INSTITUTO FEDERAL DE
EDUCAGAO, CIENCIA E TECNOLOGIA
SAD PAULO

Campus Caraguatatuba

TECNOLOGIA EM PROCESSOS GERENCIAIS

LETICIA DE OLIVEIRA

IDENTIFICACAO DE PADROES DE INVESTIMENTO EM NOVOS
NEGOCIOS: O CASO DO REALITY SHOW SHARK TANK BRASIL

CARAGUATATUBA - SP
2018



LETICIA DE OLIVEIRA

IDENTIFICACAO DE PADROES DE INVESTIMENTO EM NOVOS
NEGOCIOS: O CASO DO REALITY SHOW SHARK TANK BRASIL

Trabalho de Conclusdo de Curso — TCC,
apresentado ao Instituto Federal de
Educacédo, Ciéncias e Tecnologia, como
exigéncia parcial a obtencédo do titulo de
Tecnologo em Processos Gerenciais.

Orientador: Prof. Me. Dionysio Borges de
Freitas Junior

CARAGUATATUBA - SP
2018



O48i

Oliveira, Leticia de

Identificagéo de padrdes de investimento em
novos negocios: o caso do Reality Show Shark Tank
Brasil. / Leticia de Oliveira. — Caraguatatuba, 2017.

56 f.

Trabalho de Concluséao de Curso (Tecnologia em
Processos Gerenciais) -- Instituto Federal de Séo
Paulo, Campus Caraguatatuba, 2017.

1. Empreendedor. 2. Empreendedorismo. 3.
Shark Tank Brasil. 4. Pitch. I. Titulo.

CDD




LETICIA DE OLIVEIRA

IDENTIFICAGAO DE PADROES DE INVESTIMENTO EM NOVOS
NEGOCIOS: O CASO DO REALITY SHOW SHARK TANK BRASIL

Trabalho de Conclusdo de Curso — TCC,
apresentado ao Instituto Federal de
Educacgdo, Ciéncias e Tecnologia, como
exigéncia parcial a obtengdo do titulo de
Tecndlogo em Processos Gerenciais.

Orientador(a): Ms. Dionysio Borges de
Freitas Junior

BANCA EXAMINADORA

@?%“7

Prof. tre lonysiofBo}(ms de Freitas Junior

QM('\ ‘L& 1 (/w[‘/\

Prof. Mestfe Carlos Henrique de Vasconcelos

Prof. Mestr Augusto ll6dio Alves



LETICIA DE OLIVEIRA

IDENTIFICAGAO DE PADROES DE INVESTIMENTO EM NOVOS NEGOCIOS: O
CASO DO REALITY SHOW SHARK TANK BRASIL

AUTORIZAGAO PARA DEPOSITO DO
TRABALHO DE CONCLUSAO DE CURSO

Com base no disposto da Lei Federal n® 9.160, de 19/02/1998, AUTORIZO ao
Instituto Federal de Educacao, Ciéncia e Tecnologia Campus Caraguatatuba - IFSP,
sem ressarcimento dos direitos autorais, a disponibilizar na rede mundial de
computadores e permitir a reprodu¢do por meio eletrénico ou impresso do texto
integral elou parcial da OBRA acima citada, para fins de leitura e divulgacdo da
produgéo cientifica gerada pela Instituicao.

Caraguatatuba-SP, 04 ; 06 /| g

-’&?A‘m o O)Z e/

Leticia de oliveira

Declaro que o presente Trabalho de Conclus&o de Curso, foi submetido a todas as
Normas Regimentais da Instituto Federal de Educacgéo, Ciéncia e Tecnologia
Campus Caraguatatuba - IFSP e, nesta data, AUTORIZO o depdsito da verséo final
desta monografia bem como o langamento da nota atribuida pela Banca
Examinadora.

Caraguatatuba-SP, 04 y 06 ; I¥

e

Prof. Mes}re.,D{o?yéio Bofg de Freitas Junior




Dedico esta singela obra a toda
minha familia, meu orientador, amigos, e
professores que me auxiliaram nesse

trabalho.



AGRADECIMENTOS

Agradeco em primeiro lugar a Deus que me iluminou durante esta caminhada.

Agradeco também aos meus pais, irmdo e todos os meus familiares que me
apoiaram na realizacdo desta etapa da minha vida.

Agradeco a meus amigos e em especial a Deborah Teixeira Aguiar por ter
compartilhado e vivido de perto este momento comigo.

Ao meu orientador Dionysio Borges de Freitas Junior, pela paciéncia, apoio e

perseveranca desde o comeco.



N&o existe ensino que se compare ao
exemplo.

Baden Powell



RESUMO

Este trabalho tem por objetivo identificar os critérios e estratégias valorizados pelos
investidores na primeira temporada do reality show Shark Tank Brasil, na decisdo de
investir ou ndo em um novo negoécio. Esse tema se justifica uma vez que categorizar
os critérios de decisdo de empreendedores de renome ira possibilitar que aqueles
que queiram iniciar novos negoécios saibam o que é valorizado pelo mercado e
consigam apresentar melhores estratégias e analisar aspectos mais criticos do seu
negocio. Para o alcance dos objetivos foi desenvolvido um referencial tedrico sobre
empreendedorismo e o0 empreendedor; perfii empreendedor e cultura
empreendedora; a ideia da empresa e a andlise da oportunidade; modelo de
negocios e plano de negdécios; modalidades de financiamento do novo
empreendimento e o pitch. A pesquisa realizada pode ser considerada exploratoria,
de carater qualitativo, conduzida por meio de um estudo de caso, tendo por objeto
de estudo, os episddios da primeira temporada do reality show Shark Tank Brasil. A
partir da andlise de dados, foi verificado que foram apresentados 66 pitchs, onde
34% das propostas obtiveram investimento e 64% foram recusadas. Os dados foram
agrupados em cinco categorias, a saber: ‘investimentos relacionados as
experiéncias anteriores dos tubardes’; ‘pouca disposicdo de correr riscos’;
‘preferéncias por negocios ja estruturados e nao apenas ideia’; ‘preferéncia por
negocios inovadores’ e ‘medo de perder o controle da empresa’.

Palavras-chave: Empreendedor. Empreendedorismo. Shark Tank Brasil. Pitch.



ABSTRACT

This work’s objective is to identify the criteria and strategies valued by investors in
the first season of the reality show “Shark Tank Brazil”, the scope is analysing the
decision of making or not the investment in a new Business Project. The theme
justifies itself, once that categorizing the criteria of renowed investors will make
possible to those who wants to start new business, knowing exactly what is valorized
by the business Market nowadays, and also being able to present better
strategies,and develop better analysis in critic aspects of their business idea. To
reach this objectives was developed a teorical research about entrepreneurship, it's
culture and profiles, and the entrepreneur itsef; also the idea of the enterprise and
the analysis of oportunities, business model and business plan, the modalities
involving financing of new entrepreneurship ideas and the pitch. This research can
be discribed as exploratory, of a qualitative bias, conducted by a case study having
as object of study of the episodes from the first season of “Shark Tank Brazil”. Going
foward through data analisys, it was verified that 66 pitchs were presented, what
resulted in 34% of investment aproval, and the other 64% of investments were
denied. The data were grouped in five categories, named “investments related to
shark investors previous experience”, “low disposition to take risks”, “preference by
extructured business and not only ideas” “preference by inovative business ideas”
and “fear or losing control of the enterprise”.

Key Words: Entrepreneur. Entrepreneurship. Shark Tank Brasil. Pitch
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1 INTRODUCAO

A acdo empreendedora é de grande importancia para o desenvolvimento de
qualguer sociedade e o incentivo a novos negdécios, a inovagdo e a iniciativa
individual, pois permite dinamicidade as economias nacionais gerando empregos e
melhoria da produtividade. Ndo obstante, a falta de planejamento e de critérios
claros de investimento, além da necessidade constante de inovagcdo em um cenario
globalizado e instavel, tém levado novos empreendimentos a uma mortalidade
prematura.

Assim, torna-se importante conhecer aquilo que os investidores valorizam no
modelo de negocios de novos empreendimentos, a compreensdo melhor de como as
decisdes sédo tomadas e quais critérios sdo analisados, possibilitando assim que as
pessoas que queiram iniciar novos empreendimentos saibam o que tende a ser
desejado pelo mercado e consigam deste modo apresentar melhores estratégias e
analisar aspectos mais criticos do seu negdcio.

Nesse contexto, chama a atencdo na midia televisiva o reality show Shark
Tank Brasil, adaptagdo nacional de um formato norte-americano de mesmo nome,
onde empreendedores de sucesso decidem se investem ou ndo em novos negoécios,
gue sado apresentados por seus idealizadores em formato de pitch, cujo conceito
sera apresentado neste trabalho.

Entender o que leva estes empreendedores de sucesso, chamados de
“tubardes”, a investir ou ndo em um dado negocio é o tema que motivou este
trabalho.

Assim sendo, a questdo de pesquisa que conduz este trabalho é: Quais o0s
critérios e estratégias valorizados pelos investidores do reality show Shark Tank
Brasil na deciséo de investir em um novo negécio?

Pretende-se assim buscar o entendimento das decisdes em relacdo ao
investimento feito pelos “tubardes” na primeira temporada do reality show Shark
Tank Brasil.

Dessa forma, o objetivo geral desta pesquisa € identificar os critérios e
estratégias valorizados pelos investidores na primeira temporada do reality show
Shark Tank Brasil na decisédo de investir ou ndo em um novo negaocio.

E para o alcance do objetivo geral estabelecido constituem se objetivos

especificos deste trabalho: (1) Mapear os negodcios apresentados no reality show



Shark Tank Brasil, definindo categorias de andlise. (2) Identificar possiveis padrbes
de sucesso nos pitchs apresentados. (3) Mapear os investimentos realizados por
cada investidor, apresentando um panorama quantitativo e qualitativo.

Para o alcance desses objetivos sera realizada uma pesquisa exploratoria,
qualitativa, que sera conduzida por meio de um estudo de caso, analisando os
episodios da primeira temporada do reality show.

Este trabalho é composto, além desta introducéo, por um referencial tedrico
com os temas: Empreendedorismo e Empreendedor; Perfil Empreendedor e Cultura
Empreendedora; A Ideia da Empresa e Analise da Oportunidade; Modelo de
Negdcio e Plano de Negdcio; Financiamento do Novo Empreendimento e o Pitch. Na
sequéncia apresenta-se a metodologia utilizada neste trabalho, seguida pela analise
dos resultados, e, por fim, as consideragdes finais da pesquisa.



2 REFERENCIAL TEORICO

Este capitulo apresenta conceitos e comparacbes acerca do
empreendedorismo e empreendedor, da sua importancia para o desenvolvimento
econdmico dos paises; o perfil empreendedor, a cultura empreendedora e o contexto
onde os empreendedores estao inseridos.

Apresenta também como a ideia da empresa surge e quando ela se torna
oportunidade, além de definir e exemplificar o que € um modelo de negécios e um
plano de negdcios, apontando alternativas de financiamento para um novo
empreendimento, além de ao final do capitulo também sera definido o conceito de

pitch.

2.1 EMPREENDEDORISMO E EMPREENDEDOR

A palavra empreendedor tem origem francesa, entrepreneur, e quer dizer
aguele gque comeca algo novo e assume riscos (HISRICH 1986 apud DORNELAS,
2008).

Uma das definicbes mais antigas € dada por Schumpeter (1949) apud
Dornelas (2008, p. 22): “O empreendedor € aquele que destréi a ordem econdémica
existente pela introducdo de novos produtos e servicos, pela criacdo de novas
formas de organizacao ou pela exploracdo de novos recursos € materiais”.

Uma vez que o empreendedorismo esté ligado a geracdo de novos negoécios
e a prosperidade das nacdes, ou seja, € um modo pelo qual se gera mais riquezas,
h& um crescente interesse nacional e internacional em estudar temas voltados a ele
(FARAH et al, 2008).

A geracdo de novos negdcios é realizada por “pessoas que assumem riscos,
em termos de patrimbnio, tempo ou comprometimento. Tais pessoas sao chamadas
empreendedores e podem ser encontradas em diversas situagbes” (FARAH et al,
2008, p. 2).

Kirzner (1973) apud Dornelas (2008, p. 22) apresenta uma abordagem
diferente. Para este autor, ‘0o empreendedor é aquele que cria um equilibrio,
encontrando uma posicao clara e positiva em um ambiente de caos e turbuléncia, ou

seja, identifica oportunidades na ordem presente”.



Dornelas (2008) define empreendedores como “pessoas diferenciadas, que
possuem motivacdo singular, apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em
ser mais um na multiddo, querem ser reconhecidas e admiradas, referenciadas e
imitadas, querem deixar um legado”. O empreendedor € comumente conhecido por
criar novos negocios, mas ele pode também inovar dentro de negdcios ja existentes.
(DORNELAS, 2008)

Apesar de apresentarem visbes diferentes, os autores concordam que o0
empreendedor € um identificador de oportunidades, um individuo atento a
informacBes e curioso, e quando seu conhecimento se expande suas chances
melhoram (DORNELAS 2008).

Em quase todas as definicdes de empreendedorismo, € de comum acordo
que o empreendedor relne caracteristicas comportamentais, tais como tomar
iniciativa, organizar e reorganizar mecanismos sociais e econdmicos com o objetivo
de transformar recursos e situacdes para proveito pratico e, por fim, assumir o risco

do sucesso ou do fracasso (FARAH et al, 2008).

2.2 PERFIL EMPREENDEDOR E CULTURA EMPREENDEDORA

Para uma completa compreensao do empreendedorismo, é importante que as
perspectivas estejam integradas: por mais que o individuo seja empreendedor, sera
necessario um contexto que ofereca recursos adequados, assim como a
disponibilidade de capital, o historico familiar, a religido, a personalidade e o
ambiente de trabalho também afetam a decisdo de empreender conforme afirma

Bessant (2009) ilustrado na Figura 1:



Figura 1: Fatores que afetam a criacao de novos negécios.

CONTEXTO FAMILIAR:
e  solteiro ou divorciado
s apoio de conjuge

®  poucos
COMpromissos
familiares
MERCADOS &
PERSONALIDADE TECNOLOGIA:

e grande realizador e incerteza

e grande controle \ e  exigéncias de capital
e independéncia / s tempo de entrega do

produto

HISTORICO / APOIO INSTITUCIONAL:
* pais autbnomos e organizagdo incubadora

e valores religiosos e capital de
e« alto nivel educacional empreendimento
e apoio governamental

AMBIENTE DE TRABALHO:
e experiéncia relevante
e frustracdo
e redundancia

Fonte: BESSANT (2009).

Segundo Hisrich (2014) a grande parte dos empreendedores comeca sua
carreira entre 22 e 45 anos, e apesar de poder ser iniciada antes ou depois, iISSO hao
€ comum, pois um empreendedor precisa de experiéncia, um alto nivel de energia e
apoio financeiro para iniciar e administrar um empreendimento de sucesso.

Porém, a carreira empreendedora pode também ser iniciada apds os 45 anos,
quando as preocupacOes financeiras diminuem, os filhos saem de casa e o0s
individuos comecam a se dedicar ao que realmente gostariam de fazer para o resto
de suas vidas (HISRICH et al, 2014).

Ainda segundo Hisrich (2014), o que também pode influenciar a decisdo de se
tornar empreendedor e desempenhar um papel em seu crescimento e eventual
sucesso € o historico profissional.

A juncéo da insatisfacdo com o emprego, da falta de oportunidades de
promocao e desafios e a experiéncia técnica e industrial € importante na decisdo de

empreender.



“Varios estudos confirmam que tanto o histérico familiar como a religido
afetam a tendéncia do individuo de estabelecer um novo empreendimento”
(BESSANT et al, 2009. P. 289), e um exemplo de como o histoérico familiar afeta a
tendéncia de ser empreendedor € que a maioria dos empreendedores possui um pai
profissional liberal ou autbhomo, que age como modelo e oferece apoio para
empreender, ainda conforme Bessant (2009).

Comumente os empreendedores possuem menos escolaridade que a média
da populacgéo, pois a educacao inferior estimula, ou forca, algumas vezes, individuos
ambiciosos a procurar reconhecimento publico ou realizacdo pessoal fora de
atividades convencionais, como diz Bessant (2009).

Contudo a educacao é um fator importante na criacdo do empreendedor e seu
valor ndo se reflete apenas no nivel educacional obtido, mas também no fato de que
desempenham um grande papel ao auxiliar os empreendedores a lidar com o0s
problemas que enfrentam (HISRICH et al, 2014).

O empreendedor de sucesso de possui caracteristicas extras, e atributos
pessoais que agregados a caracteristicas sociolégicas e ambientais que permitem o
nascimento de uma nova empresa, conforme apresentado por Dornelas (2008) no
Quadro 1.
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Quadro 1: Caracteristicas dos empreendedores de sucesso

S&o visionarios

Eles tém visdo de como sera o futuro para seu negdcio e sua vida,
e 0 mais importante: eles tém a habilidade de implementar seus
sonhos.

Sabem tomar decisdes

Sabem tomar as decisdes corretas na hora certa. E mais: além de
tomar decis@es, implementam suas acdes rapidamente.

Sao individuos que fazem a
diferenca

Sabem agregar valor aos servicos e produtos que colocam no
mercado.

Sabem explorar ao maximo as
oportunidades

Para os empreendedores as boas ideias sdo geradas daquilo que
todos conseguem ver, mas ndo identificaram algo pratico para
transforma-las em oportunidade, por meio de dados e informacao.

Sao determinados e dindmicos

Eles implementam suas a¢des com total comprometimento.
Mantém-se sempre dindmicos e cultivam um certo inconformismo
diante da rotina.

Séao dedicados

Eles se dedicam 24h por dia, 7 dias por semana, ao seu negdcio.

Sao otimistas e apaixonados
pelo que fazem

Eles adoram o trabalho que realizam. O otimismo faz com que
sempre enxerguem o sucesso em vez de imaginar o fracasso.

Séo independentes e constroem
0 préprio destino

Eles querem estar a frente das mudancas e ser donos do préprio
destino.

Sao lideres e formadores de
equipes

Os empreendedores tém um senso de lideranca incomum. Sabem
ainda recrutar as melhores cabecas para assessora-los no campo
onde ndo detém o melhor conhecimento.

Sao bem relacionados
(networking)

Os empreendedores sabem construir uma rede de contatos que 0s
auxiliam no ambiente externo da empresa, junto aos clientes,
fornecedores, e entidades de classe.

S&o organizados

Os empreendedores sabem obter e alocar os recursos materiais,
humanos, tecnoldgicos e financeiros, de forma racional, procurando
o melhor desempenho para o negécio.

Planejam, Planejam, Planejam

Planejam cada passo do seu negdcio, desde o primeiro rascunho
do plano de negécios até a apresentacdo do plano a investidores,
sempre tendo como base a forte visdo de negécio que possuem.

Possuem conhecimento

Sao sedentos pelo saber e aprender continuamente, pois sabem
gue quanto maior o conhecimento maior o dominio sobre um ramo
de negécio, maior é sua chance com éxito.

Assumem riscos calculados

Talvez seja a caracteristica mais conhecida dos empreendedores.
Mas o verdadeiro empreendedor é aquele que assume riscos
calculados e sabe gerenciar o risco, avaliando as reais chances de
sucesso. Assumir riscos tem relacdo com desafios. E para o
empreendedor, quanto maior o desafio, mais estimulante serd a
jornada empreendedora.

Criam valor para a sociedade

Os empreendedores utilizam seu capital intelectual para criar valor
para sociedade, com geracao de empregos, dinamizando a
economia e inovando, sempre usando sua criatividade em busca de
solucdes para melhorar a vida das pessoas.

Fonte: Adaptado de Dornelas (2008).
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Existem varios ambientes que dao origem a um empreendimento e ao

nascimento do empreendedor, que podem ou ndo se relacionar aos tracos de

personalidade, conforme afirma Bernardi (2008) e apresenta situagdes que forcam

um empreendedor a empreender.

No quadro 2 séo relatados tipos de empreendedores e a circunstancias que o

levaram a empreender, apontados pelo autor.

Quadro 2: Tipos de empreendedores

O empreendedor nato

Empreendedor que, normalmente, desde cedo, por motivos
proprios ou influéncias familiares, demonstra tragos de
personalidade comuns do empreendedor. O desenvolvimento de tal
vocacao tem forte relacdo com o tipo de autoridade familiar e o
ambiente motivacional familiar, tais como escala de valores e
percepcao de negdcios.

O herdeiro

Pode ou nado possuir caracteristicas do empreendedor. Se
empreendedor por afinidade e vocacédo, d& continuidade ao
empreendimento em que se encontra desde cedo em treinamento,
0 gue ndo é muito comum. N&o tendo caracteristicas
empreendedoras e "treinado” por imposi¢éo, desde cedo, pode vir a
ser um problema para a continuidade da empresa.

O funcionario da empresa

Podendo possuir caracteristicas de empreendedor, sente ao longo
da carreira um desequilibrio e falta de reconhecimento entre suas
contribuicbes e recompensas, ou entéo falta de interesses em suas
ideias ou interface de burocracia da empresa. Frustrado em suas
necessidades de realizacdo pessoal, em algum momento de sua
carreira decide partir para um negdcio proprio.

Excelentes técnicos

Com caracteristicas de empreendedor, dispde do conhecimento, de
know-how sobre algum produto ou servico e, possuidor de
experiéncia no ramo, decide iniciar um negdcio proprio.

Vendedores

Usualmente, entusiasmados pela dindmica de suas funcdes
quotidianas, como conhecem o mercado e tém experiéncia do
ramo, iniciam negaocio proprio em indudstria, comercio ou servigos.

Opcéao do desemprego

Uma modalidade de empreendimento arriscada que, por questdes
circunstanciais, a pessoa pode ou néo ter caracteristicas
empreendedoras, tendo chance de sucesso ou nao.

Desenvolvimento paralelo

Funciondrio, como alternativa futura ou néo, tendo caracteristicas
empreendedoras, estrutura-se entre amigos ou familiares e
desenvolve um negdcio derivado de sua experiéncia ou nao,
associa-se a outro ramo de atividade como sdcio capitalista.

Aposentadoria

Com experiéncia adquirida, e devido a idade precoce com que 0
mercado marginaliza as pessoas, inicia um negdcio proprio,
usualmente em comércios ou servigos, se ndo é oriundo da area de
vendas ou producéo.

Fonte: Adaptado em Bernardi (2007)
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2.3 A IDEIA DA EMPRESA E A ANALISE DA OPORTUNIDADE

Degen (2005) diz que por meio da criatividade o empreendedor associa
observacgdes que podem transformar uma oportunidade em um sucesso empresarial,
mas novas ideias surgem apenas quando a pessoa esta preparada e aberta para
novas experiéncias, desta forma qualquer fonte de informac&o pode ser o ponto de
partida para identificacdo de oportunidades de mercado (DORNELAS, 2008),

Estar sempre muito bem informado é o principal dever de qualquer
empreendedor, visto que a informacgédo é a base de novas ideias e saber seleciona-
las é o que realmente importa.

O empreendedor criativo e curioso esta a procura de oportunidades e atento
ao que ocorre em sua volta, e ndo d& importancia apenas para aquilo que gosta
(DORNELAS, 2008).

Uma fonte atil para a identificacdo de ideias é examinar como possiveis
usuarios vivem e trabalham além de identificar necessidades ndo satisfeitas ou as

melhores formas de oferecer produtos e servigos existentes. (BESSANT et al, 2009)
2.4 MODELO DE NEGOCIOS E PLANO DE NEGOCIOS
2.4.1 Modelo de negécios

O termo modelo de nego6cios é cada vez mais usado por académicos,
executivos e consultores, principalmente depois que surgiram negécios baseados na
internet, tornando a expressao popular no mundo dos negdcios (OSTERWALDER;
PIGNEUR, 2002 apud JOIA; FERREIRA, 2005).

Ainda que o tema seja popular, pouco se sabe sobre a sua origem (JOIA e
FERREIRA, 2005). Em um estudo relacionado a educacdo e formagédo de
executivos, Gardner (1960) apud Joia e Ferreira (2005), aborda o termo atribuindo o
sentido de incorporar todas as caracteristicas de um determinado negacio.

“O modelo de negdécios € um esquema para a estratégia ser implementada
através das estruturas organizacionais dos processos e sistemas” (OSTERWALDER
e PIGNEUR, 2011 p.15).

E necessario elaborar um modelo de negdcios para que as pessoas possam

sintetizar o pensamento sobre a forma de fazer negécio e levar até o consumidor
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seus servi¢os e ou produtos (ZOTT et al 2011; LAMBERT et al, 2013 apud PETRINI
et al 2016).

O modelo de negocios é o método que se utiliza para atrair clientes, pode ser
a férmula para o lucro e ainda pode ser visto como a possibilidade de idealizar a
descricdo do negocio, de modo que a ideia seja entendida por quem Ié da forma
como pretendia o empreendedor (SEBRAE, 2013).

O mesmo oferece contexto estratégico para curto e longo prazo e define
missdo, objetivos, estratégia e taticas e para que iSso aconteca € necessario
elaborar um plano de negécios, pois € por meio da reflexdo e andlise sobre ele que
sera possivel perceber se a ideia original é véalida, e se todas as partes se encaixam
formando um sistema, ndo se esquecendo de que modelo de negdcio é o conceito
central sobre o qual vocé construird um plano de negocios (SEBRAE, 2013).

Osterwalder e Pingneur (2011) acreditam que um Modelo de Negécios, que
mostra a légica de como uma organizacao pretende gerar valor, pode ser mais bem
descrito com nove componentes basicos, este modelo de negdcios é o Canvas que
demonstrado graficamente conforme a Figura 2, tem o propdsito de ajudar a

organizar as ideias.


http://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0034-75902016000200209&lng=en&nrm=iso#B52
http://www.scielo.br/scielo.php?script=sci_arttext&pid=S0034-75902016000200209&lng=en&nrm=iso#B22
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Figura 2: O Canvas de Modelo de Negécios

Parcerias- = 3 Atividades- k\(; Oferta de r 4.','. s Relacionamento Segmentos de
chave S chave Valor 1] f‘l Clientes
g ) ~%

P
Recursos- " Canais <
chave g—i? : | ‘LI

Estrutura de Custos e Fontes de Receita

Fonte: Osterwalder e Pingneur (2011).

Os nove componentes sdo divididos em quatro principais areas de um
negacio: clientes, infraestrutura, oferta e viabilidade financeira (OSTERWALDER e
PIGNEUR, 2011)

E busca também responder quatro questdes, a primeira questdo “Como?”
Abrange trés componentes: Parcerias Principais que descreve a rede de
fornecedores e os parceiros que pdem o Modelo de Negdécios para funcionar, o
componente Atividades-Chave, ou atividades principais, que descreve as a¢des mais
importantes que uma empresa deve realizar para fazer seu Modelo de Negécios
funcionar, e o componente Recursos Principais que descreve 0S recursos mais
importantes exigidos para fazer um Modelo de Negécios funcionar.

A segunda questdo “O que?” Abarca o componente Proposta de valor que
descreve o pacote de servicos e produtos que criam valor para um segmento de
Clientes especifico.

A terceira questdo “Para quem?” Abrange outros trés componentes: 0
componente Relacionamento com o cliente que descreve tipos de relacdo que uma
empresa estabelece com Segmento de Clientes especificos, 0 componente Canais

que descreve como uma empresa Se comunica e alcanga seus segmentos de
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Clientes para entregar uma Proposta de Valor, e o componente Segmento de
Clientes que define as organizacdes ou grupo de pessoas que a empresa busca
alcancar e servir.

E por fim a quarta questdo “Quanto?” Inclui dois componentes, sendo eles a
Estrutura de Custo que descreve todos os custos envolvidos na operacdo de um
Modelo de Negocios e a Fontes de Receita que representa o dinheiro que uma
empresa gera a partir de cada Segmento de Clientes.

“Cada bloco est4 relacionado aos demais e permite que vocé ajuste o seu
modelo quantas vezes for necessario, até conseguir perceber o negécio como um
todo” (SEBRAE, 2013).

2.4.2 Plano de negdcios

‘O plano de negocios é um documento usado para descrever um
empreendimento e o modelo de negdécios que sustenta a empresa” (Bangs, 1998
apud Dornelas, 2008, p. 84).

A construcdo de um plano de negdcios possibilita o empreendedor situar-se
em seu ambiente de negdcios, envolvendo um processo de autoconhecimento e
aprendizagem.

Para facilitar o entendimento, as se¢des que compdem um plano de negdcios
sdo padronizadas, cada uma tendo uma finalidade especifica (Bangs 1998 apud
Dornelas 2008, p. 84).

Segundo Sahlman (1997) apud Dornelas (2008), sdo poucas as areas que
tem atraido homens de negdécios nos Estados Unidos como o plano de negdcios.
Dezenas de artigos e livros tém sido publicados sobre o assunto, sugerindo férmulas
milagrosas de como fazer um plano de negoécios que renovara a empresa, tal como
também tem ocorrido no Brasil, a principio, devido a nova economia, a internet, e as
novas possibilidades de enriquecer rapidamente e, mais recentemente, devido ao
foco que se se tornou o plano de negécios em programas especificos de

capacitacao de empreendedores em todo o pais. Dornelas (2008, p. 82), diz que:

[...] O cuidado a ser tomado é o de escrever um plano de negdcios com todo
o contelido que se aplica a esse documento e que ndo contenha ndmeros
recheados de entusiasmo ou fora da realidade. Nesse caso, pior que nao

planejar é fazé-lo erroneamente e, pior ainda, conscientemente.
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O plano de negocios pode e deve ser utilizado por todo e qualquer
empreendedor que queira transformar seu sonho em realidade e deve ser uma
ferramenta para expor ideias de forma que os leitores do plano de negécios
entendam, e, sobretudo deve mostrar viabilidade e probabilidade de sucesso.

O plano de negdcios € uma ferramenta que se aplica tanto no lancamento de
novos empreendimentos quanto no planejamento de empresas maduras
(DORNELAS, 2008).

Geralmente sdo escritos como parte dos requisitos de aprovacdo de um
empréstimo, ingresso em uma incubadora de empresas, solicitacdo de bolsas ou
recursos financeiros de 6rgdos do Governo, mas o plano de negécios deve ser o
cartdo de visita de uma empresa, elaborado e minuciosamente revisado
(DORNELAS, 2008).

O mercado esta em constante mutacdo, em razao disso o plano de negdcios
jamais deve ser concebido e esquecido, pois refere-se ao planejamento do
empreendimento, tratando-se de oportunidades, contexto e mercado, pessoas,
riscos e retornos, deve ser atualizado constantemente (SAHLMAN, 1997, apud
DORNELAS, 2008).

Um plano de negdcios deve provar viabilidade de se atingir um cenario futuro,
expondo como pretende chegar |4, servindo de guia, ndo deve estar focado apenas
no aspecto financeiro (DORNELAS 2008).

Esta ferramenta fornece uma estrutura para comunicar a missdo dos negocios
ao seu publico interno. Alguns, na realidade propdem que ele seja usado para
recrutar pessoas chave (LONGENECKER et al, 1998).

Como mostra a Figura 3 o Plano de Negocios pode abranger: o uso interno no
gerenciamento de um novo empreendimento, para atrair novos investidores,

fornecedor e clientes.
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Figura 3: Usuarios de plano de negécios.

Gerenciamento do novo I__Ll I__Ll I__Ll I__Ll

negdcio (uso interno)

——" Investidores

Plano de negdcios do
novo empreendimento

Fornecedores
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Fonte: LONGENECKER et al (1998).

Em caso de empresas que estdo em funcionamento, ele deve mostrar nao
apenas onde a empresa quer chegar, mas deve mostrar também onde a empresa
estd no momento, e apresentar valores dos seus atuais indicadores de desempenho
(DORNELAS, 2008).

Deste modo o plano de negdcios € uma ferramenta indispensavel tanto para
empresas que estdo em funcionamento quanto no planejamento de novas
empresas, possibilitando o empreendedor compreender e situar-se em seu ambiente

de negdbcios como promover seu negdcio para terceiros.

2.5 MODALIDADES DE FINANCIAMENTO DO NOVO EMPREENDIMENTO

2.5.1 Recursos proprios

“Todos os empreendimentos devem ter algum capital préprio, assim como

todos os empreendimentos pertencem a uma pessoa fisica ou juridica [...]"
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(HISRICH et al, 2014, p. 257).

Dessa forma, segundo o autor, independente do empreendimento, sempre
poderdo haver recursos proprios envolvidos, e dependendo do tamanho do
empreendimento e da natureza, a quantidade deste capital obviamente ir4 variar, em
alguns casos podendo ser totalmente oferecido pelo proprietario, mais comum em
pequenos negocios.

Maiores empreendimentos talvez exijam investidores particulares, assim

como a presenca de varios proprietarios (HISRICH, 2014).

2.5.2 Recursos de terceiros

Os investidores podem nao se envolver na gestdo do negdcio, mas gostam de
opinar e de ser conselheiros. Gostam de negécios cuja base é a inovacgdo, e
procuram o retorno do capital investido em no maximo trés a cinco anos
(DORNELAS, 2008).

O empreendedor deve comunicar-se e usar sua rede de contatos, visto que
investidores angels néo se expdem, diz Dornelas (2008).

O financiamento pode se dar por meio de participacao no negécio (equidade)
ou por empréstimo (divida), conforme Dornelas (2008).

O futuro empreendedor que nédo obtiver todos os recursos financeiros
necessarios para iniciar seu novo negoécio, através de pequenos financiamentos,
pode recorrer a investidores, como comenta Degen (2005, p. 260), ha varios tipos

deles:

[...] Alguns querem ser sOcios ausentes e se interessam somente na taxa de
retorno do seu investimento. Outros querem ser sécios participantes, e atuar
diretamente na condugdo do novo negdcio. Ha os que se entusiasmam com
uma nova ideia original e os que sO estdo interessados em investir em
negécios estabelecidos. Alguns tém recursos financeiros limitados. Outro

dispbe de vultosos recursos.

Se a escolha do investidor for bem feita, ajudard decisivamente no
desenvolvimento e sucesso do novo negdcio, caso contrario ele sé vai atrapalhar no
andamento do negdcio, provocando dor de cabeg¢a no empreendedor.

Todavia em todo caso a relacdo entre empreendedor e investidor deve ser
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baseado em respeito mutuo e confianca para ser proveitoso para ambos (DEGEN,
2005)

O dinheiro obtido de investidores é muito mais caro do que o proveniente das
possiveis fontes de pequenos financiamentos a disposicdo do futuro empreendedor
(DEGEN, 2005), pois o investidor se motiva ao participar como socio se a taxa de
retorno do negocio for maior do que ele poderia receber através de aplicacdes
financeiras. A maior taxa de retorno é justificada pelo maior risco representado pelo
novo negocio (DEGEN, 2005).

2.5.3 Investidor anjo

Bessant et al (2009, p. 317) define investidor anjo:

Investidores informais ou business angels, como sdo conhecidos, séo
empreendedores de sucesso que desejam reinvestir em outros novos
empreendimentos, normalmente em troca de algum papel administrativo.
[...] eles podem trazer experiéncia e especializacdo para um novo
empreendimento. Eles podem introduzir um empreendimento em uma rede
ja estabelecida de consultores profissionais e de contatos de negécios.
Dessa forma, sdo uma ponte de conhecimento essencial entre o
empreendimento e os possiveis clientes e investidores. (AUTOR, ANO,
PAG)

Os investidores anjos sdo mais comuns nos Estados Unidos, onde sdo um
dos grandes responsaveis pelo financiamento das empresas startups! (DORNELAS,
2008) e sdo em sua maioria homens entre 40 e 60 anos com educacao superior.
Normalmente sdo ex-empreendedores e em funcéo disso aceitam riscos de novos
negocios, buscando retornos em cima da média do mercado.

N&do se envolvem na gestdo do negocio, mas gostam de opinar e de ser
conselheiros. Gostam de negdcios cuja base € a inovacao, e procuram o retorno do
capital investido em no maximo trés a cinco anos (DORNELAS, 2008).

O empreendedor deve comunicar-se e usar sua rede de contatos, visto que

1 Empresa recém-criada, recém estabelecida, nascente. Ou, um grupo de pessoas que tenta
transformar uma ideia em um novo produto e criar uma empresa (RIES, 2011).
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anjos nao se expdem, diz Dornelas (2008).

Um exemplo € o Gavea Angels, um grupo de investimento anjo do Brasil que
tem como propdsito promover o desenvolvimento de startups, que eles se definem
como uma boutique de investidores que possuem conhecimento do negdcio,
conhece sobre desenvolvimento da estratégia e promove a atracdo de competéncia
externa. E com interesse de construir mais redes de relacionamento atrai novos
investidores, conforme Gavea Angels (2018).

Outro exemplo € o Anjos do Brasil, que tem como missdo fomentar o
investimento e apoio ao empreendedorismo de inovacao brasileiro, conforme Anjos
do Brasil (2018).

2.6 O PITCH

O pitch é uma apresentacdo do plano de negdécios, que pode ter duracdo
entre 5 e 10 minutos, que de acordo com Dornelas (2008), e segundo Perin (2015) é
uma apresentacdo vendedora, rapida e decisiva, pois, ao vender um negdcio incerto
qguanto melhor for a persuaséo maior a chance de sucesso.

O pitch tem por objetivo apresentar o negdcio a eventuais investidores, e
deixa-los fascinados e desejosos em possuir 0 negocio apresentado. Para Spina
(2012), o pitch é uma apresentacdo com o objetivo de despertar o interesse do
cliente ou investidor pelo seu negdcio, devendo contar apenas com informacdes
diferenciadas e essenciais, que sao: qual é a oportunidade, qual o mercado onde ira
atuar, qual é a solucéo, o que o negdcio esta buscando e quais os seus diferenciais.

No pitch o investidor ndo analisa apenas o0 nego6cio, mas também o
empreendedor, em sua capacidade de demonstrar conhecimento sobre o
empreendimento e de execucao, que € tdo importante quanto apresentar claramente
a empresa (SPINA, 2012).

Segundo o Sebrae (2015), a oportunidade pode surgir a qualguer momento,
dessa forma, o discurso utilizado no pitch deve ser claro, direto e simples. Além das
palavras, a apresentacdo pessoal, a postura corporal e o tom de voz influenciam na

apresentacao.
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3 METODOLOGIA

Este trabalho pode ser considerado quanto aos objetivos, uma pesquisa
exploratdria visto que busca definir o problema com mais preciséo, identificar cursos
relevantes de agdo ou obter dados adicionais sobre um determinado problema
(MALHOTRA, 2012). A pesquisa exploratéria proporciona também uma visdo geral
acerca de determinados fatos (GIL, 2009).

Tais conceitos podem ser aplicados em relagéo ao intuito deste trabalho, que
é buscar o entendimento das decisdes em relagdo ao investimento feito pelos
tubarbes no reality show Shark Tank Brasil, considerando-se os episédios da
primeira temporada.

Quanto a natureza, a pesquisa pode ser considerada como aplicada, tendo
em vista a redugdo da incerteza na tomada de decisbes (MCDANIEL, 2003). E
guanto aos procedimentos, trata-se de uma pesquisa qualitativa, que sera realizada
por meio do método do estudo de caso.

Yin (2015) afirma que, em um estudo de caso, 0 pesquisador possui pouco
controle sobre os eventos a serem pesquisados. O estudo de caso pode ser
considerado uma opc¢ao metodoldgica de investigacdo, quando o foco da pesquisa
se encontra em situacdes cotidianas.

Nesse sentido, o objeto de pesquisa deste trabalho é a primeira temporada do
reality show Shark Tank Brasil, dedicado a busca de investimento por startups,
exibido no canal Sony e na TV aberta pela Band.

O estudo de caso foi realizado adaptando-se os componentes descritos por
Yin (2015), que sdo: (1) questdes de estudo; (2) proposi¢cdes de estudo; (3) unidades
de analise; (4) vinculacédo dos dados as proposicoes; e (5) critérios de interpretacao.

O primeiro componente, para Yin (2015), sugere questbes de pesquisa
pertinentes a um estudo de caso como em termos de “como” e “por que’,
adequando-se ao objetivo deste trabalho.

O segundo componente diz respeito as razdes ou finalidades motivadoras da
pesquisa exploratoria. No presente estudo, entender e identificar padrbes nas
decisfes dos tubarbes, relacionados as caracteristicas das startups participantes do
reality show constituem as proposi¢des deste estudo.

O terceiro componente diz respeito a definicdo e delimitacdo do caso que

neste trabalho, refere-se ao reality show de televisdo Shark Tank Brasil, limitando-se
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a versdo nacional do reality show e restringindo o estudo aos episodios da primeira
temporada.

O quarto componente indica a estratégia analitica do estudo de caso. No
presente trabalho, buscar-se-a observar a combinacdo de padrdes existentes nas
decisbes dos tubarbes. Tem-se a hipotese de que os resultados observados sejam
consequéncia de um certo planejamento nas acfes dos tubarbes. No entanto,
podem ocorrer outras influéncias, que Yin (2015) chama de explicacgdes rivais.

Serd também utilizada a construgdo de modelos légicos, que, para Yin (2015),
estipulam e operacionalizam um encadeamento de acontecimentos ou eventos ao
longo do tempo, considerando um movimento de causa e efeito.

O uso de modelos légicos consiste em combinar eventos empiricamente
observados com eventos teoricamente previstos (YIN, 2015).

O modelo légico utilizado neste trabalho compfdem-se dos elementos da
Figura seguinte:

Figura 4: Modelo logico - condi¢Bes contextuais e rivais

Condicoes de mundo real e
outras condicoes contextuais

=
[ Recursos HMividades]—-»[ Saidas J—»[Resultados}

Fonte: Yin (2015).

Segundo o modelo apresentado na Figura 4, as acdes de causa e efeito
aparecem na analise das acbes (atividades) de cada tubardo, motivadas pelas
propostas feitas pelas startups (recursos), motivando uma saida (proposta ou recusa
de investimento) e tendo a concordancia ou ndo da startup (resultados). Considera-
se neste processo as condi¢cdes contextuais, como area de atuacdo e histéria de

vida dos tubardes, e também as intervencgdes rivais.
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O quinto componente diz respeito aos critérios de interpretacdo do caso e,
neste trabalho, sera utilizada a técnica de analise de contetudo, adaptada de Bardin
(2016).

Neste trabalho, empregou-se trés etapas na analise de conteldo, a saber: (1)
pré-analise; (2) exploracdo do material; e (3) tratamento dos resultados, inferéncia e
interpretacao.

A pré-analise corresponde a uma primeira exploracdo do material a ser
trabalhado no caso, buscando uma delimitacdo do material a ser explorado.

A exploracdo do material consiste em trabalhar o material, produzindo
recortes, adicdes, categorias e informacdes Uteis ao objetivo da analise, resumindo o
material bruto em seus pontos mais relevantes.

O tratamento dos resultados consiste na andlise, verificacdo de hipoteses e
na descoberta do que h& por tras dos dados, permitindo inferéncias e relacionando-
se com a estratégia analitica do caso.

E sempre importante lembrar que trata-se de uma adaptacdo da metodologia
proposta por Bardin (2016) e que, em concordancia com Silva et al (2005), nao
existe um esquema rigido de etapas para a constituicdo de uma analise de
conteudo, pois esta é construida e reconstruida em paralelo com as percepcdes do
pesquisador.

A coleta de dados ocorrera por meio de uma analise dos episédios do reality

show conforme o quadro abaixo:

Quadro 3: Coleta de dados

Pitch Produto Empreendedor
1 Gurmetzinho Milgquer Azevedo
1 2 Revo Foot Lucas Strasburg
3 Velo Camila Silveira e Caudia Weinorill
4 Bosta em lata Leonardo de Matos Malacrida
1 Mana manutencao Ana Copreard e Katherine Pawloski
" 5 2 Pensys Tecnologia Juliano Mazute, Ricardo e André
o 3 Easy carros Fernando Saddi
= 4 Peter Paiva Saboaria Peter Paiva e Keith Nara Paiva
g 1 Futuriste Raquel Molina e Leonardo Minucio
L 3 2 Enlite Rodrigo Dangelo e Ruanda
3 Mais Canga Bruna Rezende
4 Super cooler Ricardo Gazzola
1 Egosss Jeferson Santos
2 Manicure express Mariana Dias
4 3 Rock Candy Joéo Mario Hoff
4 Dolce & Cane Samira Sarti
5 Nextagro Artur Gontigo
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Pitch Produto Empreendedor
Embarcar Maickson Serrdo e Taissir Carvalho
5 5 Rent a Bag Domingos Coppo e Roangela
Casseano
3 Benditta Pipoca Léia Andrade
4 Beleza de famécia Mayté Carvalho
1 Vela Bikes Victor Hugo Cruz
6 2 Youtape Marina Rodrigues
3 Lilycone Ricardo e Carolina Fatte
4 QG Food Truck Silvia, Eduardo e Pedro Parez
1 Portex Diego Vergilio
7 2 Kitlivre Julio e Licio Oliveto
3 Tress Cabelos Leticia Korndorfer e Marcus Moreti
4 List it Davi Braga
1 Vent7 Rémulo Férrer e Anaxagoras Girdo
2 Jardim O Fio Alexandre Torres e Carol Torres
8 3 Peau Mature J6 Beduschi e Ananda Boschilia
4 Sustentare - G2 STD Glauce Pereira
5 Sefety Print System Giordano e Didgenis Corteletti
1 Getcook Lucas, Nick e Caio
9 2 Caldo Natural Karina de Oliveira e Rodrigo Macedo
3 Goleiro de Aluguel Eugen Braun e Samuel Toaldo
4 Kart Fly Felipe dos Sntos e Guilherme Alves
Leonardo Drummond e Carlos
1 Kuba
@ Eduardo
':g 10 2 IMEDICAL Marcio Livio Serpa
K2 3 Chef Bob Matheus Ladario
o 4 Courrieros Victor Castelo Branco e André Bisello
1 Bodout Luciano Castelo
11 2 Folha de Bananeira Enio e Gorete Rodrigues
3 Preshh Leopoldo Almeida
4 Tagine Basma e Nawra El Halabi
1 Naked Rafael Cipolla e Tiago Godoy
12 2 Empdrio Sartori Luiz Augusto e Sabrina Sartori
3 Armadilha para Tubardes Fernando Encarnacéo
4 Horvath Luciano Bueno
1 Cartooneria Wdson Sandenys
2 FreeCo Renato Radomysler e Rafael Nasser
13 — - T -
3 O amor é simples Lis, Natalia e Janaina
4 Noocity Rafael Loschiavo Miranda
1 Natural Science Leandro Duarte
14 2 Petitebox Felipe Wsserman e lvy Assis
3 Piipee Ezequiel Vedana
4 Feitosa Gourmet Fabricio Goulart
1 Rays Pedals Raimundo Pedro
15 2 Cadeirinha Smart Rodrigo Simon
3 Tarte Fit Suellen Sales e Javier Casademunt
4 Safari Eduardo Matos
1 Banho Bungee Flavia Arantes Jensen
16 2 Triple Horn Guilherme dos Reis
3 Spin'n Soul Fabio Tutundjian e Daniel Nasser
4 Moradigna Rafae e Matheus Cardoso

Fonte: Elaborado pela autora (2018)
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Em relacdo a cada pitch, sera analisada a sequéncia de eventos segundo o
modelo logico ja apresentado, buscando identificar condicbes contextuais e
intervencgdes rivais.

A fala de tubarbes e empreendedores serdo submetidas as etapas da analise
de conteudo e foram elencados alguns critérios para categorizacdo de cada pitch:
caracteristicas dos empreendedores, modelos de negocios, viabilidade do
empreendimento, consideracdes dos tubarbes e estrutura de desenvolvimento do
pitch, de acordo com o referencial tedrico desenvolvido. Outros critérios poderéo ser
acrescentados, dado ao processo de construcdo e reconstru¢cdo embutido na analise
de conteudo. Assim, novas categorias de andlise poderdo emergir a partir da

exploracdo do material.
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4 ANALISE E DISCUSSAO DOS DADOS

Neste capitulo serdo apresentadas a andlise e discussdo dos dados dos
episédios da primeira temporada do reality show Shark Tank Brasil.

Primeiramente sera feita uma descricdo do objeto de estudo de caso, o reality
show Shark Tank Brasil, em seguida sera apresentado um perfil dos investidores,
seguindo-se as caracteristicas gerais encontradas nas decisdes de investimento e

as categorias de analises criadas.
4.1 DESCRICAO

O Shark Tank Brasil € uma versdo brasileira do reality show Shark Tank
(Negociando com Tubardes), lancado em 2009 nos Estados Unidos. O reality show é
produzido pela Floresta Producbes e passou a ser transmitido em 2016, pelo canal
Sony e em 2017 pela TV aberta no canal Band.

De acordo com o Canal Sony (2018), o reality show segue o0 mesmo formato
da versdo americana, ndo tem apresentador e ja comeca com 0S cinco tubardes
sentados em seus lugares; ha uma introducdo do negocio que serd apresentado e
depoimentos do empreendedor e de pessoas proximas. Em seguida, o0
empreendedor vai ao estudio apresentar sua ideia em formato de pitch, com o
objetivo de convencer os tubarbes a assumirem 0 risco e investirem seu préprio
dinheiro.

O empreendedor diz qual o investimento ele quer e a porcentagem de
participacdo no negdcio que ele oferece por esse valor e apresenta seu negocio
para os tubardes. O pitch precisa ser bem completo e objetivo, pois os tubardes néo
conhecem o produto at¢é o momento da gravacdo do reality show e apds a
apresentacao iniciam as negociacdes entre investidores e empreendedor.

Ao todo sdo 16 episédios de com aproximadamente uma hora de duracéo,
com 4 ou 5 pitchs cada em que os empresarios fazem perguntas, dao dicas, dizem
se querem ou nao participar do negécio, fazem propostas e explicam como podem
contribuir com o negdcio de acordo com seus conhecimentos de mercado.

S&o seis “tubardes” que participam da primeira temporada: Jodo Appolinario,
Cristiana Arcangelli, Robinson Shiba, Sorocaba, Camila Farani e Carlos Wizard.
Destaca-se que Camila Farani participou de apenas uma parte da temporada, sendo
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substituida por Carlos Wizard.

4.1.1 Joéao Appolinério

O investidor Jodo Appolinario, deu inicio a carreira de sucesso ainda nas
concessionarias de veiculos da familia. Deixou o grupo de empresas da familia para
abrir seu proprio negécio, e comecou a trabalhar com vendas, e em 1995, depois de
ter ido a Miami, nos Estados Unidos, ele decidiu vender um produto emagrecedor,
conforme o site MMN (2016).

Segundo o site EGestor (2017), Jodo Appolinario adquiriu no Estados Unidos
kits de 7 Days Diet, que garantia ao consumidor uma perda de peso em apenas uma
semana, e quando vieram os resultados ele percebeu que ele tinha em suas maos
um canal poderoso de vendas.

Entdo Appolinario Criou um estilo Unico de demonstrar e vender produtos, a
Polishop, que foi inaugurada em 1999, e é uma das empresas de varejo mais
conhecidas do Brasil, além de atender outros paises como Espanha, Chile, Peru e
Argentina. Se tornou um dos lideres de varejo no Brasil, com 250 lojas e seu préprio
canal de televisédo, segundo o site Canal Sony (2016).

Quadro 4: Jodo Appolinario

Joédo Appolinério

Idade: 58 Local de nascimento: Sao Paulo?
Formacgéo: N&ao encontrada
Empresas: Polishop.

Fonte: Canal Sony (2016); MMN (2016); EGestor (2017).
4.1.2 Cristiana Arcangelli

A investidora Cristiana Arcangelli, nascida em S&o Paulo, capital, é
empresaria, apresentadora e palestrante. Atua no mercado da moda, beleza, bem-

estar e de alimentos funcionais. E empreendedora serial, construiu 5 marcas

2 Nao foram encontradas fontes que confirmem com precisdo a informacao.
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reconhecidas, a Phytoervas, Phyta, PH — Arcangeli, Eh e beauty’in. E também
conselheira da Endeavor e diretora do CJE da FIESP.

Segundo o site Cris Arcangeli (2018), a investidora tem dois boletins diarios,
na Radio Alpha FM, em seu programa Manual, possui trés livros publicados, tem um
blog de moda, beleza, saude e bem estar e esta presente em todas as redes sociais.

Ainda segundo o site Cris Arcangeli (2018) a investidora foi reconhecida com
24 prémios ocupando a cadeira 21 da Academia Brasileira de Letras e foi uma das
mulheres que mais influenciou o mercado de moda brasileiro com a criagéo da

primeira semana de moda brasileira.

Quadro 5: Cristiana Arcangelli

Cristiana Arcangelli

Idade: 56 Local de nascimento: Sao Paulo, Sdo Paulo.
Formacgéo: N&o encontrada.

| Empresas: Phytoervas, Phyta, PH — Arcangeli, Eh, beauty’in, € CEO
na beauty’in e sécia do Fundo de Investimento Phenix.

Fonte: Canal Sony (2016); Cris Arcangeli (2018)

4.1.3 Robinson Shiba

Conforme o site Endeavor (2012) o investidor Robinson Shiba, nascido em
Maringa, Parand, cresceu na loja de materiais para construcdo de seu avb. Era
estudante de odontologia quando foi assaltado em uma viagem de intercambio e
precisou trabalhar como lavador de pratos para sobreviver. Foi entregador de pizza,
e assim comecgou a enxergar oportunidades no ramo da alimentacao.

Segundo o site MMN (2016) hoje Robinson Shiba é dono do China in Box e
da Gendai, que fazem parte do grupo TrendFoods, que ao todo, somam mais de 215

estabelecimentos espalhados pelo pais.
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Quadro 6: Robinson Shiba

= | Robinson Shiba

‘|ldade: 51 Local de nascimento: Maringa, Parand.
Formacdo: Odontologia.
| Empresas: China in Box e Gendai, do grupo TrendFoods.

-
Fonte: Canal Sony (2016); Endeavor (2012); MMN (2016).

4.1.4 Sorocaba

Fernando Fakri de Assis, de nome artistico Sorocaba, nascido em S&o Paulo,
capital, aos 38 anos, € cantor e empresario. Sorocaba é um dos gigantes da
industria fonografica. E responsavel pela administracdo da carreira de diversos
artistas que fazem parte do casting da FS Producdes Artisticas. Sorocaba investe
também em agronegodcio, tecnologia, fastfood, casas noturnas, estudio de gravacéo,

criacao e reproducédo animal, conforme MMN (2016).

Quadro 7: Sorocaba

Fernando Fakri de Assis

Idade: 38 Local de nascimento: S&o Paulo, Sdo Paulo.
w Formacdo: Agronomia.
£ | Empresas: FS Produc@es Artisticas.

Fonte: Canal Sony (2018); MMN (2016).
4.1.5 Camila Farani

A investidora Camila Farani, uma das principais investidoras-anjo do Pais,
aos 25 anos ja comandava sua propria empresa. Empreendedora nata, é a primeira
mulher a comandar um grupo de investidores anjo do pais, o Gavea Angels,
conforme narrado na abertura dos episédios do Shark Tank Brasil.

Segundo o site Camila Farani (2018), ela é advogada, com pés-graduacao em
Marketing e especializacbes em empreendedorismo e inovagao por Stanford e MIT.
E fundadora do Grupo Boxx (alimentacdo) e FizCon (inovacio), foi premiada como
Melhor Investidora-Anjo no Startup Awards 2016, e em 2014 cofundou o Mulheres

Investidoras Anjo de incentivo a mulheres empreendedoras. E recentemente Camila
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Farani fundou a butique de investimentos G2 Capital para continuar apostando em

novas empresas de tecnologia (startups).

Quadro 8: Camila Farani

Camila Farani

__,6 - Idade: 35 Local de nascimento: ---

= Formacdao: Direito, com pés graduacao em Marketing e
especializacdes em empreendedorismo e inovacao por Stanford e MIT.
Empresas: Grupo Boxx (alimentacao) e FizCon (inovacéo), presidente
do Gavea Angels.

-
i

Fonte: Canal Sony (2016); MMN (2016); Camila Farani (2018).

4.1.6 Carlos Wizard

Segundo o site Carlos Wizard (2018), o investidor Carlos Wizard, nascido em
Curitiba, Parand, € fundador da rede de escolas de idiomas Wizard, e atual dono da
Mundo Verde, maior rede de produtos naturais da Ameérica Latina.

Ainda segundo o site Carlos Wizard (2018), além de investidor, Carlos
Wizard, também é autor e palestrante. No setor esportivo é dono das marcas Rainha
e Topper, das Alpargatas, e em 2016 diversificou seus investimentos para o setor de
fast-food trazendo para o Brasil a rede de comida mexicana Taco Bell. E junto com
suas filhas inaugurou a Aloha Oils, uma marca que trard 6leos essenciais 100%

puros.

Quadro 9: Carlos Wizard

Carlos Wizard Martins

- Idade: 61 Local de nascimento: Curitiba, Parand.
| Formacdao: Ciéncia da Computacao e Estatistica pela BYU
Empresas: Mundo Verde, Aloha Oils, fundador da Wizard.

Fonte: Carlos Wizard (2018); Canal Sony (2018).
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4.2 CARACTERISCAS GERAIS

Foram apresentados ao todo 67 pitchs divididos em 16 episodios, ou seja,
para cada episédio foram apresentados 4 ou 5 pitchs nesta primeira temporada,
onde 24 propostas de investimento foram aceitas, correspondendo a 36% das

propostas, e 43 ndo aceitas correspondendo a 64%.

Gréfico 1 — Propostas aceitas e nao aceitas pelos tubardes.

M Propostas aceitas M Propostas ndo aceitas

Fonte: Elaborado pela autora (2018).

O principal investidor da temporada foi Jodo Appolinario, que fez 10
investimentos, seguido por Robinson Shiba e Cristiana Arcangelli com 6
investimentos cada; Camila Farani e Carlos Wizard com 5, e Sorocaba que seguiu
com apenas 4 investimentos. Cinco investimentos foram fechados em conjunto,
formando-se parcerias entre os tubardes.

Estes numeros foram transformados em percentuais, apontados no Gréfico 2
por meio da quantidade de negdcios em que os tubardes investiram, em relacao ao

total de propostas aceitas.
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Grafico 2: Percentual da quantidade de investimentos de cada tubarao

M Jodo Appolindrio M Robinson Shiba m Sorocaba

H Cristiana Arcangelli B Camila Farani M Carlos Wizard

Fonte: Elaborado pela autora (2018).

Trés negdcios fechados ndo envolveram investimento, dois envolviam colocar
0 produto apresentado pelo empreendedor em 10 lojas de Carlos Wizard como
experimento, e um deles envolvia uma mentoria a ser realizada por Cristina

Arcangelli.

4.3 CATEGORIAS DE ANALISE

Considerando-se o contetudo dos episédios analisados, tendo como ponto
central as falas dos tubardes, foram criadas cinco categorias de analises, a saber:

e Investimentos relacionados as experiéncias anteriores dos tubardes;

e Pouca disposi¢cao em correr riscos;

e Preferéncias por negdcios ja estruturados e ndo apenas por uma ideia;
e Preferéncia por negocios inovadores;

e Medo de perder o controle da empresa.

4.3.1 Investimentos relacionados as experiéncias anteriores dos

tubardes
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De acordo com as analises realizadas pdde-se observar que os tubardes
tendem a investir em negocios que se associam as suas experiéncias anteriores.
Dois pitchs que exemplificam bem esta categoria séo o da Marca Velo e a empresa
Mana Manutencdes.

A investidora Cristiana Arcangelli em parceria com Camila Farani, investiu na
Velo, uma marca brasileira de roupas para ciclistas urbanos, apresentada pelas
empreendedoras Camila Silveira e Caudia Weinorill, com a proposta de R$ 400 mil
por 20% do negdcio, no terceiro pitch do primeiro episédio.

Como diz Cristiana Arcangelli durante a negociacdo: “E muito natural para
mim”, acerca do ramo de atividade, visto que ela atua no mercado da moda e esta
lancando uma linha de roupas para academia. J& Camila Farani iria contribuir com a
parte tecnolégica, jA& que as roupas sao funcionais, de tecnologia, ergonomia e
design, e seu marketing é totalmente digital. A negociacéo foi fechada em R$ 400 mil
por 50% da empresa, dividido entre as investidoras.

Outro exemplo foi a parceria feita entre Robson Shiba, Camila Farani e
Cristiana Arcangelli para investir na empresa Mana Manutenc¢des, que foi o primeiro
pitch apresentado no segundo episédio.

A Mana Manutencdes é uma empresa composta por duas mulheres, as
empreendedoras Ana Copreard e Katherine Pawloski, que pediram o investimento
de R$ 100 mil por 10% do negécio.

A empresa realiza servicos em domicilio de elétrica e hidraulica, além de
pequenas reformas, e querem mostrar para a sociedade que mulheres também
podem ocupar esta funcdo e acabar com o desconforto de mulheres que precisam
chamar homens e sua residéncia para a prestacéo deste tipo de servico.

Robinson Shiba teve interesse em transformar esse negocio em uma franquia

— area de atuacao do investidor:

“‘Eu vejo isso tranquilamente como uma micro franquia ja testada e
aprovada inclusive, porque vocés ja faturam, a hora que vocé vender, vocé
ndo estd vendendo uma histdria, vocé esta vendendo uma realidade, eu fiz

exatamente isso, entdo eu acredito no nicho”

Camila Farani concorda com Robinson Shiba e complementa:
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“Eu gostei muito de vocés meninas, assim, eu acho que, €, acho que esse
modelo da outra mulher de empoderar uma outra mulher e isso cada vez
mais ela pode fazer isso com a outra, € um mercado grande realmente.

Gosto desse modelo de micro franquia”.

Por fim, acrescentou Cristiana Arcangelli: “Eu gosto muito desse negdcio, eu
trabalho com o empoderamento da mulher faz muitos anos, tem muito marketing e
muita midia que eu posso fazer isso acontecer”.

Os trés Tubardes entraram no negodcio porque se sentiram confortdveis em
contribuir em sua &rea de atuacado, e juntos investiram R$ 100 mil por 60% do

negocio, 20% para cada.

4.3.2 Pouca disposicao de correr riscos

Como afirma Dornelas (2008), o empreendedor tem como uma de suas
caracteristicas mais marcantes assumir riscos calculados, assim, quanto maior o
risco, maior € o desafio, e empreendedor é aquele que assume riscos calculados e
sabe gerenciar o risco, avaliando as suas reais chances de sucesso.

Um exemplo disso ocorreu no segundo pitch do primeiro episédio, onde é
apresentado o produto Revo Foot, que sao préteses que se adaptam ao crescimento
€ possuem precos mais acessiveis para o consumidor.

O negdcio foi apresentado pelo empreendedor Lucas Strasburg, que pediu o
investimento de R$ 400 mil por 20% do negdécio. Apesar do produto ser inovador,
ainda nao foi obtida a certificacdo da ANVISA, o que demonstrou ser um risco para
0s tubardes.

Isso é afirmado pela investidora Camila Farani:

“Lucas, eu, eu acho que vocé realmente tem um propdsito muito bacana,
parabéns, €, mas eu acho que vocé tem a questao do risco, que na verdade
vocé ainda nao tem a ANVISA, e ainda sim é um risco, por mais que vocé

entenda do assunto, entdo por conta disso to fora”.

Os tubardes Robinson Shiba, Jodo Appolinario e Sorocaba parabenizam o
empreendedor pelo projeto, mas ndo investiram por acreditarem que nédo podem

acrescentar no negocio.
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Cristiana Arcangeli acrescentou:

“Lucas eu acho esse projeto muito, assim, poucas pessoas dedicariam sete
anos por um ideal. Eu tinha muito interesse em entrar no seu negdcio, eu
ndo entro porgue seu valuation® ta muito errado, vocé ta numa fase muito
pré operacional pra poder valorizar esse negécio em R$ 2 milhdes, entdo

por isso eu t6 fora”.

Outro produto que néo recebeu investimento pelo risco apresentado foi o
FreeCo, blogueador de odores sanitarios. Foi o segundo pitch apresentado no
décimo terceiro episédio pelos empreendedores Renato Radomysler e Rafael
Nasser, com uma proposta de investimento alta de R$ 1,5 milh&o por 10%.

Embora o pitch tenha sido bem estruturado, os empreendedores se
recusaram a revelar o custo do produto, o que impactou na deciséo dos tubardes de
nao investir no produto.

O tubarao Carlos Wizard afirma:

“Em minha parte eu gosto muito do conceito, acho que o histérico que vocé
ta demonstrando para nés é um histérico positivo, no entanto preocupo-me,
pode ser até estratégico nao relevar o custo do produto, entdo eu me sinto

muito desconfortavel em fazer este investimento, t6 fora”.

O tubaréo Jodo Appolinario concorda com Carlos Wizard e acrescenta:

“‘Eu ndo consegui entender, até mesmo porque VOC&S nao passaram
informacdes de custo de nada, eu ndo sei que tempo eu vou ter esse
retorno de volta, até para eu poder calcular, ndo sei a margem que me
deixa, e eu ndo posso participar de um investimento de uma empresa no

gual eu ndo tenho informacdes o suficiente”.

Os empreendedores interrompem: “A margem € uma margem padrao de
produtos de industria de cosméticos, ndo é medicamento mas daria pra ter uma
ideia”.

Joao Appolinario continua:

8 Valor estimado da empresa.
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“E, ndo é o suficiente para fazer um cheque de R$ 1 milhdo e meio. E eu
nado sinto confortavel em fazer um negécio desse, dessa forma, eu tenho
certeza que vocés sentados na minha cadeira também ndo fariam um
cheque de um milhdo e meio pra esse tipo de coisa, entdo exatamente por

isso eu t6 fora”

Deste modo o produto ndo teve proposta por parte dos investidores, todos

recusaram devido ao risco observado.

4.3.3 Preferéncias por negécios ja estruturados e ndo apenas por

uma ideia

Uma das variaveis identificadas € a preferéncia por negécios ja estruturados,
e ndo apenas por ideias.

Um exemplo disso ocorre no décimo episodio, no segundo pitch apresentado,
que foi o produto IMedical, um saco de dormir refrigerado, que promete conforto
térmico corporal.

O empreendedor Marcio Livio Serpa, pediu um investimento de R$ 450 mil
por 30% do negdcio, porém o produto ainda ndo estd sendo comercializado e foi
testado apenas pelo préprio empreendedor.

O mesmo nao obteve nenhuma contraproposta, e o Tubardo Carlos Wizard se
colocou fora do investimento dizendo: “Eu ndo compro o futuro, compro o histérico
bem sucedido do passado”.

Outro negocio que exemplifica esta variavel € o Feitosa Gourmet, no quarto
pitch apresentado no décimo quarto episédio, pelo empreendedor e chefe de
cozinha Fabricio Goulart, que pediu um investimento de R$ 120 mil por 25% do
negocio.

A investidora Camila Farani se colocou fora do negécio dizendo:

“Fabricio, deixa eu te falar uma coisa, assim, eu acho essa ideia
superinteressante né, temperos diferentes, acho que isso até tem um
mercado bacana, especialmente da forma que vocé faz, que ndo tem
conservante, que é uma coisa que eu sou muito favoravel, mas o projeto

esta um pouquinho embrionario pra mim entéo eu t6 fora”.
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Jodo Appolinario concordou com Camila Farani e acrescentou:

“E interessante o tempero, eu acho que vocé tem mais é uma ideia do que
um negocio hoje para estar oferecendo para nds e eu acho vocé deveria
realmente investir, porque ele é diferente e precisa s6 é fazer com que isso
realmente se torne alguma coisa ja, uma empresa, algo mais industria para
fazer sentido para ter um investimento quando isso ja tiver andando, e é

exatamente por este motivo que estou fora, obrigado”.

ApOs os tubarfes sairem fora do negécio, o tubardo Carlos Wizard ofereceu
10 lojas para inserir o produto e deixar por 1, 2 ou 3 meses consignado e depois
fazer uma analise do comportamento do consumidor, pois este produto apesar de
ser embrionario se encaixa com a proposta da franquia Mundo Verde.

Outro produto que ndo conseguiu investimento por ndo ser um negdécio
estruturado foi o Pensys Tecnologia, segundo pitch apresentado do segundo
episodio. Tratava-se de um gerador de energia solar e edlica, apresentador pelos
empreendedores Juliano Mazute, Ricardo e André, que pediram um investimento de
R$ 300 mil por 5% do negdcio.

O pitch foi confuso em consequéncia dos empreendedores ndo saberem
apresentar adequadamente o negdécio e o produto teve apenas 3 instalacdes.

Robinson Shiba recusa-se a investir no produto, por este ser de alto custo e
possuir payback* demorado.

Camila Farani se posiciona dizendo:

“Eu acho que o valuation de vocés ta alto t4, acho que é vocés ainda
precisam validar muita coisa, atestar quando vocés trazem essa informacao
‘olha a gente faz’, eu gostaria de conversar com vocés quando vocés ja
tivessem clientes ou ja tivessem vendido ainda que seja em comodato,

entdo por conta disso eu té fora”

A investidora Cristina Arcangelli concorda com Camila Farani e diz: “Eu acho
o sistema um pouco complexo de entender, sdo muitas variaveis, que é dificil

controlar e vocé nao conseguiu me explicar da onde vocé tirou 6 milhdes de

4 E o tempo de retorno do investimento inicial.
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valuation, eu to fora”.

Jodo Appolinario acrescenta:

“Eu gosto muito do projeto, mas o ponto é esse, quer dizer, € vocé tem
ainda um [inaudivel] muito pequeno, vocé tem a sua casa e a casa de um
amigo, quer dizer, uma coisa assim, eu acho que vocés antecipou um
pouquinho de ta trazendo isso pra gente neste ponto que ta no momento eu

também estou fora”.

Sorocaba também recusa a proposta de investimento por ndo se ver dentro

do negadcio.

4.3.4 Preferencia por negécios inovadores

Esta categoria mostra a importancia dada pelos tubar6es em relagédo ao grau
de inovacdo dos novos negocios. Existe uma clara preferéncia por negécios que
apresentem novos produtos, novas funcionalidades e novas tecnologias, em
detrimento daqueles que ndo inovam e nem séo criativos.

Um exemplo disso ocorre no terceiro pitch apresentado no terceiro episodio.
O negodcio apresentado é o Mais Canga, uma loja que vende apenas cangas. A
empreendedora Bruna Rezende pediu um investimento de R$ 500 mil por 10% do
negocio e a investidora Cristiana Arcangeli afirmou: “Eu ndo acho este seu produto
inovador, acho dificil vocé cumprir essa ideia de 120 mil unidades em 3 anos, ou em
5, entéo por essa razao eu to fora”

Neste mesmo produto, o investidor Jodo Appolinario, concordando com
Cristiana Arcangeli afirmou: “Eu gosto do seu produto, mas eu sou muito focado em
produtos inovadores, e por este motivo eu também t6 fora”.

Outro exemplo € o quarto pitch apresentado no sétimo episodio, o List it, um
aplicativo que fornece e envia materiais escolares. O empreendedor Davi Braga
pediu um investimento de R$ 100 mil reais por 30% do negdcio e o tubardo Robson

Shiba afirmou:
“Olha Davi, eu vou dizer uma coisa pra vocé, tenho certeza que vocé vai ter
muito sucesso em qualquer coisa, s6 vou complementar, 0 seu negocio
ainda é muito novo Davi, € muito startup, mesmo e eu gostaria muito de te
encontrar aqui huma proxima temporada, j& com um negocinho um pouco

mais amarrado e vocé com 16 anos, por isso que eu to fora”.
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A investidora Camila Ferrani concordou com o Robson Shiba: “Eu t6 fora
realmente porque o0 negocio ta muito embrionario”. J4 a investidora Cristiana

Arcangeli fez uma proposta:

“Eu acho, concordo com o Shiba que teu negdcio ta muito novo ainda, vocé
precisa de antes de vender, vocé precisa fazer um pouco de mentoria, pra
vocé vender melhor isso, entdo eu vou propor uma mentoria pra vocé, eu
vou la para Maceid, vou sentar l& com vocé e vou conhecer seus
fornecedores, seus clientes e vou te ajudar a montar um modelo de
negécios para vocé voltar aqui no shark tank no ano que vem e arrancar

uma grana dos Sharks, o que vocé acha?”

O pequeno empreendedor Davi Braga aceitou a proposta de mentoria da
investidora Cristiana Arcangeli.

4.3.5 Medo de perder o controle da empresa

De acordo com a andlise realizada, os empreendedores dificilmente abrem
mao de mais de 50% do negdécio para os tubarbes, pois tém medo de perder o
controle da empresa.

Isso ocorre, por exemplo, no primeiro pitch do primeiro episédio, com a marca
Gurmetzinho, que oferece papinhas congeladas com ingredientes organicos e chips
de frutas e legumes. O empreendedor Milguer Azevedo, pede um investimento de
R$ 500 mil por 20% da empresa.

Apbés a apresentacdo os tubardes Jodo Appolinario, Robinson Shiba e
Sorocaba oferecem R$ 500 mil por 60% da empresa, e Milquer se posiciona: “Eu
acredito que R$ 500 mil por 60% da empresa, eu acho muito, ndo estou disposto a
me desfazer da maioria das agdes da empresa”. E propbe R$ 700 mil por 49% da
empresa.

ApOs esse posicionamento os tubardes pedem um tempo para conversar € 0
empreendedor faz o seguinte comentario com sua esposa: “A maioria a gente nao
vende. Se ndo eles engolem a gente, fazem o que eles quiserem com a empresa. A
gente vira empregado deles”.

Os empreendedores retornam a negociagao e os tubarbes fazem uma contra

proposta de R$ 600 mil por 60% dividido entre eles, e os empreendedores acabam
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aceitando a proposta pelo resultado que os tubardes podem trazer para empresa.

Isso também ocorre no quarto pitch do terceiro episédio, com o produto Super
Cooler, um equipamento que gela bebidas em latinhas e pequenas garrafas, e um
segundo produto o 8X Cooler que pode gelar até oito latas ou garrafas ao mesmo
tempo. O negocio foi apresentado pelo empreendedor Ricardo Gazzola, que pediu
um investimento de R$ 500 mil por 15% do negdcio.

Apbs o pitch as investidoras Camila Farani, Cristiana Arcangeli e o investidor
Robinson Shiba se posicionaram fora do nego6cio por ndo se interessarem por
investir no produto.

Sorocaba e Jodo Appolinario ofereceram em conjunto um investimento de R$
500 mil por 51% do negdcio.

Ricardo Gazzola em resposta a contra proposta disse: “Agradeco, mas eu nao
gostaria de perder o controle da empresa. Eu faco uma contra proposta de a gente
trabalhar no mesmo formato”.

Sorocaba interrompe o Ricardo e diz: “Cuidado que numa dessa vocé pode
perder o parceiro, e esse jogo que a gente vai jogar infelizmente € o jogo do mais
rapido, € o jogo de quem sai na frente”.

Ricardo Gazzola continua:

“Tenho plena certeza de que Sorocaba e Jodo Appolinario trabalhando com
Super Cooler seriam dois bragcos que conseguiriam chegar em todos o0s
cantos do Brasil com uma for¢ca que sozinho o Super Cooler e o 8x Cooler
vao custar muito pra ter mas a gente ndo gostaria de perder o controle da
empresa, eu faco uma contra proposta dos mesmos 500 mil pra 25% da

nossa companhia”.

O investidor Sorocaba ndo aceita a contra proposta e retira-se do negocio, e
os demais tubarfes tentam convencer o empreendedor a aceitar a proposta de
investimento de R$ 500 mil por 51% do negdcio com Jodo Appolinario, mas o
empreendedor recusa 0 investimento e, ap6s o termino do pitch, finaliza: “Jo&o
Appolinario tem o canal de vendas, Sorocaba tem uma imagem fantastica, mas eu

quero ter o controle da minha empresa”.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Este estudo teve como objetivo identificar os critérios e estratégias
valorizadas pelos investidores na primeira temporada do reality show Shark Tank
Brasil na decisdo de investir ou ndo em um novo negdécio. Para tanto foi realizada
uma analise de cada um dos dezesseis episodios.

Foram apresentados sessenta e seis pitchs, no qual 34% das propostas
obtiveram investimento e 64% foram recusadas.

Foi identificado que o tubardo que fez mais investimentos foi Joao
Appolinario, com 28% dos investimentos, seguido por Cristiana Arcangelli, com 17%,
Robinson Shiba com 16%, Camila Farani e Carlos Wizard com 14% cada, e
Sorocaba com apenas 11% dos investimentos.

Os dados foram agrupados em cinco categorias com base nas quais realizou-
se uma analise de conteudo.

Na primeira categoria (investimentos relacionados as experiéncias anteriores
dos tubarfes) foi observado que os tubarfes tendem a investir em negocios que se
associam as suas experiéncias anteriores.

A segunda categoria (pouca disposicdo de correr riscos), revelou que 0s
tubarbes preferem investir em negocios que ndo apresentam grandes riscos. De
maneira relacionada, a terceira categoria (preferéncias por negécios ja estruturados
e nao apenas em ideias) permitiu observar que os tubarfes investem em negécios ja
estruturados, em produtos que ja estdo no mercado e apresentam histérico positivo

A quarta categoria (preferéncia por negoécios inovadores) demonstrou que 0s
tubarbes investem prioritariamente em negdcios que apresentam inovacdo, em
detrimento dos negdcios mais triviais.

E por fim, a quinta categoria (medo de perder o controle da empresa),
permitiu concluir que os empreendedores relutam em perder o controle de sua
empresa e, assim, em aceitar propostas que envolvam 50% ou mais de seus
empreendimentos para os tubardes.

A limitacdo do estudo foi ndo ter informacdes de como € feita a selecdo dos
participantes ja que se trata de um programa de TV.

Sugere-se para trabalhos futuros uma analise das préximas temporadas do

reality show e uma comparacao entre o Shark Tank americano e Shark Tank Brasil.
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APENDICE - Quadro de anéalise dos episodios

EPISODIOS

. . Fechou ~
Pitch Produto Empreendedor Descrigao Proposta Contra Proposta negécio? Observagoes
Papinhas Tem caracteristica de empreendedor,
congeladas com . R$ 600 mil por 60% dividido pioneiros no ramo, trouxeram
. . . " R$ 500 mil = L . - ~ . h
1 |Gurmetzinho[Milquer Azevedo [ingredientes entre Jodo Appolinario, Sim experimentacdes, delivery, tipo de
P . por 20% X } R ’
organicos e chips de Robinson Shiba e Sorocaba. empreendedor: desenvolvimento
frutas e legumes. paralelo.
Apresenta caracteristicas
empreendedoras. Fez discurso
RS 400 mil apelativo, apresentou dados sobre
2 |Rew Foot [Lucas Strasburg [Préteses or 20 % Nao Nao amputacdes e alto custo das préteses.
P ° N&o conseguiu investimento por risco,
pois ndo deu entrada na ANVISA e
valuation errado.
1 . Cristiana Arcangelli propos . Apresentam caracteristicas
Marca brasileira de . h Sim - P
. 400 mil por 50% . Camila empreendedoras, excelentes técnicas.
" . roupa para ciclista . - . |proposta da o P
Camila Farani " Farani e Cristiana Arcangelli K Primeira marca brasileira do ramo.
o _ urbano (Roupas R$ 400 mil . N Camila . -
3 [Velo Silveira e Caudia L 400 mil por 40%. Camila X Apresentacao visual, demonstragdes,
N funcionais com por 20% . : Farani e .
Weinorill . . Farani 400 mil por 30%. 400 . apresentou dados sobre a realidade de
tecnologia, ergnomia A : Cristiana ™ . L
. mil por 50% entre Camila " ciclistas, utiliza as redes sociais para
e design). R o . |Arcangelli. . M
Farani e Cristiana Arcangelli. diwlgacao.
Possui caracteristicas
. . . empreendedoras, empreendedor nato,
Bostaem |Leonardo de R$ 150 mil Cristiana Arcangelli propos ~ P p~ . !
4 . Adubo N Né&o vendedor. Apresentagdo com bricadeira
lata Matos Malacrida por 30% 150 mil por 51%.
do nome, apresentou o produto para os
tubares. Recipiente sustentavel.
Cristiana Arcangelli e Camila
Farani fizeram a proposta de Sim -
i 0
Mana Ana Cgpreard € Manutencdes e R$ 100 mil 100 'm|I em tr.oca de 50 %, proposta do |Apresentou dados sobre mulheres no
1 ~_ |Katherine Robinson Shiba propos 60% . =
manutencao X pequenas reformas  [por 10% . N Robinson ramo da manutengéo
Pawloski Dividido entre ele Camila Shiba
Farani e Cristiana Arcangelli
por 100 mil.
Pensys Juliano Mazute, Gerador de energia [R$ 300 mil ~ Séo Alto custo, payback demorgdo, nao~
2 . . . J Né&o teve propostas. - venderam nenhum produto ainda e ndo
Tecnologia |Ricardo e André |solar e edlica. por 5% precipitados . .
sabem explicar o negdcio e valores.
- Contou uma histéria na apresentacéo,
2 Aplicativo para .
" - R$ 800 mil " apresentou dados sobre a empresa,
3 |Easy carros [Fernando Saddi manutencéo de Sem nenhuma proposta Nao )
por 4% dados de valores e parcerias com
carros
empresas.
Cristiana Arcangelli e
. X Robinson Shiba, 500 mil por
Loja de materias h .
rimas para a 40 % com retorno em dois Sim - Vendeu sua imagem, sua histéria e
Peter Paiva |Peter Paiva e p Q R$ 500 mil anos, caso nao dé retorno, proposta do . g’ o
4 . X . confeccéo de . ~ contou sua trajetéria, foi confuso em
Saboaria Keith Nara Paiva por 20% mais uma porcentagem da Jodo
sabonetes e T s mostrar sua proposta.
drivados outra empresa dele; Jodo Appolinario
’ Appolinério de 500 mil por
50%.
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EPISODIOS

Pitch | Produto Empreendedor Descrigao Proposta Contra Proposta nZZi’)hc(i)(l)J7 Observacdes
Empresa de
tecnologia que da Formados, mostrou as conquistas da
c#r?o parad d empresa atualmente, tem respostas
pilotagem de drones P .
Futuriste Raquel Molina e  |e prestagéo de R$ 185 mil Camila Farani propos 200 mil |_. rapld?s € concreta§ sobre o negécio,
1 Leonardo Minucio ; por 15% por 30% Sim Cristiana Arcangelli achou que faltou
Senicos para foco, Jodo Appolinario acha que precisa
emprgsaz formatar o plano de negécios de forma a
terce_nza as atender o Brasil inteiro.
relacionados a
drones
. Rodrigo Dangelo e |desligar secadores |R$ 295 mil po >ovb da DL proposta do |Desvio e foco na apresentagéo do
3 2 |Enlite o Appolinario e Cristiana . P
Ruanda de cabelo e por 30% " . Robinson negacio.
. . Arcangelli propde 295 por .
economizar energia. Shiba
70%.
Discurso sobre a criagéo do negdcio,
discurso super valorizador, Cristiana
R$ 500 mil Arcangelli ndo achou inovador, Soroca
3 |Mais Canga |Bruna Rezende Loja de cangas or 10% N&o houve proposta Nao achou facil de ser ultrapassado,

P Robinson Shiba achou que ela deve
ampliar os produtos, Jodo Appolinario
nao achou inovador.

. Refrigerador de R$ 500 mil Jodo Appolinrio e Sorocaba |, Discurso com apresentagao Fie histéria,
4 [Super cooler|Ricardo Gazzola ! Néo apresentou o produto. Possui
cenejas por 15% 500 por 51% o
caracteristicas empreendedoras.
Camila Farani ofereceu 300 . .
- Discurso apelativo por ser produtos
mil por 15% da empresa por X
. . produzido por presas, mostra
. simpatizar com o trabalho X
Marca de roupas R$ 250 mil . . . conhecimento sobre o mercado
1 |Egosss Jeferson Santos N social feito pelo Sim . .
para funkeiros. por 15% " inserido. Empreendedor nato, comoveu
empreendedor e acredita que _ . -
X os tubar@es por ter vindo da periferia e
pode agregar muito valor a X
se dedicar para erguer sua empresa.
empresa.
Discurso pouco claro, muito pobre e
Manicure - . Redutor de R$ 50 mil por | . " produto no inicio. Sem nenhuma
2 Mariana Dias - Néo Néo
express cuticulas. 7% proposta por se tratar de um produto
pouco inovador e simples.
4 Empresa ja no mercado, discurso néo
~ s . concreto em relacéo aos valores. Sem
Jodo Appolinario . R$ 900 mil ~ ~ ) ~ <
3 |Rock Candy ) bp Balas customizadas $ a0 Néo propostas devido os tubarBes néo
Mario Hoff por 15% N h
enxergarem a expansao da loja no
mercado.
Formada em moda, apresentou dados
Produtos e . do mercado consumidor. N&o houve
Dolce & . . o R$ 100 mil = ~ ) ~ )
4 Cane Samira Sarti acessorios para or 30% Néo Nao propostas devido a ndo se encaixarem
cées P ° com o modelo e negécio e acharem que
0 negécio deve permanecer pequeno.
S . ~ . Discurso apresentando dados
. Inteligéncia para o |R$ 300 mil Sorocaba propds 300 mil por |, . P s
5 [Nextagro Artur Gontigo . Né&o concretos, mas contraditério aos
agronegocio por 5% 50% . X
valores de investimento.
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Fechou

Pitch Produto Empreendedor Descricéo Proposta Contra Proposta . Obs
negocio?
Discurso com dados reais e produto
Startup para venda para resolver um problema para
Maickson Serrdo e de passagens para RS 90 mil por ribeirinhos. Produto ainda n&o esta no
1 |Embarcar Taissir Canalho trasporte hidroviario 10% Néo Né&o mercado, muito cedo para pedir
para a reido investimento. N&o teve propostas por se
amazonica tratar de um empreendimento ainda
muito cru.
Domingos Coppo . Discurso com dados dos consumidores
2 |Rent a Bag (e Roangela ;Alurguel de malas e R$r3;§/0 mil N&o Né&o mas pouco convencente. N&o teve
5 Casseano acres por 7% propostas por ser pouco rentavel.
Discurso emocional mas a
empreendedora n&o sabe sobre valores
(%] i L . i « = 3
a 3 B_endltta Léia Andrade Pipocas gourmet R$ 400 mil Nio Nio da e’m.presa conhece pouco~ sobre
a Pipoca por 10% negécios. Empeendedora ndo soube
8 precificar o produto. Produto vendido em
o maquinas e lojas.
w Compara produtos A empreendedora ofereceu Discurso apresentando dados dos
2 Beleza de Mavté Canalho de marca com R$ 150 mil 150 mil por 20% da empresa sim consumidores, domina o assunto.
famécia Y produtos de por 15% para Camila Farani e Camila Cristiana Arcangelli achou péssimo
farmacia Farani negociou 35% negdcio
1 |Vela Bikes |Victor Hugo Cruz  |Bicicleta elétrica R$ 200 mil ano Appolinario ofereceu 200 Nio Produto de nicho, discurso simples,
por 5% mil por 50% apenas apresentou o produto
2 |Youtape Marina Rodrigues Aneﬂ com fitas faga |R$ 50 mil por Nao Nao Pr_oduto multo. caro, dependente da
VOcé mesmo 20% criadora, restrito.
Ricardo e Carolina Cone para mulher R$400 mil por Discurso com apresentacdo de dados,
6 3 |Lilycone Fatte fazer xixi em 30% Nao Nao produto cru ainda, por ndo estar sendo
banheiro publico comercializado.
Food Truck ;%?SaAﬁzogzzgigoR;ﬁmz?n Apresentou a histéria do negécio, fez
QG Food Silvia, Eduardo e |especializados em |R$ 180 mil prop! P . degustacé&o dos produtos. Possuem
4 o s 40% desde que a empresa de |Sim .
Truck Pedro Parez Sanduiche e delicias [por 40% Leiio subisidie o queiio por 3 caracteristicas empreendedoras. Quer
de queijo. Zno; queljo p crescer através de lojas fisicas.
. L Fechou
Pitch Produto Empreendedor Descrigéo Proposta Contra Proposta . Obs
negoécio?
R$ 250 mil N&o teve propostas porque os tubardes
1 |Portex Diego Vergilio Vedador de porta  [por 8% Néo Néo = X
royalties nao querem ser ser financiadores.
Solugdes para
Jilio e Licio mobilidade para RS 400 mil Produto inclusivo, melhora a auto
2 |Kitlivre Oliveto pessoas portadores por 5% Néo Né&o estima, produto inovador. Ja tiverdo
de necessidades investimento de outra empresa.
7 especiais
Os empreendedores
Tress Leticia Korndorfer Loja virtual voltgda R$ 1 milhdo oferecera}m R$ L milhdo por . Apresentou dados da populacéo,
3 . |para a auto estima 25%. Jodo fez uma contra Sim .
Cabelos e Marcus Moreti por 5% ox valuation caro.
da mulher negra poposta de R$ 1 milh&o por
50%
Aplicativo que . - . R .
- ) X R$ 200 mil Cristiana Arcangelli propds . Apresentou dados, negécio
4 |Listit Dawvi Braga fornece e envia $ N gell prop Sim P IR 9
. por 30% uma mentoria embrionario.
material escolar
Romulo Férrer e |Aplicativo que liga e |R$ 200 mil Jod&o Appolinario proprés 200 |Sim - Jodo Apresentagdo com demonstragdo do
1 |VENT7 . - x ) : S produto. Empreendedores sabem bem
Anaxagoras Girdo [desliga a luz. por 10% mil por 50% Appolinario b
® sobre o negécio.
o) Querem ir para o varejo de pizza, vender
8 pizzas artesanais congeladas.
(%] A . X
o JARDIM O |Alexandre Torres e| _. ) R$ 200 mil ~ ~ Apresentou dad0§ do mergado
] 2 FIo Carol Torres Pizzaria por 10% Nao Nao Empreendedor foi viajar e viu a
oportunidade. Tubarbes acharam que
tem muita concorréncia e nao
conhecem muito sobre o ramo.
Produtos
3 |Peau Mature J6 Beduschi e cosméticos R$ 300 mil Néo Nio Trouxe um projeto muito embrionario,
Ananda Boschilia |organicos para peles|por 20% que ainda néo tem venda.
8 maduras
Empreendedora estudada e com
dosagem de experiéncia na area, que identificou
produ?o de uma deficiéncia na area dela. Produto
Sustentare - ) laboratério em R$ 590 mil . ~ prototlpp ainda gue ndo tem~patente
4 G2 STD Glauce Pereira ouquissima or 8% Néo Néo concedida e lucro. Os tubardes gostarm
puagti dade e sem P do produto mas néo fizeram propostas
gis erdicio porque ndo fazem parte do
P entendimento deles e esta muito
embrionério ainda.
Etiqueta com
Sefety Print |Giordano e tecnologia sem R$ 1.5 milhéio| _ ) APresientaram valuation alto demais,
5 - . |papel para proteger EW) Néo néo sé&o formados na area de
System Didgenis Corteletti por 10% .
documentos de tecnologia.
falsificagéo
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Pitch [ Produto Empreendedor Descrigéo Proposta Contra Proposta Feclh(.)u Obs
negé6cio?
Plataforma .
Possuem caracteriscas
marketplace, «
conecta pessoas empreendedoras, sdo exelentes
Lucas, Nick e | R$ 200 mil Sorocaba propds R$ 200 mil . técnicos. Apresentaram o aplicativo,
1 |Getcook X que buscam bife a Sim . P NP
Caio L por 10% por 30% mas o projeto € muito embrionario ainda
domicilio e pessoas X
0 que comprometeu mais
que oferecem este
; contrapropostas.
senico
R$ 400 M
por 15%.
Caldos naturais, Colocar o Desenwolvimento paralelo, negécio
2 Caldo Karina de Oliveira |uma opg¢do saudavel |produto em Carlos Wizar aceitou Sim - Carlos |muito pequeno parecido com um
Natural e Rodrigo Macedo |dos caldos em 10 lojas do Wizard hobbie, os empreendedores nédo se
9 cubinhos. Carlos dedicam totalmente ao negdcio.
Wizard
\Alizard comn
R$r 215000 /m'io o Jo&o Appolinario propos R$
(%) . p‘? o 250 mil por 50% condicionado Apresentou dados sobre futebol, e
o Goleiro de  |Eugen Braun e ) mil por 40% : . - .
a 3 Goleiros de aluguel ~ a crescimento de 25%. 250 |Sim sobre o crescimento do negdcio.
| Aluguel Samuel Toaldo entre Jodo : .
®] S mil por 50% entre Carlos Desenwlvimento paralelo.
2 Appolindrio e Wizard e Jodo Appolinario
& Carlos PP
Empreendedores nato, apresentou a
) . empresa com um produto invador.
Felipe dos Sntos e . R$ 600 mil ~ ~ - PR
4 |Kart Fly e Karts eletricos $ Nao N&o Modelo de negécio atual ndo é muito
Guilherme Alves por 7,5% . . .
rentavel e o modelo de negécio futuro é
muito embrionario.
Leonardo R$ 190 mil por 10% da
1 [kub Drummond e Fone de ouvido R$ 190 mil Cristiana Arcangelli, 20% Si Produto embrionario, ndo esta no
uba Carlos Wizard personalizaweis por 10% Jodo Appolinario e 20% m mercado ainda.
Eduardo Sorocaba.
. Apresentou as vantagens do produto,
Saco de dormir R$ 450 mil te?ﬂ duas variagOes ge produt,()) aECO
2 |IMedical Marcio Livio Serpa [refrigerado - Conforto Néo Né&o = L
10 P por 30% e Master. Produto néo esta no
térmico corporal L
mercado. Produto embrionario.
3 |Chef Bob Matheus Ladario A||merltagao natural |R$ 150 mil Nao N&o O produto j& esta no mercado.
para cdes por 20%
Victor Castelo L . . ~ Formados em administracé&o e direito.
. . Entrega de bicicleta {R$ 400 mil R$ 400 mil por 40% Jodo ~ . . N .
4 |Courrieros  |Branco e André . L Né&o Negdcio sustentavel. Tem caracteriscas
. entregas ecolégicas |por 5% Appolinario
Bisello empreendedoras.
. . x Fechou
Pitch [ Produto Empreendedor Descrigédo Proposta Contra Proposta . Obs
negé6cio?
i )0, isti. i -
. Eliminador de R$ 200 mil  |R$ 200 mil por 50% Cristiana | Sim - Formado em administrag&o, marketing
1 (Bodout Luciano Castelo . ) Arcangelli, R$ 200 mil por Cristiana .
umidade e cheiro por 15% ~ S " e quimica.
80% Jodo Appolinario. Arcangelli
Produto j& esta no mercado,
2 Folha de Enio e Gorete Folha de bananeira |R$ 200 mil Na Na biodegradavel. Caracteriscas
Bananeira |Rodrigues para uso culinario.  [por 20% 0 a0 empreendedoras. Produto dificil de ser
escalonavel.
11 Tampa e dispenser . =
. R R$ 175 mil . " Empreendedor confuso, ndo soube
3 |Preshh Leopoldo Almeida |para gaseificar Néo Né&o .
A por 20% apresentar o negdcio corretamente.
bebidas
Robinson Shiba propos Empreendedores refugiados, formados
montar um Truk de 100 mil em Gastronomia e Hotelaria e
Restaurante de . . - ; -
%) . Basma e Nawra El . . R$ 250 mil por 60% do negécio, mas . Jornalismo. Discurso emocionante.
e} 4 |Tagine . comida marroquina . Sim .
5 Halabi . por 30% depois que pagarem o Possuem caracteriscas
e ardbe o
8 negdcio wltam a ter 100% do empreendedoras, empreendedores
T negoécio. poropgé&o de desemprego.
u R$ 500 mil por 50% Jo&o
Appolinario, para virar sim -
- . referéncia e o produto ganhar |~ . . .
Rafael Cipolla e .. |R$ 300 mil N - ; Cristiana R$ |Possuem caracteristicas
1 |Naked P Sonetes saudaweis $ \ida prépia. 300 mil por 40% . $ L
Tiago Godoy por 10% o ) 300 mil por [empreendedoras, produtos saudaveis
Cristiana Arcangelli, trabalhar
35%
o0 nome e ter NDA com a
fabrica.
2 Empério Luiz Augusto e Cosméticos de R$ 500 mil Nio Nio 5;5;?;2”::;;? f;r:;)r\rﬁ:toe ores.
12 Sartori Sabrina Sartori frutas raras por 10% X ’
concorrido
O empreendedor identificou uma
Fernando Armadilha seletiva  |R$ 300 mil ~ ~ oportunidade nos ataques de tubgroes
3 |ArT ~ - Nao Nao em pernambuco, mas o produto ainda
Encarnagéo para tubardes por 10% = . X i [
néo estd em uso, ainda é uma idéia e
nao um negdcio.
) Camlsai gue nao R$ 300 mil " " Produto ainda ndo gera receita.
4 |Horvath Luciano Bueno suja, ndo amassa e Néo Nao . .
ndo cheira por 8% Valuation alto. Produto inovador.
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Pitch | Produto Empreendedor Descrigao Proposta Contra Proposta Fec’h(.)u Obs
negé6cio?
OSSUr caractersucas .|
Produtos . . ~ " o
1 |cartooneria |Wdson Sandenys |personalizados com R$ 300 mil R$ 300 mil por 50% Jodo sim empreendedoras, exelente técnico.
s (P X por 20% Appolinario Apresentou os dados da empresa foi
caricaturas ) o
Renato - = .
2 |Freecs Radomysler e Bloqueador de R$ 1,5 milhdo 50 N&o N&o quiseram relevar o custo do
4 odores sanitarios por 10% produto
13 Rafael Nasser
. Vestidos de noiva .
O amor é Lis, Natélia e R$ 200 mil N ~
3 imoles Janaina que custam entre or 10% Nao Nao Margem de lucro pequena.
o simp 300 e 1.200 reais [P
o
o 2 |Noocit Rafael Loschiawo |Solucéoes para R$ 300 mil Nio Nio Produto com alto custo e prego de
8 Y Miranda agricultura urbana  |por 10% venda elevado.
o
w Natural Suplementos R$ 400 mil R$ 400 mil por 50% Carlos . Apresentou dados da populag&o dos
! Science Leandro Duarte vegetarianos por 20% Wizard Wizard Sim intolerantes.
Caixa de assinatura Possuem caracteristicas
2 |petiteBox Felipe Wsserman ara bebés e R$ 600 mil Nao Nio empreendedoras, sdo empreendedores
e lw Assis pestantes por 5% do tipo desenwolvimento paralelo.
14 9 Apresentaram os dados da empresa.
Aditivo para usar no R$ 500 mil Apresentou dados sobre a economica
3 |Piipee Ezequiel Vedana [lugar de descarga por 10% Néo Né&o de &gua, sobre o produto. Apresenta
no cado de xixi caracteristicas empreendedoras.
; . Carlos Wizard abriu 10 lojas
4 Feitosa Fabricio Goulart  [Katchup de banana R$ 120 mil para expor os produtos e Sim Negoécio embrionério
Gourmet por 25% y ~
vender em cosignacéo.
Pitch Produto Empreendedor Descrigao Proposta Contra Proposta Fec’hqu Obs
negocio?
. Possui caractetiscas de empreendedor
Ray's . ) . R$ 500 mil ~ < -
1 Peﬁals Raimundo Pedro |Pedais de guitarra :r 15% Néo Nao técnico, apresentou o produto para 0s
P tubardes. Discurso confuso.
Cadeirinha de
Cadeirinha . . seguranga com R$ 50 mil por [R$ 50 mil por 50% Jo&o . Apresentou dados da populagéo,
15 2 Smart Rodrigo Simon alarme de 10% Appolinario Sim apresentou o produto.
esquecimento.
3 |Tarte Fit Suellen Sales e Bolos fit 100 mil por Nio Nio Apresentou dados sobre o mercado fit,
Javier Casademunt 10% produto facil de se copiar.
. Apresentou dados do mercado de
) Insetos para R$ 480 mil ~ ~ L -
4 |Safari Eduardo Matos p . $ Néo Nao animais exéticos. Empreendedor
1%} consumo animal por 20% X X
o formado em engenharia agricola.
8 R$ 100 mil por 40% da Apresentou um produto apenas, e pediu
2 Banho Flévia Arantes Porta shampoo para |R$ 100 mil empresa ltoda dividida entre S|r~n com [investimento para ele, .mas possui uma
w 1 Bungee Jensen banheiros por 40% Carlos Wizard e Sorocaba R$ [Jodo empresa de desenwolvimento de
150 mil por 50% de toda a Appolinario  [produtos domésticos, o que interesou
empresa - Jodo Appolinario os tubardes.
Apresentou a histéria da empresa,
2 |Triple Hom Guilherme dos Hidromel R$ 490 mil N0 Nio valuation alto. N&o possui licenca nem
Reis por 25% registro. Produto embrionério. Produto
16 de nicho.
. " R$ 7.5
) Fabio Tutundjian e . o = <
3 |Spin'n Soul Daniel Nassejr Academia milhdes por [Nao Néo Apresentou dados da empresa
30%
Reforma de casas
" Rafae e Matheus de pessoas da R$ 300 mil Empréstimo de R$ 300 mil . Apresentam caracteristicas
4 |Moradigna classe C e D, que o ~ Sim empreendedoras. Foram confusos ao
Cardoso visam resoher a por 10% com corregao a .
presentar o negdcio.
insalubridade.




