim
da Validagéo, todas as maquinas devem estar em algum estdgio de funciona-
mento para sustentar a venture.

Temos varios meses para:

« Montar os fundamentos da opera¢do e mensurar o Operational Performance

Indicator (OPI) dos times Comercial, Atendimento e Marketing.

o Garantir a gestao de uma cultura de performance e execugio.

o Atuar nos outliers e garantir a entrada de clientes relevantes, bem como a

manutencio dos clientes atuais (com foco em zerar o churn).

o Acompanbhar o fluxo de receita e garantir caixa de curto e médio prazo por
meio de contratos comerciais.

24 ATUACAO DOS FUNDADORES: O CASO DA CROMAI

A historia da Cromai é um exemplo pratico e claro da aplicagdo dos princi-
pios do Playbook CE, especialmente no que diz respeito & jornada do fundador
tech. O surgimento da Cromai, em 2017, representa a intersecdo de habilidades
técnicas excepcionais — aquilo que um empreendedor técnico faz bem (“O que
o fundador é bom”) e gosta de fazer (“O que o fundador gosta”) -, visdo de
mercado (“O que o mercado compra”), uma abordagem metodoldgica rigorosa
para reduzir os riscos e maximizar as chances de sucesso (“Processo”) e uma
histdria familiar no agronegécio (“Propésito”).

Guilherme Castro, formado em Engenharia Mecatrdnica pela Escola Poli-
técnica da Universidade de Sdo Paulo (Poli-USP) e doutor em Inteligéncia
Artificial (IA), teve uma trajetdria marcada por uma busca incessante por
inovagdo e exceléncia técnica. Seu periodo de doutorado e seus projetos de
pesquisa o prepararam para os desafios técnicos que ele enfrentaria na Cromai,
mas ainda faltava a expertise em negdcios para transformar essa capacidade
técnica em um produto escalavel.
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Ao se associar a CE, Guilherme Castro encontrou o apoio necessario para
desenvolver suas competéncias de negocio e liderar o desenvolvimento da
Cromai como uma deep tech. Nas fases iniciais, como ja descrito no Método
CE ele se concentrou em transformar ideias em conceitos viaveis, aplicando a
tferramentas de Design-Build-Test-Learn para validar hipdteses e desenvolver os
primeiros protétipos. Durante a fase de Genesis, ele foi desafiado a equilibrar
suas responsabilidades técnicas com a necessidade de entender o mercado e as
necessidades dos clientes.

O apoio do fundador de negécios

Guilherme liderava o lado técnico, enquanto Diogo Dutra, sécio da CF,
assumiu o papel de fundador de negécios, até que um sdcio de negdcios com
esse perfil fosse encontrado. Diogo tinha como objetivo garantir que a Cromai
mantivesse um foco claro no problem-solution-market fit dentro de condigoes
claras de “dor do cliente”, agregacdo de valor (e precificagdo), bem como uma
percepgdo inicial de escalabilidade operacional de cada solugdo investigada. No
momento inicial, ¢ normal para o fundador técnico se perder em inumeras
iniciativas diferentes, porque as possibilidades sdo muitas, e a cada conversa
um potencial cliente pede algo diferente. Um fundador de primeira viagem
pode cair na tenta¢do de criar uma solugdo para cada novo pedido, o que leva
a startup a se perder nas entregas. Manter o foco em um mercado, testar poucas
propostas de valor e realizar entregas, uma de cada vez, é essencial. Diferente
de startups digitais, o ciclo de tentativa e erro em startups deep tech é muito
mais custoso em tempo e recursos financeiros.

Durante a fase de Genesis, a Cromai realizou diversos workshops de idea¢ao
com o suporte da CF. Guilherme Castro revisitou a ideia de aplicar visdo com-
putacional e IA no agronegdcio e os socios perceberam o potencial inexplorado
dessa tecnologia no setor agricola, especialmente em areas como café, cana-de-
-agucar e soja. Essa fase se encerra com o processo de “vendas 4cidas”, envolvendo
conversas com potenciais clientes e analise de mercado. A primeira venda,
crucial para validar a tese, ocorreu no mercado de café, seguida por desenvol-
vimentos em cana-de-agucar e soja. Naquele momento, esse processo demons-
trou que havia uma demanda real por solugdes de IA no agronegdcio.

Nos momentos iniciais de Descoberta, ja com as primeiras provas de conceito
(PoC) sendo implantadas nas culturas de café, cana, citros e soja, a energia co-
mercial de conversio era enorme. No entanto, uma vez vendidas as PoC, o time
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da Cromai, que crescia ao longo do tempo, precisava entrega-las. Até que a so-
lugdo se tornasse estavel, os primeiros protétipos foram bastante falhos e exigiam
grande esforco operacional na ponta para garantir o relacionamento com o
cliente. Nesse momento, foi essencial o trabalho da CF com o potencial fundador
de negdcios, pois as perspectivas de valor entregues precisavam ser sustentadas
no médio prazo, embora no curto prazo ainda houvesse problemas, gerenciando
expectativas e garantindo, assim, a evolugdo dos contratos e das parcerias. Diogo
Dutra trouxe intensidade para os esfor¢os de “vendas acidas” A cada reunido,
ele conduzia alinhamentos entre a oferta técnica e as demandas reais do mercado,
organizando, assim, novas possiveis abordagens comerciais. Seu trabalho foi
essencial para garantir que a Cromai ndo se tornasse apenas um lifestyle business,
mas, sim, uma empresa com um modelo de negdcio escalavel e viavel.

Ainda nessa fase, a Cromai realizou varios projetos de pesquisa e desenvol-
vimento (P&D) em diferentes segmentos do agronegdcio. Além de algoritmos
de deep learning, o desenvolvimento incluiu hardware robusto e sensores, uma
vasta base de dados de imagens. Esse trabalho permitiu entender melhor as
necessidades do mercado e ajustar as solugdes conforme a necessidade.

Embora o bootstrapping tenha permitido o desenvolvimento inicial, a CF
percebeu o risco de a Cromai ndo tracionar porque com muitos trabalhos con-
sultivos e divergentes — como uma fébrica de software. Para evitar isso, uma
rodada pré-seed de R$ 2 milhoes foi realizada, com investimentos da prépria CF
e de investidor anjo. Esse financiamento foi crucial para focar na construgao de
uma solugdo completa para a detec¢do de plantas daninhas em cana-de-acgtcar.

Depois de quase trés anos de empresa, a Cromai precisava fazer uma escolha.
Naquele momento, a empresa era uma startup que tinha quatro produtos com
a mesma relevancia, ou seja, quatro startups em uma. Entre as fases Descoberta
e Validacéo, a Cromai tinha cerca de quinze funcionarios e um faturamento
anual de cerca de R$ 1 milhdo. Nessa época, tinhamos que tomar uma decisao
que permitisse a Cromai colocar a maior parte da energia em um unico produto
com maior possibilidade de ganho e escala. Estudamos nossos casos de negécio,
conversamos com especialistas e fizemos benchmarkings. A escolha fundamen-
tal foi a aplicagdo de identificagdo de ervas daninhas na cultura de cana-de-agu-
car. Esse caminho tinha alguns aspectos: era uma aplicagdo quase exclusivamente
de software, tinha um retorno sobre investimento (ROI) muito claro para o
cliente e poderia ser testado em uma demonstragdo de um més a cada novo
cliente. Por fim, o mercado de cana ¢ agroindustrial, e, diferente do mercado
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exclusivamente de produtores, tinha ja experiéncia com investimentos em P&D.
Esses clientes aceitavam melhor um produto inicial, ainda que parecesse ina-
cabado, desde que pudesse ser evoluido.

Na fase Validagdo, o esfor¢o da Cromai foi o de converter clientes pagantes
em clientes recorrentes, com a entrega de uma oferta (produto-servigo) no
mesmo formato. A estabilizacao da Maquina Comercial e da Maquina de Entrega,
unindo tecnologia e atendimento, foi um marco decisivo na trajetoria da empresa.
As ferramentas DBTL foram aplicadas rigorosamente para cada desafio e per-
mitiram que, conforme o time crescia, pudéssemos testar e evoluir diferentes
nuances do projeto, mantendo a visao e a capacidade de execugio.

Expansao e escalabilidade: consolidando a Cromai no mercado

A medida que a Cromai avancava para as fases de Tragdo, Guilherme Castro
assumiu cada vez mais responsabilidades de lideranca, equilibrando suas fung¢oes
técnicas com a necessidade de gerir um time em crescimento ja em dreas dife-
rentes. Diogo Dutra se manteve no papel de fundador de negécios e se concen-
trou em escalar as operagdes comerciais, firmando parcerias estratégicas, como
a da Stoller, e em garantir que a Cromai estivesse capitalizada para continuar
ultrapassando os desafios do “vale da morte”. Mais tarde com a profissionaliza¢do
do time, mais um sécio de negécios integrou o quadro da empresa e assumiu as
responsabilidades inerentes a geracao de receita e valor.

Conforme o nimero de clientes para o produto de “detecgdo de ervas dani-
nhas” aumentou, a linha de faturamento ganhou corpo, assim como os resul-
tados comprovados de economia. As rodadas pré-seed e seed também vieram.
A Cromai consegue, em média, economizar cerca de 65% em herbicidas para
lavouras de cana-de-agucar, simplesmente indicando, por meio de geolocaliza-
¢d0, onde a usina deve pulverizar. Atualmente, cerca de 9 das 10 maiores usinas
do pais e 22 das 30 maiores sdo clientes da Cromai. O caminho até a fase de
Tragdo exigiu a formagdo de um diretor de negocios e de um CTO, culminando
em uma preparagio e transicdo do Guilherme Castro para CEO de fato, com
seis liderancas pleno-sénior e toda empresa sob sua gestao. Com a primeira
captagdo Séries A, Diogo Dutra iniciou sua transi¢do de saida da operagio, fi-
nalizando assim o caminho do zero a tragéo.

A jornada da Cromai ilustra, de forma pratica, como os principios do Playbook
CF podem ser aplicados para guiar uma startup deep tech, desde sua fundagao
até sua consolida¢do no mercado. A combinagio de expertise técnica, lideranga



75 Playbook CAOS Focado

em negdcios e apoio metodologico rigoroso permitiu que Guilherme Castro e
a Cromai superassem desafios significativos e criassem uma empresa que esta
transformando o agronegdcio.

Raio-X Cromai - Evolucéo e conquistas

2017 - Fundagéo da Cromai, desenvolvimento inicial da tecnologia e conquista
dos primeiros clientes.

2018 - Primeiras provas de conceito para detec¢do de plantas daninhas e im-
purezas vegetais em cana-de-agucar, selecao pelo Google para imersao em IA,
em Israel, e participacdo na Brazil Conference em Harvard e Instituto de Tec-
nologia de Massachusetts (MIT).

2019 - Primeiros pilotos operacionais e publicagdo de artigo cientifico inter-
nacional, selecdo como uma das 100 Startups to Watch e como uma das cinco
startups agro mais promissoras do mundo.

2020 - Primeiros clientes de software, aceleracdo pela Quintessa e publicagido
de segundo artigo cientifico internacional.

2021 - Grande crescimento, novos clientes, reconhecimento em desafios globais
e aceleragdo pela Google for Startups.

2022 - Langamento do CWXP (evento prdprio), aceleragio por hubs de inova-
¢ao como Plug and Play Tech e Agtech Garage, e investimento Série A.

2023 - Lancamento da plataforma Cromai Atlas e lancamento da solu¢io para o
mercado de soja, prémios em inovagao agro e extensao do investimento Série A.
2024 - Langamento da soluc¢do de reconstitui¢do de linhas e detec¢io de falhas

de plantio, reconhecimento como uma das startups de IA mais promissoras da
América Latina.






