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Resumo

O objetivo geral do trabalho consiste em compreender os desafios e oportunidades das
startups no atual cendrio brasileiro. Para tanto, foi realizado um estudo de caso em um startup
de infoprodutos. A empresa Atlas Play (nome ficticio) consiste em uma startup localizada na
cidade de Uberlandia-MG com atuagdo exclusiva na venda de infoprodutos, através do
sistema de afiliagdo. Foram analisadas as principais atividades da empresa, sua estrutura e as
principais dificuldades que a startup enfrenta. Os resultados revelam um avanco da
tecnologia digital e sua aplicacdo como base para novos modelos de negdcios criou uma
janela de possibilidades para o mercado. Estas possibilidades t€ém permitido o surgimento de
inimeras startups, como a analisada neste trabalho. Uma das vantagens observada nos
modelos de negdcio digitais € a agilidade e fluidez que os processos sao executados, desde a
abertura até o ganho de escala. Como uma das principais dificuldades elencadas estd a
precificagdo dos produtos.

Palavras Chaves: Startup, Tecnologia, Infoproduto, Marketing Digital.
1. Introducao

Diversos estudos tém discuto sobre difusdo de novos modelos de negocios, em
especial, startups (SHAN e WALKER e KOGUT, 1994; NANDA e¢ RHODES-KROPF,
2013; YANG e SUN e Li ZHAO, 2019). O modelo de startup, emergente do Vale do Silicio
tornou-se pratica mundial. Nesse modelo, busca e execucao sdo as duas principais atividades
das empresas empreendedoras (YANG e SUN e Li ZHAO, 2019).

Com a popularizagdo da internet, novas oportunidades para quem deseja empreender
foram criadas. A internet permitiu que novos modelos de negdcio surgissem com um baixo
investimento inicial. Para Nigri & Monteiro (2014) estas empresas que surgem no meio
digital ndo possuem ativos fixos custosos pois dependem de menos mao de obra e espaco
fisico do que empresas tradicionais. Além disso, a possibilidade de atingir mais clientes em
um intervalo de tempo reduzido, obtendo ganhos de escala nas operacdes ¢ um atrativo muito
forte para esse setor.

Conforme ja analisado por Castells (2000), desde as ultimas décadas do século XX a
tecnologia da informagdo esta provocando uma revolugdo tecnologica, remodelando a base

material da sociedade em ritmo acelerado. As mudangas sociais sdo tao intensas quanto os



processos de transformagdo tecnoldgica e economica. Estas mudangas podem ser vistas pelas
empresas como uma oportunidade de crescimento, assim como uma ameaga contra sua
existéncia.

A internet, em particular, obrigou as empresas a se reinventarem sob o risco de
perderem espago no mercado. Atualmente, entre as empresas mais valiosas do mundo,
dominam as do setor de tecnologia: Microsoft, Apple, Facebook e Google (BRAND
FINANCE, 2019). Algumas dessas empresas tiveram seu surgimento essencialmente online,
como Google, Facebook, Uber, Booking, no qual seus principais produtos sdo digitais.

Entre as vantagens que empresas de tecnologia apresentam, pode-se ressaltar sua
escalabilidade, isto ¢, a capacidade de expansdo e a possibilidade de comegar com um baixo
investimento inicial, segundo Nigri & Monteiro (2014). Outra mudanga representativa é a
relativa ubiquidade espacial das empresas digitais, pois estas ndo se limitam a barreiras
fisicas, dado que ¢ possivel atender milhdes de clientes sem precisar ir até eles ou,
necessariamente entregar um produto fisico, haja vista que todo o processo ¢ feito pela
conexao digital.

Neste contexto, surge o conceito de startup. Blank & dorf (2012) definem por startup
um grupo de pessoas a procura de um modelo de negécios repetivel e escalavel, trabalhando
em condi¢des de extrema incerteza. Esta definicdo surge a partir da necessidade de entender
as novas empresas que estdo revolucionando alguns mercados com estruturas enxutas e pouco
investimento inicial para comegar o negocio.

De acordo com uma pesquisa da Harvard Business School (Shikar Ghosh, 2012), 75%
das startups fracassam nos primeiros anos de vida. Este dado demonstra que embora o modelo
de negocio das startups possa ser altamente lucrativo, estes modelos de negocio lidam com
muitas incertezas e por isso estdo mais sujeitas ao fracasso. Diante deste contexto, o presente
trabalho busca responder a seguinte pergunta de pesquisa: Quais os desafios e oportunidades
das startups no atual cenario brasileiro?

O objetivo geral do trabalho consiste em compreender os desafios e oportunidades
das. Para tanto, foi realizado um estudo de caso em um startup de infoprodutos. A empresa
Atlas Play (nome ficticio) consiste em uma startup localizada na cidade de Uberlandia-MG
com atuagdo exclusiva na venda de infoprodutos, através do sistema de afiliacdo. Foram
analisadas as principais atividades da empresa, sua estrutura e as principais dificuldades que a

startup enfrenta.
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O estudo serd conduzido ao longo de 4 se¢des. A introducdo, explica como ocorrerd o
andamento do trabalho, seus objetivos, metodologia, relevancia do estudo e estrutura. o
Referencial Tedrico, comeca com o tema “Inovacgdo e Criagdo de Valor”. Esta segunda parte
se demonstra importante para compreender o contexto historico do assunto abordado do
trabalho. Em seguida, uma visdo geral do Infomercado e o Marketing Digital onde sdo
apresentados conceitos e dados importantes sobre o Mercado. A secdo trés discute a
metodologia do trabalho. A secdo quatro apresenta o estudo de caso da startup, sendo a secdo
dividida em 3 partes onde ¢ abordada a contextualizacdo, estrutura e o desempenho da startup.
Pro fim, as consideragdes finais do trabalho onde sdo abordadas percepgdes do gestor da
startup, assim como perspectivas de mercado e transformagdes ocasionadas pela ascensao de

algumas startups citadas no texto.

2. Referencial Teorico
2.1. Inovacio e Criacao de Valor

O processo de inovacdo tecnologica e ganhos de produtividade sempre estiveram
presentes na dindmica econdmica do modo de producdo capitalista. Segundo Castells (1999:
53), tomando por referéncia os registros dos historiadores, houve pelo menos duas
Revolugdes Industriais: a primeira comegou pouco antes dos ultimos trinta anos do século
XVIII, caracterizada por novas tecnologias como a maquina a vapor, a fiadeira, o processo de
corte em metalurgia e, de forma mais geral, a substituicdo das ferramentas manuais pelas
maquinas; a segunda, aproximadamente 100 anos depois, destacou-se pelo desenvolvimento
da eletricidade, do motor de combustdo interna, de produtos quimicos com base cientifica, da
fundicdo eficiente de ago e pelo inicio das tecnologias de comunicagdo, com a difusdo do
telégrafo e a invencao do telefone.

Dentre estes historiadores pode-se registrar as contribui¢des de LANDES (2006) cujos
estudos enumeram o conjunto de transformagdes tecnologicas e subsequente desenvolvimento
industrial na Europa ocidental, no periodo compreendido entre a primeira revolucdo industrial
(1750) até o esgotamento da segunda revolugdo, nos idos dos anos 1960.

Segundo Tigre (2006) durante o periodo da primeira revolugdo industrial, cujo
epicentro foi a Inglaterra, surgiram grandes inovacdes, além da maquina a vapor que
revolucionou o campo energético de movimentagdo das engrenagens mecanicas, cabe

destacar o desenvolvimento da automag¢do da manufatura, dando origem as primeiras



interpretacdes dos autores classicos — Adam Smith e David Ricardo — sobre o papel da
tecnologia na criagdo de riquezas. Pode-se atribuir ao pensador inglés Adam Smith as
primeiras contribui¢des sobre a divisao social do trabalho e a mecanizagdo dos processos
produtivos como principais elementos dos ganhos de produtividade na atividade econdmica.
Adam Smith (1982) foi o primeiro a reconhecer a relagdo entre mudanga tecnologica e
crescimento econdmico. Baseando-se em observagdes sobre as mudangas estruturais que
ocorriam na Inglaterra na época em que escreveu sua obra “A Riqueza das Nacgdes” ele
identifica duas “inovagdes” que favoreciam o crescimento da produtividade: a divisdo social
do trabalho e os melhoramentos na maquinaria.

Conforme nos ensina Tigre (2006) as mudancas tecnoldgicas e as inovagdes gerenciais
que inauguraram o século XX possibilitaram uma trajetéria inteiramente nova para a
organizagdo interna da firma e sua interagdo com o mercado. Inovacdes tecnologicas e
organizacionais que havia décadas estavam em gestagdao entraram em fase de rapida difusao,
ampliando a escala ¢ a dimensdo geografica dos negdcios. Surge, nessa época, a grande
empresa industrial, uma for¢a capaz de acelerar o processo de concentragdo econdmica e
realizar a producdo em grande escala.

Neste contexto o oligopolio se transformou na estrutura caracteristica de varios
segmentos das industrias européia e norteamericana e o “capitalismo proprietario” ja havia
cedido lugar ao “capitalismo gerencial” como motor dominante do desenvolvimento
econdmico. Um novo modelo de empresa se tornou necessario para lidar com a crescente
complexidade organizacional das atividades industriais, com a necessidade de aplicar
conhecimentos cientificos a industria e com os altos custos fixos de investimentos em
maquinas e equipamentos voltados para a produ¢cdo em massa (TIGRE, 2006)

Entretanto, apesar do sucesso e¢ do impacto organizacional na estruturagdo dos
negocios e na organizacdo das empresas, a partir do Gltimo quartil do século XX, observa-se
um processo de esgotamento do modelo fordista-taylorista que até entdo dominava a
economia mundial. A diminui¢do dos recursos naturais, das formas rigidas de organizacao da
produg¢do e o surgimento da microeletronica sdo apontados como responsaveis por tal
esgotamento. Desde a segunda metade do século XX as modernas tecnologias da informacao
e comunicagdo abrem novas trajetorias de inovagdo e organizacao da producao renovando o

processo de destrui¢do criadora que afeta a economia mundial desde a revolugdo industrial.



Este conceito de destrui¢do criadora foi cunhado por Schumpeter (1942) em seu livro
Capitalismo, Socialismo e Democracia, em que o mesmo descreve o processo de inovagao,
que tem lugar numa economia de mercado. Embora revoluciondria, esta ideia descreve o
processo dinamico de funcionamento da economia de mercado, mostrando como a introdugado
de novos produtos e processos sdo responsaveis pela destrui¢do das empresas tradicionais e
dos obsoletos modelos de negocios. Para Schumpeter, as inovacdes dos empresarios
representam a principal condicionante do crescimento econdmico sustentado a longo prazo.
Neste sentido, o empresario inovador € o verdadeiro responsavel pela destruicdo das empresas
preexistentes e, assim, funciona como mola propulsora do novo estagio de desenvolvimento
da economia e da geragdo de riqueza.

Na teoria do Desenvolvimento econdmico, publicado originalmente em 1911,
Schumpeter (1982, p: 50) afirma que “o desenvolvimento consiste primariamente em
empregar recursos diferentes de uma maneira diferente, em fazer coisas novas com eles,
independentemente de que aqueles recursos crescam ou ndo.” E assim, ele define o
empresario como o agente econdmico que efetivamente leva a cabo combinagdes novas de
recursos para desenvolver o seu empreendimento. Ou seja, a tarefa que distingue o
empresario inovador € a sua capacidade e impeto (genialidade) de testar novas tecnologias na
pratica. As inovagdes seriam representadas pelos novos e melhores produtos e processos,
novas formas organizacionais, a aplicacdo da tecnologia existente em novos campos, a
descoberta de novos recursos e a abertura de novos mercados.

Na esteira do pensamento de Schumpeter novas contribui¢des no campo da inovacao
tecnoldgica ganharam corpo e ajudaram a sedimentar o que se convencionou denominar de
pensamento neo-schumpeteriano. Um dos expoentes desta corrente ¢ o italiano Giovanni
Dosi (1982 e 1988) cujos trabalhos ajudaram na compreensdo do papel da mudancga técnica
no processo de desenvolvimento econdmico. Segundo suas formulagdes, pode-se caracterizar
o papel da inovagdo tecnologica como a principal determinante dos saltos de produtividade
que vém caracterizando o desenvolvimento do sistema econdmico. Neste contexto, segundo
seus estudos pode-se atribuir a agdo das empresas privadas, em sua busca por lucros, a funcao
de principal agente propulsor dos processos de aplicagcdo da inovagdo. Segundo Dosi (1988)
as inovacdes referem-se essencialmente a procura, a descoberta, a experimentacdo, ao
desenvolvimento, a imitagdo e a adog@o de novos produtos, aos novos processos de produgao

e as novas formas de organizag¢do. Assim sendo, além da natureza cumulativa do processo de
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inovacdo, outra caracteristica que a acompanha é o carater intrinsecamente marcado pela
incerteza. Isto porque as atividades inovativas envolvem ndo apenas falta de conhecimento
preciso sobre custos e resultados de diferentes alternativas, mas falta de conhecimento sobre
quais sdao também as alternativas e quem serdo os concorrentes.

Analisando as dificuldades de empreender a inovagdo e partindo da observaciao de
casos concretos de empresas consideradas icones modernos da inovagdo no século XXI, uma
boa referéncia ¢ o estudo de Mazzucato (2014:126-57) que analisa, dentre outros, o caso da
Apple e a participacdo do Estado Americano. Neste estudo a autora destaca a importancia da
parceria com investidores privados para enfrentar as incertezas do mercado, mas
substancialmente chama a atencdo para os decisivos aportes de recursos publicos que foram
estratégicos nos respectivos éxitos do processo de constru¢do e desenvolvimento das
trajetorias tecnologicas bem sucedidas. Ou seja, embora muitas das trajetorias empresariais
sejam reconhecidamente inovadoras, esta autora destaca o papel das escolhas do setor publico
e dos aportes de recursos externos as empresas como elemento imprescindivel ao
financiamento das mesmas. Nesta mesma linha, Tigre (2006) advoga que a geracdo e
apropriacao de inovagdes, entretanto, ¢ um processo complexo que depende nao apenas das
qualificacdes e dos recursos técnico-financeiros detidos pela firma, mas também do ambiente
institucional no qual esta inserida e do poder de negociagcdo com fornecedores e clientes.

Outra contribui¢do tedrica relevante pode ser atribuida a Edith Penrose (1959), que
desenvolveu um trabalho pioneiro no inicio da década de 1950 e, assim, contribuiu
decisivamente para o entendimento do papel da tecnologia e do conhecimento no crescimento
da firma. O conhecimento, segundo ela, traz ndo apenas novas oportunidades produtivas
como também permite dar um carater Unico a firma. A aquisicdo do conhecimento ocorre
tanto formalmente, através de transmissdo escrita ou oral, como também por meio do
aprendizado pratico. Os sistemas de comunicacdo transmitem informagdes objetivas, mas que
sdo captadas de forma diferenciada pelos agentes econdmicos segundo sua experiéncia e
capacitacdo. O aumento da experiéncia ajuda a potencializar a capacidade de adquirir
conhecimentos e pode ser decisivo na propria habilidade de utiliz4-los no processo produtivo.
Entretanto, a experiéncia geralmente ¢ especifica a um conjunto de circunstancias externas e
grande parte das habilidades adquiridas pelo homem sé pode ser aplicada em um contexto

especifico.



Neste sentido, o que estamos experimentando desde as trés tltimas décadas do século
XX, nada mais ¢ do que uma terceira revolucdo tecnoldgica, que fortalece a importancia
decisiva de conhecimentos cientificos para sustentar e guiar a nova fase do desenvolvimento
tecnologico. Neste contexto se insere o que Castells (1999: 49) denominou de tecnologias da
informagdo. Como ele diz: “entre as tecnologias da informagdo, incluo, como todos, o
conjunto convergente de tecnologias em microeletronica, computacdo (software e hardware),
telecomunicacdes/radiodifusao e optoeletronica)”. O que sabemos € que o terceiro ciclo de
revolucdes industriais ainda ndo se completou e, neste sentido, muitas das transformagdes em
curso ainda irdo provocar importantes transformacoes na sociedade e nas relagdes sociais de
produgao.

Também ¢ consenso na literatura o fato de que a velocidade de difusdo tecnologica é
seletiva tanto social quanto funcionalmente. Portanto, desafios empresariais sdo proprios
deste momento, bem como oportunidades de surgimento de tomada de decisdes inovadoras. E
embora grandes empresas tenham vantagens tecnologicas e financeiras, estes periodos de
rupturas tecnologicas ensejam importantes oportunidades para o surgimento de novas formas
de empreendimentos e ofertas de novos produtos e servigos.

E neste contexto de grandes transformagdes tecnoldgicas, onde se destaca a revolugio
das tecnologias da informacdo que se objetiva analisar o caso concreto das empresas e
startups de produgdo e ou comercializacdo de infoprodutos, em particular servicos de
conhecimento. Uma recuperacdo historica revela que a primeira iniciativa com ensino a
distancia foi criada em 1856, em Berlim, sendo uma escola de linguas por correspondéncia.
Desde entdo, o avanco da tecnologia permitiu com que esse formato de ensino pudesse gerar a
massificacdo do acesso ao conhecimento. Segundo Mugnol (2009) estas iniciativas ajudaram
a otimizar questoes de demanda, tempo, espaco, qualidade, eficiéncia e eficacia.

A tecnologia permitiu que muitas pessoas se tornassem criadores de conteudo,
compartilhando informagdes das mais diversificadas areas. Segundo Buckland (1991) as
unidades de informagao podem ser qualquer unidade que colete, organize e disponibilize algo
potencialmente informativo. Aplicando o conceito de Buckland ao mercado de infoprodutos,
a produ¢do de sua unidade refere-se a, por exemplo, a grava¢do de um video que
posteriormente sera disponibilizada em uma plataforma e transformada em produto.

Para kotler (2006) um produto (tangivel ou intangivel) ¢ um bem ou servigo que pode

ser oferecido a um mercado para satisfazer seu desejo ou necessidade. De modo geral, os



infoprodutos digitais embora ndo sejam produtos palpaveis, sdo considerados produtos por
satisfazerem necessidades especificas de um publico que busca um determinado
conhecimento especifico e de maneira eficiente: sdo apresentados de forma imediata e podem
ser consumidos quando e onde o cliente desejar.

O desejo de compra das pessoas ¢ despertado quando elas enxergam suas necessidades
ou quando s3o motivadas por alguma estratégia de marketing ou quando tomam decisdes sob
influéncia de pessoas conhecidas ou personalidades sociais. Em geral ¢ comum afirmar que as
pessoas utilizam autonomamente suas decisdes de comprar e atender suas preferéncias, mas ¢
inconteste reconhecer que muitas das decisoes de aquisi¢do de bens e servigos sdo motivadas
por influéncias externas. Para Rackham (1988), no processo de suprir as necessidades pode-se
destacar duas fases: explicitas ou implicitas. Para a primeira, o potencial comprador ja tem
consciéncia de sua necessidade e portanto estd mais propicio a realizar a compra. Uma
necessidade implicita ¢ quando o cliente passa a relatar algum tipo de insatisfacdo ou
dificuldade, uma necessidade abstrata, em que ndo tem certeza, de fato, do que precisa ou
gostaria de ter. Sendo portanto, uma fun¢do do vendedor compreender e esclarecer ao cliente
em potencial quais poderiam ser suas necessidades e, a partir desta a¢ao proativa, efetivar
uma venda.

Conforme Parkes (2015), o que tem valor para os individuos ¢ a informag¢do, mas
quando apresentada como uma solugdo e que gera algum tipo de transformagdo objetiva e
subjetiva na vida de quem adquire esse contetido. Evidenciando isso com individuos que,
preocupados com a sua vida financeira ou induzidos por sua ganancia, pagam por
infoprodutos que prometem ensinar técnicas e taticas sobre investimentos financeiros ou
novas fontes de renda.

Segundo Kotler (2010), Marketing é a ciéncia e a arte de explorar, criar ¢ entregar
valor para satisfazer as necessidades de um mercado-alvo visando proporcionar lucro ao
agente econdmico. De acordo com (PEREIRA, 2018), para o inbound marketing, toda forma
de publicidade se baseia em conquistar o interesse das pessoas com algo de valor. Para tanto,
segundo técnicas recentes de divulgagdo e promogdo de vendas, uma proposta muito utilizada
consiste em ndo interromper constantemente o conteido que os potenciais clientes estdo
consumindo, mas realizar promoc¢ao de produtos e conteudos de forma sutil, nos proprios

canais de comunicagdo, como por exemplo nas midias sociais da empresa.



Para Rez (2017), marketing de conteido € o que conecta uma necessidade implicita a
resposta que o vendedor deseja dar. Portanto, ¢ trabalhado no desenvolvimento de um
contexto onde o cliente se identifica com a situacdo inicial e, apés consumir o conteudo,
associa-a com a solucdo para sua dificuldade e, consequentemente, ja estd conectado ao canal
que vende a solugdo. Desta forma, traga-se uma trajetoria a ser percorrida pelo cliente de

maneira que ele se sinta confiante e “pronto” para comprar no final do trajeto.

2.2 Infomercado e Marketing digital

Desde que atenda ao formato escaldvel e inovador, uma startup pode teoricamente
atuar em qualquer mercado. Entre as mais diversas formas de atuacao que podem contemplar
uma startup, destaca-se o mercado de infoprodutos digitais. Este segmento de mercado se
destaca pelo predominio de transacdes envolvendo produtos digitais, também classificados
como bens intangiveis, que nao necessitam de muitos recursos e infraestrutura de alocagao,
permitindo que os empreendedores possam comecar com um baixo investimento € poucos
funciondrios. Isto porque grande parte do negdcio envolve parcerias com outros agentes
econdmicos sem necessariamente ser mediada por um contrato formal de emprego, aluguel de
bens e imoveis ou empréstimos financeiros.

O mercado de infoprodutos digitais comercializa produtos como livros digitais
(ebook), podcasts, cursos online (videoaulas) entre outros materiais como consultas com
profissionais de diversas areas do conhecimento. Enfim, vem se tornando um espago inovador
de circulagdo de servicos (intangiveis) que cada vez mais conecta pessoas que estdo dispersas
em uma imensa area de mercado. Todo o processo de comercializagdo envolvendo desde a
estratégia inicial de marketing do produto, operagdo de compra e venda e a entrega do servigo
¢ feito de forma online, o que torna o custo deste processo baixo e dispensa uma logistica
fisica para a distribuicdo e pagamento, sendo o produto entregue imediatamente apds a
compra via web (rede de transmissao de dados).

Segundo Kotler (2000: 39), para um produto se destacar da concorréncia ele precisa
estabelecer a personalidade do produto e a proposta de valor. O produto deve transmitir essa
personalidade de maneira distinta dos concorrentes, deve-se procurar uma maneira singular de
comunicar um poder emocional que vai além de uma simples imagem mental. Para que a
imagem funcione, ela deve ser transmitida por todos os veiculos de comunicacao e contato de

imagem disponiveis.



A publicidade ¢ um recurso importante para as empresas digitais que desejam se
destacar, como estas ndo apresentam uma estrutura fisica com fachada, as empresas digitais
precisam aparecer para o publico através dos meios digitais. Com isso, algumas ferramentas
de antncios surgiram e permitem a criagdo de diferentes estratégias de antincios em redes
sociais, sites, jogos, aplicativos etc. Estima-se que no Brasil, serdo gastos mais de R$20
bilhdes em antncios digitais, valor superior aos R§18 bilhdes registrados no ano de 2018.

Entre as principais ferramentas no ocidente, estdo atualmente no topo do mercado o
Google e Facebook.” Estas empresas, lideres no mercado mundial (excluindo a China)
criaram ferramentas inovadoras e ainda sem uma regulamentacdo restritiva que permitiram
um novo leque de possibilidades para as empresas atingirem o seu publico. Antepondo as
antigas formas de anunciar, seja por panfletos, outdoors, radio ou televisao, por um lado a
capacidade de segmentacdo do publico era dispendiosa e extremamente dificil de se fazer e,
por outro lado, as métricas para mensurar resultados eram pouco precisas € nem sempre
empregadas. Hoje, por meio das redes sociais, ¢ possivel ter um controle preciso do publico
que se deseja atingir. S3o disponibilizadas ferramentas que permitem a formatacdo
customizada seja de configuracdes demograficos ou de faixa-etaria, seja de publico alvo por
segmentacdes de interesse e preferéncias, incluindo ai a possibilidade de mapear os diferentes
perfis por gostos e principais atividades de envolvimento.

Outro fator que torna a publicidade digital um meio menos restrito as grandes
corporagdes ou ao poder econdmico sao seus custos mais fragmentados. Hoje existem
ferramentas que viabilizam um anuncio por valores relativamente de baixo custo, sendo
possivel anunciar com menos de R$5,00 por dia. Neste caso a ferramenta pode ser usada por
qualquer usuario do facebook através de uma plataforma que apresenta uma interface
intuitiva, dispensando conhecimentos prévios em publicidade e propaganda. E claro que isto
ndo homogeniza o mercado, mas permite que distintos agentes econdmicos possam criar seus
primeiros anincios sem grandes investimentos, € com isto, abre uma janela de oportunidades

para novos desenhos de estratégias de marketing e emprego de criatividade.

! Conforme informagao disponivel em:

https://www.terra.com.br/noticias/dino/crescimento-do-mercado-de-infoprodutos-impulsiona-
as-startups-digitais,cb74a8b35d18762d150b4ccl1a9be30521fuacyze.html

2 Aqui ndo estdo sendo consideradas as ferramentas e empresas digitais utilizadas no mercado chinés,
embora deva ser reconhecido que as mesmas também apresentaram uma importante expansdo e poderdo se
tornar alternativas competitivas com as empresas ocidentais.



https://www.terra.com.br/noticias/dino/crescimento-do-mercado-de-infoprodutos-impulsiona-as-startups-digitais,cb74a8b35d18762d150b4cc1a9be3052lfuacyze.html
https://www.terra.com.br/noticias/dino/crescimento-do-mercado-de-infoprodutos-impulsiona-as-startups-digitais,cb74a8b35d18762d150b4cc1a9be3052lfuacyze.html

Por meio de anuncios na internet o processo de venda de infoprodutos pode se tornar
semi-automatizado, com anuncios veiculados e otimizados por meio do emprego da
inteligéncia artificial e dos algoritmos criados pela equipe de funcionarios e colaboradores das
plataformas digitais. Com isso as empresas de infoprodutos podem estabelecer com grande
grau de precisdo a definicdo do publico alvo que pretende-se atingir, podendo segmenta-los
por fatores como idade, género, localizagdo, mas também por interesses ou comportamentos
online daquele publico (paginas visitadas, videos assistidos etc.). O orcamento que deseja-se
gastar também ¢ pré-definido pelo anunciante, partindo de R$5 por dia, o que torna estes
veiculos de anlincio muito mais acessiveis e melhor custo/beneficio comparando-os com
veiculos tradicionais de publicidade.

Outro recurso importante para os produtores (como sdo chamados os criadores de
produtos digitais) sdo as plataformas onde sdo publicados os produtos. Uma das principais
plataformas do pais, a Hotmart, fundada em 2012, ja possui mais de 1,3 milhdes de
consumidores no Brasil (HOTMART, 2018). Estas plataformas sdo responsaveis pelo
processo de pagamento e entrega do produto ao comprador, que geralmente ¢ feita pela web.

Uma segunda plataforma que se destaca no mercado de infoprodutos ¢ a Monetizze.
Semelhante a operacdo da Hotmart, ela funciona como uma hospedeira de infoprodutos,
disponibilizando um sistema de pagamentos proprio e ofertando um sistema automatico de
remuneragdo por comissdo para afiliados. De forma geral existem duas formas de trabalhar
com a Monetizze, sdo elas como “produtor” ou “afiliado”. A primeira ¢ disponibilizada para
empresas que possuem um infoproduto proprio e desejam utilizar do sistema de pagamento e,
ao mesmo tempo, disponibilizar este produto na plataforma para que terceiros (afiliados)
possam vendé-lo, recebendo uma comissao pré-estabelecida pelo produtor. A segunda forma,
portanto, ¢ dedicada aos afiliados (parceiros) das empresas que ofertam produtos. Em 2017, a
startup mineira foi eleita como a melhor plataforma de infoprodutos do Brasil. A premiagado
foi realizada no maior congresso de Marketing de Afiliados da América Latina: o Afiliados
Brasil, em Sao Paulo.’

Para o desenvolvimento de novos negdcios a concorréncia também ¢ importante, o

que forca as startups a constante busca de melhorias no seu produto, forcando a busca de

Conforme noticia disponivel em
http://www.simi.org.br/noticia/Startup-mineira-e-eleita-a-melhor-plataforma-de-infoprodutos-
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diferenciagdo de produtos e também precos mais competitivos. Novas estratégias e o
desenvolvimento de novos produtos garantem uma incessante gera¢do de inovagdo para o
mercado onde atuam.

Portanto, conforme a atual organizacdo da estrutura das plataformas de infoprodutos
pode-se dizer que existem duas principais fungdes para quem deseja comercializar produtos
digitais. Para quem possui um servico digital, como por exemplo um curso ou livro proprio, e
deseja disponibilizd-lo para venda, o caminho passa inicialmente pelo processo de escolha e
cadastramento em uma plataforma, inscrevendo-se como produtor e realizando o upload do
produto. Outra funcdo ¢ a de operar como um simples afiliado dos produtores de servigos
virtuais, tornando-se responsaveis por desenvolver uma estratégia propria de marketing e
consequentemente disponibilizar para o mercado, através de algoritmos proprios, o0s
infoprodutos disponibilizados pelos produtores.

Os afiliados podem escolher a forma que fardo suas vendas: seja por blog, paginas no
facebook, perfis no instagram ou usando as ferramentas de aniincio web. Cada venda que um
afiliado faz gera uma receita em forma de comissdo que, dependendo do caso e respectivo
acordo com o produtor, pode chegar em até 80% do valor de venda do produto. O afiliado ¢ o
responsavel por escolher o produto que deseja promover, entre as centenas de milhares
disponibilizados em cada plataforma, e também ¢ responsavel pelos custos e riscos
envolvidos nas inumeras estratégias de venda.

Considerando o processo ainda muito incipiente e pouco regulado das vendas digitais,
associado ao baixo custo inicial envolvido na possibilidade de anunciar (desenvolver uma
estratégia de marketing) apenas com acesso a internet e de forma escalavel, isto torna o
mercado de infoprodutos atraente para quem deseja abrir um negdcio, tanto para produtores
como para afiliados. Diversas empresas do setor sao movidas pela conquista de resultados
eXpressivos no curto prazo, mesmo com o requisito de baixo niimero de funciondrios e sem
necessitar de investimento inicial com espago fisico proprio e equipamentos caros. Na
verdade, grande parte destes empreendedores atuam a partir da utilizagdo bésica de apenas um

computador conectado a internet.

3. Procedimentos metodolégicos



Este estudo de caso ocorreu em uma empresa de infoprodutos na cidade de
Uberlandia/MG, sendo uma pesquisa caracterizada como descritiva, devido ao levantamento
dos dados e ocorréncia situacional do problema.

Quanto aos procedimentos técnicos este trabalho ¢ classificado como pesquisa
bibliografica e estudo de caso. A aplicagdo da metodologia ocorreu em duas etapas, iniciando
por meio do levantamento do referencial teorico, e pesquisa participante, tendo em vista que o
autor ¢ proprietario da empresa. Para Gil (2007), a pesquisa participante “caracteriza-se pela
interacdo de pesquisadores e membros das situacdes investigadas”. Assim, o autor foi a

principal fonte de dados para o estudo de caso.

4.Estudo de Caso

4.1 Contextualizacio da empresa

A empresa objeto desse estudo foi fundada na primeira semana de janeiro do ano de
2019, e formalizada no mesmo més. A startup Atlas Play, fundada por um jovem
empreendedor ¢ considerada uma microempresa, em conformidade com a legislacdo
brasileira (faturamento bruto anual inferior a R$ 360.000,00). As suas atividades sdo
realizadas em uma cidade polo de médio porte, no interior de Minas Gerais, mas, no entanto,
entende-se que sua area de mercado nao se confunde com a area predominante de mercado da
economia do polo, uma vez que atividades virtuais ndo apresentam limitagdes geograficas
para sua operagdo, haja vista suas atividades serem realizadas no contexto da rede mundial de
computadores.

Pode-se definir a forma de atuagdo da startup como intermedidria no sistema
comercial de infoprodutos. Sua principal fung¢ao ¢ desenvolver estratégias de comercializa¢ao
do produto de terceiros para o consumidor final. Neste contexto, o seu faturamento ¢ gerado
pela comissdo sobre as vendas realizadas. Além dos desafios proprios relacionados a escolha
de produtos e as estratégias de marketing, esta empresa € responsavel pelos riscos envolvidos
com os custos de divulgacdo do produto e as obrigacdes tributdrias. A Atlas Play tem como
sua principal atividade a veiculagdo de anuncios em redes sociais € como principal ferramenta
o Facebook Ads. A startup ¢ responsavel por criar campanhas virtuais visando o alcance do
publico alvo para cada um de seus produtos, definindo or¢gamentos, campanhas e buscando

otimizar seus anuncios em intervalos de tempo muito curtos e com grande instabilidade, haja



vista 0 monopolio da empresa provedora do link virtual com os clientes (FACEBOOK) e a
ausente disponibilidade de negociacdo bilateral dos custos, que podem variar segundo os
algoritmos da empresa que detém o comando do contato virtual dos potenciais consumidores,
controladora da ferramenta Facebook Ads.

A oportunidade do negdcio, a motivacdo e o interesse por este modelo de negocios
deve ser creditado ao fato da pequena exigéncia de capital para empreender o investimento
inicial e comecgar o negocio, com todas as suas incertezas e riscos. Da mesma forma, também
ndo podem ser relegadas as facilidades proprias da praticidade de poder atuar diretamente no
mercado utilizando ferramentas digitais, sem a necessidade de incorrer em custos fixos para
contratar funcionarios ou alugar/adquirir € equipar necessariamente um espago fisico para
montar um escritorio. No caso do mercado brasileiro este fator ¢ muito relevante haja vista a
inexisténcia ou precariedade de um sistema crediticio ou de bolsa de valores especializado em
financiar a baixos custos pequenas empresas inovadoras e com grandes riscos. Em geral estes
empreendimentos ficam sujeitos a propria sorte e subordinados aos interesses de grandes
investidores ou capitais especulativos.

Portanto, considerando o baixo requisito inicial de capital financeiro exigido nestas
startups de infoprodutos digitais, embora exija um certo capital humano intelectual, tacito,
autodidata ou cientifico, ¢ mister reconhecer que o baixo investimento inicial nesta
modalidade de empresa minimiza as barreiras de entrada. Outra especificidade interessante
neste segmento refere-se a rapidez com que sdo mensurados os resultados do modelo de
negocios. Em muitos casos ja € possivel aferir desde a primeira semana de funcionamento da
startup se ela estd apresentando resultados positivos ou negativos em suas campanhas de
marketing.

Entretanto, apesar das pequenas barreiras financeiras a entrada neste negocio, estas
empresas dependem de informacdes, custos e algoritmos de grandes multinacionais que
oligopolizam as redes sociais no cendrio internacional, além da intermediacao das referidas
plataformas digitais para o gerenciamento dos custos e receitas.

O principal custo da startup € com capital de giro para a veiculacdo da sua estratégia
de antincios. Neste sentido, a estratégia inicial foi gerar um plano de negodcios e uma proposta
de marketing em conformidade com os algoritmos das plataformas de ancoragem e as

ferramentas de anuncios das empresas de compartilhamento de informagdes das redes sociais,



em conformidade com o objetivo de compatibilizar os custos variaveis e assim comegar a
gerar capital proprio e crediticio para a empresa.

Em sua palestra para o Google Campus Presents (2017), o mineiro Tallis Gomes,
fundador da startup EasyTaxi e CEO do Singu, relata a dificuldade que ¢ empreender no
Brasil dependendo de capital de terceiros. Tallis afirma que o Brasil ¢ um dos piores paises do
mundo para se conseguir levantar capital de investimento em um negdcio, ficando no ranking
atras de paises menos desenvolvidos economicamente como Nigéria e Gambia."

O Brasil esta em ultimo lugar no ranking da disponibilidade e custo de capital, que ¢
um dos fatores determinantes da competitividade de um pais. O ranking da disponibilidade e
custo de capital, com dados de 2018, os ultimos disponiveis, estd na primeira edi¢cdo do
boletim Competitividade em Foco, elaborado pela Confederagdao Nacional da Industria (CNI).
A publicagdo compara o Brasil com 17 paises de economia similar a brasileira: Argentina,
Australia, Canada, Chile, China, Colombia, Espanha, Indonésia, india, Coreia do Sul,
Meéxico, Peru, Polonia, Russia, Tailandia, Turquia e Africa do Sul.”

Portanto, considerando as limitacdes financeiras e operacionais, para que haja foco
nas operagdes, por se tratar de uma empresa com limitagdes no numero de funciondrios, a
startup opta por nao trabalhar com muitos produtos, sempre focando em 2 ou no méximo 3
nichos, garantindo a op¢do de poder escalar os produtos que estdo tendo os melhores
resultados em vendas. Este formato ¢ o que produziu os melhores resultados para a startup,
que atua com uma estrutura enxuta, processos automatizados (algoritmos definidos) e poucos
produtos em sua esteira, tendo como foco diminuir o tempo de dispéndio da mao de obra e,
assim, otimizar orcamentos verticais (or¢amentos altos para poucos produtos) com um risco

relativamente administrado no curtissimo prazo.
4.2 Estrutura da Startup e estratégia de negocios

A estrutura de uma empresa nesse segmento normalmente ¢ muito simples, como

também ¢ o caso da Atlas Play. Nela o proprietario ¢ o responsavel direto por atividades de

* A referida informagdo pode ser vista em: https:// www.youtube.com/watch?v=4xH9ne6np6k
> Conforme:

https://noticias.portaldaindustria.com.br/noticias/economia/brasil-fica-em-ultimo-lugar-no-ran
king-de-custo-de-capital-diz-boletim-da-cni/
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gestdo, execucdo e analise a que refere-se a startup. Todos estes processos so sao possiveis de
serem executados por um numero restrito de pessoas pois trata-se de parte de um sistema de
parcerias no mercado. A empresa em questdo ¢ responsavel por fazer unicamente a promog¢ao
de vendas dos produtos, tendo que existir outras empresas responsaveis pela produ¢do do
conteudo a ser vendido e, principalmente, a(s) empresa (s) que gerenciam os bancos de dados
que geram as informacgdes detalhadas dos clientes em potencial.

Os custos fixos da empresa definidos em contabilidade de custos, conforme Eliseu
(2003),s30 apresentados como aqueles que independem do volume de producio,
representando custos em geral com valores constantes. Para a startup Atlas Play, seus custos
fixos foram reduzidos por exercer suas atividades exclusivamente por um computador
conectado a internet, dispensando um aluguel de sala comercial e os demais custos e despesas
que isto geraria. O funcionamento da empresa acontece principalmente em home office onde
todas estes custos fixos ja existiam e nao se alteraram apos a instalagdao da startup.6 Estes
demais custos estdo implicitos em um espago prévio onde estao disponibilizadas condi¢des de
acesso a internet em alta velocidade, tarifas publicas, seguranca e funcionamento 24 horas.

Outra grande vantagem de startups ¢ o fato de conseguirem automatizar muitos
processos, haja vista trabalharem com softwares. Isto permite que o numero de funciondarios
que estes modelos de empresas operam sejam reduzidos, como € o caso da startup Atlas Play
onde todas as frentes da empresa (com exce¢do da contabilidade que ¢ feita por uma empresa
terceirizada) sao de responsabilidade de apenas uma pessoa, tanto em gestao quanto operacao.
Esta operacdo em rede virtual torna os custos ainda menores e tem seu tempo otimizado por
serem realizados por softwares pré-existentes ou em desenvolvimento por terceiros.

A primeira etapa da estrutura de atividades da empresa consiste em encontrar um
produto para afiliagdo, isto é, identificar na plataforma parceira quais produtos estdo de
acordo com as dotagdes or¢amentarias da startup e, consequentemente, poderdo gerar retorno
financeiro positivo em suas vendas. Esta etapa envolve fatores qualitativos e quantitativos. No

Quadro 1 sdo apresentados os principais pontos considerados na escolha de um produto.

6 Este conceito pode ser mais aprofundado em:
http://www.portaldecontabilidade.com.br/tematicas/custo-fixo-variavel.htm
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Quadro 1 - Analise de Novos Produtos

[tem Descrigdo Informagdo
Nicho Subdivisao de um | Exemplo: Artesanato,
segmento de mercado beleza e bem estar,
marketing digital,

maquiagem, idiomas etc.

Tamanho do Publico

Quantidade de potenciais
clientes

Quanto maior o publico,
maior pode ser a demanda.

Preco

Valor cobrado

produto

pelo

Deve corresponder ao

valor entregue.

Comissao para Afiliado

Porcentagem do valor total
da venda que sera dado ao
afiliado.

Pode variar de 5 a 85%

Pagina de Vendas

Website onde o produto é
ofertado ao cliente.

A analise envolve aspectos
técnicos e visuais.

Relevincia nas Redes | Redes Sociais da | Pagina do Facebook, perfil

Sociais autoridade ou instituicdo [ do Instagram, Canal do
responsavel pelo produto. | Youtube etc.

Qualidade Percebida Qualidade dos videos | Equipamento, edicdo,

(imagem e &udio) e do
conteudo apresentado.

cenario, apresentacao etc.

Valor Agregado ao Cliente

Qual é a relevancia deste
aprendizado para o cliente.

“Quanto esse aprendizado
pode gerar de retorno para
o aluno?”

Fonte: Elaboragdo propria

Em primeira analise, verifica-se que alguns fatores apresentam uma correlagdo muito
elevada entre si, como no caso do “Nicho” e “Tamanho do Publico”, mostrando que fatores
qualitativos e quantitativos, embora apresentem especificidades, devem ser analisados em um
mesmo grau de importancia. O nicho pode definir o tamanho do publico que sera focalizado
por meio de segmentagdes dentro da plataforma de antincios do Facebook.

Outro fator relevante na montagem da estratégia de vendas ¢ considerar que o prego

de um produto também pode ser cruzado com o dado “Valor Agregado ao Cliente” pois, em



se tratando de um produto digital, constata-se que o custo ndo ¢ o principal fator a ser levado
em conta na constru¢do do prego. A experiéncia da startup em foco revelou que ¢ importante
fazer analises e testes para chegar em um preco de venda ideal. No entanto, em fun¢do do
processo de hospedagem dos produtos nas plataformas, constata-se que esta decisdo fica a
cargo do produtor. Esta situacdo claramente cria uma possivel restricdo na estratégia de
marketing da startup de infoprodutos digitais e dificulta a modelagem de uma campanha de
vendas. Por isso, na escolha dos produtos a serem disponibilizados e exogenamente
precificados, cabe ao afiliado (startup) avaliar o potencial de vendas, considerando o valor a
ser cobrado vis-a-vis o custo estimado da campanha publicitaria (CPV).

Considerando que a startup que operacionaliza as vendas, na condi¢do de afiliado, ndo
participa do processo de determinagdo dos precos dos produtos a serem disponibilizados em
suas campanhas de vendas, resta-lhe avaliar um elemento central para o sucesso do negocio: a
“Comissdao Para Afiliado”. Ou seja, o valor a ser pago pelo detentor do produto para a
empresa afiliada. Assim, embora ndo tenha capacidade de mediar a precificacao dos produtos,
cabe a startup avaliar a margem de retorno como um ponto de grande relevancia no momento
de decidir pelo portfolio de produtos a serem ofertados ao mercado. O percentual de comissao
atribuido também pode ser caracterizado como a margem de contribuicao que o afiliado tem
sob o produto vendido. O valor absoluto da comissdo representa, sob a oOtica do afiliado,
quanto serd gerado de receita propria sobre cada unidade de venda para a empresa. Uma
comissao percentual alta representa a maior probabilidade de se ter ROI (Return on
Investment, que em portugués significa “Retorno sobre Investimento”) anunciando o produto.
Entretanto, nem sempre um produto que oferta uma elevada comissdo para o afiliado
apresenta potencial de mercado, haja vista que seu preco final, definido pelo proprietario do
produto e ndo mediado com a empresa afiliada, pode estar fora da realidade do mercado.

Outra tarefa fundamental, depois de escolhido o produto, refere-se a construgao da sua
pagina especifica de vendas. A pagina de vendas envolve andlises técnicas como o tempo de
carregamento do site, a analise de aspectos visuais e de disponibiliza¢ao de informagdes. Por
exemplo: se todas as informacdes sobre o produto estdo sendo apresentadas, se existem
depoimentos de clientes, se ocorre uma area de perguntas e respostas, se sao disponibilizadas
informacdes em formatos diferentes, como videos e textos, etc. Todos estes aspectos sdao

influentes no desempenho de vendas da pagina. Para medir o desempenho de cada produto ¢é



calculada a taxa de conversdo da pagina, obtido a partir do nimero de vendas, dividido pelo
numero de cliques contabilizados.

Do ponto de vista operacional as atividades diarias executadas na empresa sao
estabelecidas em um fluxo continuo, a partir da definicdo de rotinas e hierarquias, assim como
atividades mensais e sazonais a serem realizadas. Para as atividades diarias, a rotina do gestor
¢ de analisar os resultados dos antincios que estdo em veiculagdo, com base em determinadas

métricas do gerenciador de anincio, sdo elas:

Quadro 2 - Métricas do Gerenciador de Antincios

Sigla/Nome Métrica Descricao

CPC Cost per Click Custo por Clique

Cliques Cliques no link Quantidade de cliques no

link.

CTR Click Through Rate Taxa de cliques percentual

CoOM Cost Per Mille Custo por mil impressoes

CPA Cost Per Acquisition Custo por compra

Numero de Vendas Numero de Vendas Por Quantidade total de vendas
Antncio

Fonte: Elaborado pelo autor

Estas métricas sdo as principais e, quando combinadas, apontam o desempenho
instantaneo do anuncio para o gestor. No caso da startup em analise, os anuncios em
veiculagdo tem como objetivo a conversao direta, ou seja, o desempenho do andncio ¢
direcionado para vendas, por isso, estas foram escolhidas como as principais métricas. Para
objetivos diferentes como por exemplo Envolvimento, Trafego, Visualizacdo de Video entre
outros objetivos oferecidos pela plataforma, deve-se analisar e aplicar métricas diferentes de
avaliacdo. Portanto, ndo existe uma métrica uniforme, mas um portfolio que deve ser
apropriado pelos gestores da startup e empregados segundo as estratégias e objetivos da
empresa.

Para o acompanhamento sistematico do desempenho dos antincios a empresa pode

filtra-los por periodos. No caso da Atlas Play, optou-se por estabelecer um cronograma de



analises diarias, envolvendo todos os resultados ocorridos no periodo do dia anterior. Tal
procedimento foi justificado em fun¢do do entendimento de que andlises para periodos
maiores podem apresentar discrepancias entre os resultados dentre os diferentes dias, o que
pode gerar provocar uma dispersdo entre os valores médios e acentuar o desvio padrdo, o que
pode induzir o gestor a tomar decisdes equivocadas. Portanto, foi estabelecido que decisdes
de alteragdo nos or¢amentos e antincios devem ser feitas com base da analise do dia anterior,
reduzindo assim a chance de um antncio continuar em veiculacao custando um valor superior
a aquele esperado pela empresa. Assim sendo, enquanto uma empresa pequena ou média do
setor tradicional normalmente tem dificuldade de acompanhar o seu desempenho mensal,
semestral ou mesmo anual, a startup do setor de infoprodutos digitais consegue realizar um
acompanhamento didrio dos resultados e, portanto, corrigir em prazos muito curtos as suas
estratégias de atuacdo e dispéndio de recursos, buscando preservar o seu fluxo de caixa.

O acompanhamento diario dos resultados ndo exime a empresa de avaliagdes mais
estruturais no tempo. Além da dindmica da conjuntura do mercado nacional, com suas datas
comemorativas e suas interferéncias nos resultados de vendas deste segmento de produtos, a
analise do caso concreto da Atlas Play revelou uma sazonalidade especifica no mercado de
infoprodutos. Foi possivel verificar que embora possa-se vender infoprodutos digitais em
qualquer periodo do ano, constatou-se que ha uma maior predisposi¢cdo do mercado alvo em
consumir e aprender determinados cursos em certas épocas. No computo geral dos resultados
foi possivel constatar que o comego do ano, por exemplo, apresenta um aquecimento da
demanda para cursos de marketing digital, produtos de dietas e treinos fisicos, assim como
cursos de linguas e alguns outros nichos ligados as motivacdes pessoais. A principal hipotese
¢ a de que este fato estd relacionado com a premissa de que no comego do ano as pessoas
estdo predispostas a “mudar de vida”, praticar esportes, aprender novos idiomas e melhorar
sua vida financeira. Portanto, a startup que pretende aproveitar esta alto do mercado para
vender mais no comeg¢o do ano deve se preparar para atingir o maior publico possivel neste
periodo.

O acompanhamento dos resultados das campanhas de marketing ndo dispensa outras
importantes frentes de gestdo da empresa. A analise deste caso concreto revelou que existem
outros processos que a startup realiza em determinadas situacdes que podem ocorrer durante
sua atividade, como a abertura de novas parcerias € o cancelamento com antigos parceiros

fornecedores de produtos especificos. Existem diversos motivos que podem ocasionar estas



mudangas, mas a mais comum, conforme dados da startup avaliada, sdo os processos
recorrentes de saturagdo absoluta e relativa do mercado. Um produto digital tem o beneficio
de poder ser vendido em escala, no entanto, sabe-se que o mesmo produto ndo sera vendido
infinitamente, pois além da limitagdo da demanda efetiva absoluta do mercado também ¢
preciso ficar atento ao surgimento de produtos substitutos (demanda relativa), que neste
mercado sdo ofertados de forma muito dindmica.

O acompanhamento operacional da empresa Atlas Play revelou que a demanda de um
produto ¢ analisada por diversas formas e este mercado pode se renovar ou aumentar em
determinadas situagdes. Sabe-se que sdo milhdes de pessoas conectadas pelas redes sociais e
este publico gigantesco teoricamente (o Brasil ¢ um dos maiores mercados do mundo) pode
ser visto como o mercado da startup de infoprodutos digitais, independente do seu local de
atuacdo. A analise do desempenho da empresa Atlas Play revelou a existéncia de uma linha
de andlise que explora o CPA de um produto ao longo de um periodo maior do que o
acompanhamento didrio. Segundo dados de desempenho, ficou evidente que este CPA pode
reduzir ou aumentar conforme as variagdes de mercado. Neste caso, quando ¢ analisada uma
linha de dispéndio crescente, ou seja, o custo para vender o produto aumentou
constantemente, entende-se que a demanda deste estd se esgotando e, a0 mesmo tempo,
nota-se que ja estdo sendo desperdigados gastos de campanha de divulgagdo do produto para
clientes que ja adquiriram o mesmo em campanhas anteriores. Portanto, os resultados
negativos nao derivam da estratégia da campanha ou do desenho do perfil dos clientes
potenciais, mas da saturagdo do mercado, fator que explica o porque ficou mais dificil realizar
novas vendas. Assim sendo, o aprendizado da startup revela que a observancia desta
tendéncia impde uma limitagdo absoluta e determina o imperativo de encerrar sua parceria
naquele produto, sob risco de comprometer os resultados. Aqui se encerra um ciclo e a startup
precisara encontrar novos produtos para promover, passando por uma nova estrutura de

atividades.

4.3 Desempenho da Startupde infoproduto

Logo nas primeiras campanhas de divulgacao dos produtos o socio-fundador da Atlas

Play identificou que este nicho de mercado ainda é pouco explorado pelos concorrentes e

empresas tradicionais, que aparentemente ndo demonstram ter experiéncia com a modalidade



de veiculacdo de anuncios em midias sociais. Identificou-se ai uma grande oportunidade de
ser comissionado pela venda de produtos digitais que podiam ser vendidos utilizando desta
expertise. Em virtude de ser um mercado ainda pouco explorado ¢ do enorme potencial de
crescimento, desde as primeiras campanhas o volume de vendas atingido pela startup superou
as metas estabelecidas para o primeiro més, obtendo um retorno positivo sobre o investimento
e a validagdao do seu modelo de negbcio. Estes resultados ainda sdo mais expressivos se for
considerado que a economia brasileira atravessa um periodo de profunda crise, com baixo
dinamismo nos diversos setores, elevado desemprego e predominio de expectativas negativas
sobre o desempenho dos investimentos.

A singularidade de uma startup dificulta uma comparagdo com outras empresas para
uma avaliacdo externa de seu desempenho. Entretanto, considerando as estratégias ja
apresentas para o caso da empresa sob andlise, serdo feitos alguns apontamentos sobre suas
singularidades e o seu desempenho especifico em termos de rentabilidade.

Conforme ja descrito, esta empresa opera a partir de um canal de vendas parceiro,
neste caso, a empresa utiliza a plataforma de antincios do Facebook, o Face Ads, que permite
a veiculacdo de anuncios nas redes sociais Facebook e Instagram. O principal gasto da
empresa € justamente com a compra de campanhas nas midias sociais, tornando suas
operacdes extremamente dependentes das plataformas parceiras. Seu CPV (custo por venda) ¢
calculado a partir do gasto total com a plataforma dividido pelo valor faturado total de
vendas. Portanto, sua margem de lucro depende do valor cobrado pela ferramenta, que ¢
absolutamente exdgeno e controlado por empresas oligopolicas de grande porte e, portanto,
com grande poder de fixar precos. O custo de uma campanha do Face Ads ¢ definido por
leildo, ou seja, o valor cobrado varia conforme a oferta ¢ demanda do mercado de anunciantes
naquele momento.

Entretanto, sabe-se que estas empresas possuem robustos algoritmos que lhes
possibilitam uma grande capacidade analitica de uma volumosa base de dados que elas
proprias gerenciam (big data). A quantidade de informagdes que empresas como Google e
Facebook detém sobre seus usudrios gera uma base de dados customizada de preferéncias dos
potenciais clientes para as compras. Os dados que os proprios usuarios forneceram as
plataformas combinados com suas atividades didrias nas redes, transformaram empresas
como o Facebook em negdcios biliondrios por conta de seu banco de informagdes. Estas

informagdes sdo vendidas para empresas em forma de espacgos publicitarios direcionados, ou



seja, a plataforma do Facebook de antncios permite que empresas parceiras anunciem
diretamente para seu publico alvo, atingindo-os de forma precisa e otimizando o custo para
cada campanha de produtos especificos. Portanto, longe de ser um mercado de oferta e
procura, a startup compra um servigo, a prego variavel, de uma grande empresa com poder de
mercado e consequente determinagdo de precos.

Dentro da plataforma de antncios, a empresa Atlas Play passa a ter controle do
publico a ser atingido pela sua campanha, estimado a partir do orcamento definido no Face
Ads. No entanto, conforme algoritmos controlados pela empresa Facebook, o mercado pode
mudar repentinamente e afetar o CPC (custo por clique) das campanhas, tornando um risco
alto para a empresa anunciante. Neste sentido, a rentabilidade de uma campanha depende de
um monitoramento continuo, em periodo integral, dos valores cobrados diariamente pela
empresa provedora dos dados de acesso aos clientes.

A plataforma Face Ads utiliza de seus algoritmos para veicular os aniincios para o
publico customizado, segundo demanda do afiliado, baseado no objetivo da campanha
proposta, mas lastreado em um imenso banco de dados mantido sob seu inteiro controle e
sigilo. Neste contexto, foi observado que os resultados de cada campanha, de forma geral,
foram melhorando consideravelmente conforme o aumento do volume de vendas. Isto porque,
a cada venda que ¢ realizada de um determinado produto, a plataforma Face Ads pode
produzir novos cruzamentos de dados no seu portfolio de usudrios das redes sociais e, com
i1sso, consegue filtrar com maior precisdo o publico alvo de potenciais compradores daquela
campanha. Permitindo um direcionamento mais preciso das campanhas e melhorando por
consequéncia os resultados da startup Atlas Play.

A startup Atlas Play foi formalizada no primeiro momento como MEI
(Microempreendedor Individual) criado pela Lei Complementar n® 123/2006. Nesta categoria,
0 empresario tem um processo tributdrio menos burocratico e também paga menos impostos,
sendo todos os seus tributos pagos por uma guia de valor fixo mensal de R$51,85. No
entanto, para se enquadrar como MEI, a empresa ndo pode ultrapassar o valor de R$81mil de
faturamento anual. Devido aos bons resultados, o faturamento da startup ultrapassou o limite
permitido logo nos primeiros 3 meses de existéncia, obrigando o gestor a desenquadrar a
startup e registra-la como microempresa. Enquanto microempresa, a startup passa a depender
de um contador para apurar o tributos a serem pagos pela empresa e, por opcdo do gestor,

essa tarefa passou a ser feita por um escritdrio contabil terceirizado.



Para finalizar ¢ fundamental tecer alguns comentarios sobre os desafios operacionais
que envolvem a rentabilidade do negocio frente aos obstaculos e incongruéncias do sistema
tributario brasileiro. Como se sabe no Brasil a legislagdo oferece as empresas formais
basicamente dois tipos de sistemas de tributagao: lucro presumido e lucro real. A maioria das
pequenas empresas do pais estdo no primeiro sistema por um motivo 6bvio: ele facilita a
apuracdo dos resultados e exige menos informacdes contdbeis. Portanto, em tese, quem
determina a escolha do sistema ¢ a empresa, mas, no entanto, esta Ultima tende a ser uma
indicagcdo do contador ou escritorio contabil que lhe presta servigos. Entre as duas opgoes, a
opcao pela segunda gera muito mais demanda de mao de obra contébil para que seja aplicada,
levando os contadores a optarem pelo lucro presumido onde o tempo para execucao € muito
menor. Este ¢ um problema institucionalizado pois sabe-se que para a empresa, a carga
tributaria ¢ um fator de risco para o caixa de qualquer empresa, tendo grande impacto a
decisdo do sistema de tributos a ser implementado na empresa. O quadro 3 apresenta as

principais vantagens e desvantagens da startups.

Quadro 3: Vantagens e desvantagens da startups.

Vantagens e desvantagens de um startup em relacdo a um modelo de negocio

tradicional
Vantagens Desvantagens
Necessita de um baixo investimento Depende de uma mao de obra qualificada

inicial
Pode ser copiada rapidamente
Alta capacidade de expansao
Concorrentes nao se limitam as barreiras

Tendem a ser altamente lucrativas geograficas
Pode atuar em diversos locais Precisa lidar com processos
remotamente (internet) ndo-validados e assumir riscos.

Demanda menos mao de obra




(funcionarios)

Fonte: Elaborado pelo autor

No caso da empresa pesquisada a terceirizagdo da contabilidade gerou alguns
problemas para o gestor. Primeiro pesou a decisdo de encontrar um escritorio onde a
mensalidade cobrada pelos servigos fosse compativel com o baixo or¢amento inicial. Depois
a empresa enfrentou a total incapacidade de tomar a decisdo de aliquota, apesar desta decisdo
impactar os impostos cobrados sobre o faturamento mensal da empresa. Este fato até entdo
era desconhecido pelo gestor da startup, que tomou conhecimento desta realidade a partir de
suas aulas na graduagdo pela disciplina de Gestdo Avangadas de Custos. Segundo o
entendimento do professor, contador por formacdo, esta ¢ uma realidade nacional, uma vez
que a nitida diferenga entre o tempo demandado para apurar os impostos por lucro presumido
ou real, resultou em um conflito de interesses entre empresas e escritdorios contabeis. Com
isso, muitas empresas ficam reféns do prestador de servigo contabil e estes acabam optando
pelo sistema de apuracdo de tributos mais simplificado e, ndo necessariamente, mais
interessante para a empresa. Assim sendo, além da propria anacronia do sistema tributario
brasileiro para lidar com empresas de base tecnologica que operam no mercado virtual, do
que foi apurado sobre a empresa Atlas Play, pode ser constatado que mesmo depois de um
exercicio de funcionamento ela ainda ndo sabe avaliar objetivamente qual seria o melhor
modelo de tributagdo para o seu negocio. Este fator, apesar do rigido e atualizado controle
que a empresa mantém sobre seus custos e receitas nas campanhas publicitarias, torna
imprecisa a verificagdo final do desempenho da empresa, haja vista a indefini¢do sobre a

melhor forma de apurar as obrigagdes tributarias e a dificuldade de avaliar estes custos.

5. Consideracgoes finais

Diante da andlise feita sobre o resultado de todas as pesquisas e observacdes do
presente trabalho, pode-se verificar que o avango da tecnologia digital e sua aplicagdo como
base para novos modelos de negocios criou uma janela de possibilidades para o mercado.
Estas possibilidades tém permitido o surgimento de inimeras startups, como a analisada neste

trabalho, mas que também ja evidenciaram alguns casos de sucesso internacional, com



empresas que um dia ja foram startups, desenvolveram modelos de negdcios que se
destacaram e hoje detém grande poder e monopdlio do mercado digital, como o caso das
empresas Google e Facebook.

A vantagem observada nos modelos de negocio digitais ¢ a agilidade e fluidez que os
processos sdo executados, desde a abertura até o ganho de escala. Muitas destas empresas tem
apresentado um crescimento de forma exponencial e isso independe da quantidade de
funcionarios, estrutura fisica ou matéria prima adquirida. Muitas startups surgem com sua
base online, com grande flexibilidade estratégica e logistica, consistindo uma grande
vantagem ndo somente pela liberdade de atuar em qualquer lugar como também porque torna
mais facil a expansao para areas de mercado potencialmente ubiquas.

O impacto positivo que uma startup gera para a sociedade também ¢ fruto do avango
tecnologico digital. A definicdo de startup por muitos também engloba seus objetivos em
comum que sao de gerar um impacto positivo e em escala na sociedade, contribuindo de
diversas formas para que se melhore a vida das pessoas. Esta ideia de que o resultado do
negocio vird na propor¢do do bem que ela fizer para a sociedade gera uma apologia sobre o
papel social destas empresas e ajuda a fundar entre os mais jovens uma boa perspectiva para o
futuro. A responsabilidade social institucionalizada no meio das startups transforma a antiga
ideia da relagdo entre trabalho e capital, propondo que os proprios gestores destas empresas
também sdo seus empreendedores, eliminando a ideia de conflito social, em prol de resultados
para a sociedade. Um icone desse processo pode ser representado pelos exemplos das
empresas que dominam o mercado digital, como Google e Facebook, que sdo identificadas
com a implementagdo de revoluciondrias politicas de empoderamento de funcionarios e
colaboradores, rompendo com os rigidos horarios de trabalho e criando espagos de trabalho
mais harmonicos.

O avango desenfreado da tecnologia também apresentou pontos negativos pois a
sociedade ndo consegue evoluir seu aprendizado na mesma frequéncia e velocidade. Um
exemplo ¢ a legislagdo tributdria e contabilidade brasileira, por exemplo, que constituem uma
grande barreira para startups. Estas instancias apresentam grande rigidez para operarem
atualizacdes e com isso ndo conseguem se atualizar , ndo se adaptando aos novos modelos de
negdcio em ascensdo. Se por um lado a criagdo de novos negocios tem se tornado
democratico e facilitado, as barreiras financeiras e tributarias no Brasil ainda impedem que

estas startups consigam se estabelecer e funcionar focadas nos seus proprios objetos.



A startup americana Uber, por exemplo, que é uma prestadora de servigos eletronicos
na area do transporte privado urbano, enfrentou dificuldades iniciais em sua expansdo para
diversos paises, incluindo o Brasil. Este servico até¢ entdo era de monopolio de taxistas
regulamentados no Brasil e, se por um lado a Uber gerou mais valor para o consumidor final,
por outro lado prejudicou um mercado que ali ja estava estabelecido. A forma de atuacdo da
startup foi questionada e por diversas vezes tentaram interromper seu exercicio no Brasil. Este
exemplo materializa a evolugdo em frequéncias diferentes entre sociedade e tecnologia.

O monopodlio do mercado digital também configura um ponto de atengdo para
pequenas e novas startups que buscam espago no mercado. Empresas como Facebook e
Google podem ser ferramentas oportunas para o crescimento desses negdcios, mas a
dependéncia das mesmas pode se tornar um grande risco para o negocio das startups
emergentes. No caso da startup estudada, a dependéncia da fonte de trafego do Facebook Ads
se tornou de extrema relevancia e representa atualmente o maior custo da startup, sendo
também uma ameaga por se tratar do canal exclusivo de comunicagao utilizado pela empresa.

Outro problema relevante discutido neste trabalho foi a metodologia de precificacdo
dos produtos para as empresas que trabalham com infoprodutos digitais. Esta situacdo
claramente cria uma restricdo na estratégia de marketing da startup deste segmento e dificulta
a modelagem de uma campanha de vendas. Por isso, na escolha dos produtos a serem
disponibilizados e exogenamente precificados, cabe ao afiliado (startup) avaliar o potencial de
vendas, considerando o valor a ser cobrado vis-a-vis o custo estimado da campanha
publicitaria (CPV).

Novas discussdes também surgiram com a popularizagdo de determinadas startups
como Ifood e a Uber. As novas formas de trabalho que essas empresas proporcionam surge
em um primeiro momento como oportunidade para combater a alta taxa de desemprego no
Brasil e no mundo. Estas startups permitem que uma pessoa se cadastre facilmente na
plataforma e em pouco tempo passe a trabalhar em colaboragao com os aplicativos, prestando
servicos e sendo remunerados por suas funcdes. No entanto, sabe-se que estas novas
condi¢des de trabalho ndo s3o regulamentadas e atualmente as empresas sao questionados
sobre seus efeitos na sociedade. Também pairam questionamentos sobre a capacidade destes
prestadores de servigos informais de avaliar concretamente seus respectivos desempenhos

financeiros.



E claramente reconhecido que a revolugdo nas comunicagdes e as novas formas de se
anunciar na internet proporcionaram as empresas muito mais autonomia quando comparados
as antigas formas de se anunciar como radios, panfletos, outdoors e televisdo. Antes da
chegada das redes sociais, para se atingir um publico para produtos especificos, era necessario
expor seus anuncios para uma ampla audiéncia pelo fato de veiculos de informag¢do como
radios e televisao nao terem informacodes tao precisas sobre seu publico. Também pelo fato de
nao terem o poder de personalizar suas veiculagdes (a personalizacao predominante era por
geolocalizagdo, transmitindo determinados antincios por cidades, regides, estados ou em rede
nacional ou por perfil do programa de audiéncia).

Em geral, a internet revolucionou todos o tipos de negocio, aqueles que nao evoluiram
ou conseguiram se adaptar as novas mudancas acabaram por ficar obsoletos e muitas
empresas quebraram neste periodo. A mesma li¢do passa a valer para modelos de negocio que
se digitalizaram ou surgiram no meio digital: empresas que ndo inovam correm o risco de ser
ultrapassados pela concorréncia (que surge a todo momento). Sob a 6tica do gestor da startup
Atlas Play, hd uma necessidade de desenvolver a startup a fim de criar mais autonomia para
empresa, tanto pela necessidade de depender menos do Facebook como de produtores de
conteudos online. Assumir novas responsabilidades e diminuir intermedidrios ¢ um caminho
de evoluir e ter mais liberdade para inovar e produzir.

Para os proximos anos, o gestor da startup analisada no presente trabalho visa criar um
proprio canal de comunicagdo dentro das redes sociais. Ter um perfil proprio ou canal nas
redes possibilita que o publico “siga” ou se “inscreva” e desta forma os gastos com anuncios
também trariam este retorno no crescimento da relevancia dos canais de comunicagdo. O
gestor também planeja como serd a estrutura da startup que, para atingir o crescimento
planejado, devera contar com ajuda de mais pessoas para desenvolver o projeto e este serd um
proximo desafio que ainda ndo havia sido enfrentado até entdo pelo gestor: a contratagdo de
funcionarios.

Conclui-se, portanto, que as estruturas das empresas no mercado estdo em constante
transformagdo. A inovacdo ¢ um dos pilares para se destacar em meio a tantas startups que
buscam crescimento. Neste sentido ¢ imprescindivel estar atento as mudangas do mercado,
pois as melhores empresas sdo caracterizadas pela sua adaptabilidade e capacidade de
expansdo. A internet fez grandes transformagdes mas espera-se que muitas mudangas ainda

virdo e deve-se estar atento a todas oportunidades que o mercado trara.



6. Referéncias bibliograficas

ARRIGHI, Giovanni. A ilusdo do desenvolvimento. 4.ed. Sdo Paulo: Vozes, 1988.

BALTAZAR, A. P. E-futuros: projetando para um mundo digital. Disponivel em: .
Acesso em: 09 abr. 2007.

BLANK, Steve; DORF, Bob. The startup owner's manual: The step-by-step guide for
building a great company. BookBaby, 2012.
BOLINA, MESQUITA, MUNIZ & PECANHA (2018). Marketing Digital O guia

completo da Rock Content.

BUCKLAND, MICHAEL (1991). Information and Information Systems. Westport,
United States. ABC — CLIO.

BRAND FINANCE GLOBAL 500 2019. The annual report on the world’s most
valuable and strongest brands. 2019. Disponivel em:
<https://brandfinance.com/knowledge-centre/reports/brand-finance-global-500-2019> Acesso
em: 7 out. 2019.

CASTELLS, Manuel. A sociedade em rede. A era da informagdo: economia,

sociedade e cultura, vol. I. Sdo Paulo: Paz e Terra, 1999.

CHIAVENATO, Idalberto. Empreendedorismo: dando asas ao espirito empreendedor.

editora manole, 2004.

CHIAVENATO, Idalberto, Introdu¢ao a teroria geral da administracdo: uma visao
abrangente da moderna administracao das organizagdes / Idalberto Chiavenato - 7. ed. rev. e

atual. - Rio de Janeiro: Elsevier, 2003.

DOSI, Giovanni. Technological Paradigms and Technological Trajectories. The
Determinants and Directions of Technical Change and the Transformation of the Economy.

Research Policy, North-Holland Publishing Company, 11, 1982, p. 147-162.


https://brandfinance.com/knowledge-centre/reports/brand-finance-global-500-2019/

LANDES, David. Prometeu Desacorrentado: transformacao tecnologica e
desenvolvimento industrial na Europa ocidental, de 1750 até os dias de hoje, 1969. Sao Paulo:

Editora Campus-Elsevier, 2005.

. The nature of the innovative process. In: DOSI, G.; FREEMAN,C.;
NELSON, R.; SILVERBERG, G.; SOETE, L. (Org.). Technical change and economic theory.
London: Pinter Publishers, 1988. p. 221-238.

NANDA, Ramana; RHODES-KROPF, Matthew. Investment cycles and startup

innovation. Journal of Financial Economics, v. 110, n. 2, p. 403-418, 2013.

INSIDE OUT. Infoprodutos: O que ¢ e como criar um? 2017. Disponivel em:

http://www.agenciainsideout.com/infoproduto/. Acesso em: 01 jul. 2019.
KOTLER, PHILIP . Marketing 3.0 Rio de Janeiro: Elsevier, 2010.

KOTLER, P. & KELLER, K. L. Administragdo de marketing. 12. Ed. Sdo Paulo:
Pearson Hall, 2006. 750p.

MARTINS, Eliseu. Contabilidade de custos. Vol. 9. Sao Paulo: Atlas, 2003.

MAZZUCATO, Mariana. O Estado empreendedor: desmascarando o mito do setor

publico vs setor privado. Sao Paulo: Portfolio-Penguin, 2014.

McKEOWN, Greg. Essencialismo: a disciplinada busca por menos. Rio de Janeiro:

Editora Sextante, 2015.

MUGNOL, Marcio. A educagdo a distancia no Brasil: conceitos e fundamentos.

Revista Didlogo Educacional, v. 9, n. 27, p. 335-349, 2009.

Nigri, Michel Ricardo, and PVC MONTEIRO. Estudo de caso da aplicagdao do
Customer Development a uma startup digital de educagdo. Monografia (Graduagao em

Engenharia de Produ¢do) — Universidade Federal do Rio de Janeiro, 2014.
PAKES, ALAN. Negdcios Digitais Sao Paulo: Editora Gente Liv, 2015.

PEREIRA, SAMUE. Aten¢do: o maior ativo do mundo. O caminho mais efetivo para

ser conhecido, gerar valor para seu publico, ganhar dinheiro. Sdo Paulo: Gente Editora, 2018..



PENROSE Edith T. Teoria do crescimento da firma. Campinas: Editora da Unicamp,
2006.

RACKHAM, Neil. Spin selling situation problem implication need-payoff. New York:
McGraw-Hill, 1988.

Revista EXAME. Sdo Paulo: Abril Cultural, 2019
(https://exame.abril.com.br/marketing/amazon-e-a-marca-mais-valiosa-do-mundo-revela-bran

d-finance-2019/

https://brandfinance.com/knowledge-centre/reports/brand-finance-global-500-2019/

REZ, Rafael. Marketing de contetido: a moeda do século XXI. Sdo Paulo: DVS
Editora, 2017.

https://digitalks.com.br/indicadores-do-mercado/cresce-investimento-em-publicidade-

digital-no-brasil-revela-pesquisa-do-iab-brasil/ acesso em: 18 junho de 2019 as 17:40

YANG, Xiaoming; SUN, Sunny Li; ZHAO, Xiangyang. Search and execution: examining the
entrepreneurial cognitions behind the lean startup model. Small Business Economics, v. 52, n. 3, p.
667-679, 2019.

SCHUMPETER, Joseph Alois (1911). Teoria do desenvolvimento econdmico. Sdo
Paulo: Abril Cultural, 1982 (Os economistas).

SCHUMPETER, Joseph Alois (1942). Capitalismo, socialismo e democracia. Rio de
janeiro: Zahar Editores, 1984.

SHAN, Weijan; WALKER, Gordon; KOGUT, Bruce. Interfirm cooperation and startup
innovation in the biotechnology industry. Strategic management journal, v. 15, n. 5, p. 387-394,
1994.

SMITH, Adam (1776). A riqueza das nagdes. Sao Paulo, Abril Cultural, 1982.

TIGRE, Paulo Bastos, 1952- Gestao da inovagdo: a economia da tecnologia do Brasil /

Paulo Bastos Tigre. — Rio de Janeiro: Elsevier, 2006.

TSVETOVAT, Maksim; KOUZNETSOV, Alexander. Social Network Analysis for

Startups: Finding connections on the social web. O'Reilly Media, Inc, 2011.


https://exame.abril.com.br/marketing/amazon-e-a-marca-mais-valiosa-do-mundo-revela-brand-finance-2019/
https://exame.abril.com.br/marketing/amazon-e-a-marca-mais-valiosa-do-mundo-revela-brand-finance-2019/
https://brandfinance.com/knowledge-centre/reports/brand-finance-global-500-2019/
https://digitalks.com.br/indicadores-do-mercado/cresce-investimento-em-publicidade-digital-no-brasil-revela-pesquisa-do-iab-brasil/
https://digitalks.com.br/indicadores-do-mercado/cresce-investimento-em-publicidade-digital-no-brasil-revela-pesquisa-do-iab-brasil/




