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Resumo

O Brasil observa um crescimento expressivo no nimero de startups, mas enfrenta uma alarmante taxa de
mortalidade. No Oeste do Parand, ha 132 startups com rapido crescimento, porém, a relacdo entre planejamento
estratégico e sucesso é pouco explorada. Esta pesquisa, de natureza quantitativa, exploratdria, descritiva e
correlacional, buscou analisar a percepcdo dos empreendedores sobre a relacdo entre o planejamento
estratégico e o sucesso das startups. A coleta de dados foi realizada via questionario online, e depois os dados
foram analisados estatisticamente usando légica Fuzzy. Os resultados revelaram alta percepcdo de
adaptabilidade (média 4,76) e do planejamento como fator de sobrevivéncia (média 4,06) e diferencial
competitivo (média 4,00). Metodologias ageis, como Business Model Canvas (41,18%) e Lean Startup (35,29%),
sdo amplamente utilizadas. Ndo foi encontrada relagdo estatisticamente significativa entre a frequéncia do
planejamento estratégico formal e o sucesso percebido. Em contraste, o faturamento e a percepcdo do
planejamento como um diferencial competitivo demonstraram associacdo significativa com o sucesso. As
contribuigdes deste estudo incluem insights cruciais para empreendedores, incubadoras e aceleradoras, visando
reduzir a mortalidade de startups e fomentar um ecossistema empreendedor mais resiliente no Oeste do Parana.

Palavras-chave: Planejamento Estratégico. Startups. Fatores Criticos de Sucesso. Metodologias Ageis.
Abstract

Brazil has seen significant growth in the number of startups but faces an alarming mortality rate. In Western
Parana, there are 132 fast-growing startups; however, the relationship between strategic planning and success
is poorly explored. This research, quantitative, exploratory, descriptive, and correlational in nature, sought to
analyze entrepreneurs' perception of the relationship between strategic planning and the success of startups.
Data collection was conducted via an online questionnaire, and the data were then statistically analyzed using
Fuzzy logic. The results revealed a high perception of adaptability (mean 4.76) and of planning as a survival factor
(mean 4.06) and a competitive advantage (mean 4.00). Agile methodologies, such as Business Model Canvas
(41.18%) and Lean Startup (35.29%), are widely used. No statistically significant relationship was found between
the frequency of formal strategic planning and perceived success. In contrast, revenue and the perception of
planning as a competitive advantage demonstrated a significant association with success. The contributions of
this study include crucial insights for entrepreneurs, incubators, and accelerators, aiming to reduce startup
mortality and foster a more resilient entrepreneurial ecosystem in Western Parana.

Keywords: Strategic Planning. Startups. Critical Success Factors. Agile Methodologies.

1. Introdugao

O ecossistema de startups brasileiro tem demonstrado um crescimento notdvel e sustentado,
alcancando 20.150 empresas em 2025, com uma expansao exponencial nos uUltimos dez anos (Sebrae Startups,
2025). Este fendmeno é particularmente visivel em segmentos como Tecnologia da Informagdo, Salude e Bem-
estar, Educac¢do e Agronegdcio, com uma concentragdo significativa nas regides Sudeste, Nordeste e Sul. Apesar
desse dinamismo e da existéncia de corpora¢des com faturamentos expressivos, a maioria das startups opera
com recursos limitados, direcionando seus esforcos principalmente para o desenvolvimento de
produtos/solucdes em detrimento de estratégias de marketing e vendas mais robustas.
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Paralelamente a esse cenario de efervescéncia, existe uma preocupacdo alarmante: pesquisas indicam
gue nove em cada dez startups encerram suas atividades nos primeiros anos de operacdo (Sebrae Startups,
2025). Essa alta taxa de mortalidade, que Miller et al. (2017) quantificam em 56% antes do quinto ano de
existéncia, frequentemente é atribuida a falta de aporte financeiro ou a nao viabilidade do produto, mas a
caréncia de estudos aprofundados sobre as causas desse insucesso representa um tabu e uma lacuna no
conhecimento. Muitos empreendimentos iniciam de forma informal, sem o suporte de incubadoras e
aceleradoras, e encerram suas operac¢des sem uma analise clara dos fatores que levaram a faléncia.

Na regido Oeste do Parand, essa tendéncia de crescimento é igualmente evidente. Entre 2020 e 2024,
houve um salto de mais de 470% no nimero de startups, com 104 novas empresas fundadas, elevando o total
para 132. Esse boom reflete o potencial local, a capacidade de seus profissionais e os incentivos de érgaos de
fomento. Contudo, mesmo em um ambiente tdo promissor, a problematica da mortalidade precoce persiste, e
a eficacia do planejamento estratégico como ferramenta para mitigar esse risco e impulsionar o sucesso ainda
carece de investigacdo detalhada.

Diante desse contexto, o presente estudo prop&e-se a analisar a percepgdo sobre a relagdo entre a
realizacdo do planejamento estratégico pelas startups e os casos de sucesso das startups do Oeste do Parana. A
questdo de pesquisa que orienta este trabalho é: "Qual a percepcdo sobre a relacdo entre a realizacdo do
planejamento estratégico pelas startups e os casos de sucesso das startups do oeste do Parand?"

A relevancia tedrica deste estudo reside em preencher uma lacuna na literatura ao investigar os fatores
que contribuem para a sustentabilidade e o sucesso de startups em um contexto regional especifico, o qual tem
experimentado um crescimento acelerado. Em termos praticos, espera-se que os resultados oferecam insights
valiosos para empreendedores, incubadoras, aceleradoras e formuladores de politicas publicas, auxiliando na
identificacdo de modelos de planejamento estratégico eficazes e na promoc¢do de um ambiente mais fértil para
o desenvolvimento e a perenidade dos negdcios inovadores na regido.

Para alcancar o objetivo geral, o estudo se desdobra em objetivos especificos: (1) descrever quais
modelos de planejamento estratégico sdo utilizados pelas startups no Oeste do Parana; (2) identificar a
percepcdo dos empreendedores de startups do Oeste do Parana sobre os modelos de planejamento estratégico
que eles utilizam ou consideram mais relevantes para seus negdcios; (3) caracterizar, a partir da percepc¢do dos
empreendedores, os critérios que definem um "caso de sucesso" para startups na regido e identificar exemplos
percebidos; e (4) avaliar a percepcdo dos empreendedores de startups do Oeste do Parana sobre a importancia
e o impacto do planejamento estratégico no desempenho e na consecu¢do do sucesso de seus negdcios. A
contribuicdo esperada desta pesquisa é fornecer um panorama detalhado sobre como o planejamento
estratégico é percebido e aplicado no ecossistema de startups do Oeste do Parana, oferecendo subsidios para
aprimorar as praticas de gestdo e, consequentemente, reduzir a alta taxa de mortalidade que ainda assola o
setor.

2. Referencial Tedrico

A compreensdo do fendmeno das startups e a analise de seu planejamento estratégico demandam a
fundamentagdo em conceitos tedricos que abordam tanto a natureza dessas organizagdes quanto as premissas
da gestdo estratégica em ambientes de alta incerteza. Este capitulo delineia as principais contribuicdes de
autores na area, construindo o arcabougo tedrico para a investigagdo proposta.

2.1 O que é startup

Atualmente, tudo tem acontecido de maneira mais acelerada, a tecnologia, a ciéncia, tudo evoluindo a
uma velocidade assustadora, e o consumo dela tem exigido que as empresas se movimentem de forma mais
dindmica também. Assim um novo modelo empresarial tem se formado, e ganhado grande visibilidade no
mercado, que sdo as startups, empresas arrojadas, criativas e que chegaram ao mercado para quebrar
paradigmas. Para Blanck & Dorf, (2014) startup é uma organizagdo temporaria que possui um modelo de negdcio
escalavel, recorrente e lucrativo, sdo empresas que estdo ainda em sua fase inicial, com ideias flexiveis, e poucas
informacdes sobre clientes. Para ele os empreendedores que fundam uma startup buscam ndo apenas lucrativa,
mas algo que possa mudar o mundo.

Ja Ries, (2012) analisa as startups de maneira um pouco menos sistémica, e mais humana, afirmando
gue uma startup é uma instituicdo formada por pessoas com o objetivo principal de criar produtos e servicos,
pautando seu planejamento em com grandes incertezas.

Esse perfil de empresas, apesar de inovadoras, trabalha e um cendrio de grande incerteza, seus produtos
sdo inovadores, e projetados a partir de uma estimativa de mercado, com definicdo de publicos-alvo e demanda
baseada em pesquisas e observacdes.
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Blanck & Dorf, (2014) classificam as startups em quatro grupos: Startups Escaldveis, Startups
Compraveis, Empreendedorismos em Grandes Empesas e Empreendedores Sociais, segmentando cada um de
acordo com suas caracteristicas e objetivos futuros. As Startups Escalaveis buscam um modelo de negdcio que
gere uma grande inovagdo e muda algum comportamento, exigindo altos valores de investimento para se manter
no mercado. Startups Comprdveis, ndo exigem tanto investimento e buscam inovagdo por meio de aplicativos.
J4 os modelos de Empreendedorismo em Grandes empresas de acordo com Blanck & Dorf, (2014) é um processo
mais dificil, a depender da cultura o do tamanho das grandes empesas que irdo fomentar essa a¢do, aqui essas
empresas buscam inovar, ja que se ciclos sdo finitos, para que o mercado ainda as valorize. E por fim os
Empreendedores Sociais, se relacionam com entidades (com ou sem fins lucrativos), que buscam solucdes para
problemas sociais e ambientais buscando equilibrio financeiro e recursos para investir ainda mais na operagao e
torna-lo escalavel.

O processo de desenvolvimento de uma startup também ndo obedece ao padrdo de uma empresa
tradicional. Ele ndo é linear, mas sim um ciclo focado no desenvolvimento do cliente, com processos e etapas
que frequentemente retrocedem e se rearticulam (Blank & Dorf, 2014). As etapas definidas por Blanck & Dorf,
(2014) szo:

e Descoberta do cliente: ndo esta relacionada a uma lista das caracteristicas ou perfis de cliente, o
empreendedor define a visdo do seu produto, e depois recorre ao mercado para buscar clientes com a
mesma visdo, ou seja, validar diretamente no mercado o produto, analisando a reacdo de cada potencial
cliente, sendo testado repetidamente.

e Validacdo pelo cliente: aqui é analisado o potencial de escalabilidade do produto/servico, para garantir
que o modelo de negécio seja realmente escaldvel e sustentavel. E é nessa fase também que a startup
comega a trabalhar seu planejamento de marketing e vendas.

e Geracdo de demanda: nesse momento a empresa foca em aumentar suas vendas, e acelerar seu
crescimento, necessitando aqui de altos investimentos em marketing e vendas.

e  Estruturagdo da empresa: aqui € um momento de transi¢do, onde a organizagdo ja tem estrutura de
uma grande empresa, ndo mais orientada a pesquisa. Nessa etapa é necessario realocar equipes,
organizar setores e departamentos e aumentar a escala de vendas.

Figura 1 - Processo de desenvolvimento de cliente
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Fonte: Blank & Dorf (2014)

As duas primeiras etapas testam a eficiéncia da startup, e podem ser reanalisadas a todo o momento,
somente apods a validacdo delas, que o préximo passo é dado, para a geracdo de demanda e por fim a
estruturacdo da empresa (Blank & Dorf, 2014).

Ries, (2012) divide seu livro The Lean Startup (A Startup Enxuta) em trés grandes blocos, e depois esses
blocos em capitulos que descrevem as etapas de evolucdo de uma ideia até uma startup escaldvel e promissora,
sdo eles: Visdo, Direcdo e Aceleracgdo. A visdo trata de como a ideia inicial foi concebida, trazendo as defini¢cdes
e processos iniciais, assim no primeiro ciclo do Desenvolvimento do Cliente de Blanck & Dorf, (2014). A Direcao
trata o método da Startup Enxuta, dentro do ciclo basico, e por mim a Aceleracdo que analisa formas de
escalabilidade da startup e seu crescimento de forma sustentavel (E. Ries, 2012) relacionando essas etapas ao
equivalente a Execucdo de (Blank & Dorf, 2014).
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2.2 Planejamento Estratégico

No mundo dos negdcios a estratégia e fundamental para que os objetivos e metas da empresa sejam
atingidos. Em sociologia, estratégia esta intimamente relacionada a planejamento e coordenacgdo de agbes que
resultam em determinados objetivo ou atingimento de metas. Os autores A. Ries & Trout (1986) em seu livro
Marketing de Guerra descreveu a estratégia como algo que contribui com os resultados taticos, afirmando que
“a estratégia deve nascer a partir da lama do mercado e ndo do ambiente antisséptico de uma torre de marfim.”
Para eles ndo existe estratégia ruim, existe falta de conhecimento de mercado.

Para Porter (1997), estratégia nada mais é que uma posi¢do de vantagem que abrange agdes que
diferenciem a empresas de seus concorrentes, afirmando inclusive que estratégia é também saber decidir o que
nao fazer. Planejar de forma estratégica requer uma analise bastante criteriosa sobre o mercado, concorrentes
e clientes, para entdo decidir quais acdes e quais caminhos deverdo ser seguidos para alcangar os objetivos
determinados pela empresa. Porter (1997) propdes trés estratégias, que ele chama de estratégias genéricas
bastante promissoras para superar seus 0s concorrentes em um mercado, sdo elas a lideranca no custo total,
gue proporciona retornos acima da média. Outra estratégia listada por ele é a diferenciacdo, proporcionando
uma posicdo isolada frente aos clientes que se tornam mais fiéis ao produto. E a terceira estratégia genérica
listada por Porter (1997) é o enfoque, que busca focar em determinados grupos ou segmentos, visando atender
melhor suas perspectivas.

Rojo (2005) diferencia o planejamento dito como tradicional do planejamento estratégico de forma que
enquanto o primeiro foca apenas em aspectos internos da empresa, o planejamento estratégico avalia o
mercado na figura de seus concorrentes.

Ainda hd uma certa confusdo entre eficicia operacional e estratégia, enquanto o primeiro busca
melhorar seu desempenho, através de praticas que melhorem a utilizacdo dos insumos utilizados na producao
por exemplo, e estratégia busca novas formas de fazer, novos processos e assim ter vantagem frente aos seus
concorrentes, (Porter, 1999). Portanto focar apenas em eficiéncia operacional ndo é garantia de sucesso por um
longo periodo, analisando por esses aspectos a estratégia esta alinha aos objetivos das startups, de buscar a
diferenciacdo por meio de inovacéo.

Sdo cinco as forgas competitivas que moldam a estratégia em um setor “perfeitamente competitivo”:
ameaca de novos entrantes, poder de negociacdo dos fornecedores, poder de negociacdo dos clientes, ameaca
de produtos ou servigcos substitutos e por fim as manobras pelo posicionamento entre os atuais concorrentes
(Porter, 1999). Para Porter (1999) o objetivo primordial da estratégia de uma empresa é se defender contra essas
forgas, e direciona-las a seu favor.

Ap0ds analisar as forgas que influenciam a competitividade entre as empresas, é possivel desenvolver um
plano de acdo baseado na escolha adequada das estratégias a serem utilizadas Porter (1999). Dessa forma, o
cenario estd diretamente relacionado as estratégias que uma empresa deve desenvolver para se estar no
mercado. Porter (1999) afirma ainda que a estratégia deve ser pensada como construcdo de defesa frente aos
pontos fracos da empresa.

Ao analisarmos algumas pesquisas realizadas na regido, podemos ressaltar o estudo realizado por Rojo
(2005), onde ele enfatiza que o aumento da concorréncia em determinado setor, justifica a necessidade de
planejar estrategicamente suas agGes.

De acordo com E. Ries (2012) a estratégia para uma startup estd relacionada as suposi¢des, em descobrir
as perguntas certas para identificar como a empresa deve agir para atingir sua visdo. O livro de E. Ries (2012)
trata a metodologia de startup enxuta da seguinte forma:

e Visdo
o Comegar: A startup inicia com uma visdo para resolver um problema, mas sem um plano
detalhado rigido, apenas um ponto de partida para a exploragdo.
o Definir: E preciso traduzir essa visio em hipdteses claras e testaveis sobre o valor do produto
e seu crescimento, para que possam ser validadas.
o Aprender: O objetivo principal de todas as atividades é o aprendizado validado, usando o ciclo
Construir-Medir-Aprender para reduzir a incerteza.
o Experimentar: A visdo é testada por meio de experimentos rigorosos e Produtos Minimos
Viaveis (MVPS), tratando a ideia inicial como uma hipdtese a ser validada.
e Direcao
o Saltar: Envolve dar "saltos de fé" iniciais com base em suposi¢Ges, que serdo testadas e
validadas o mais rapido possivel no mercado.
o Testar: As hipdteses sdo continuamente testadas por meio de experimentos e o langamento
de Produtos Minimos Viaveis (MVPS) para coletar dados reais.
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o Medir: O progresso é medido com métricas aciondveis, focando no aprendizado validado para
entender o que realmente estd funcionando.
o Pivotar (ou perseverar): Com base no aprendizado, a startup pode fazer um "pivé" (mudanga
estratégica fundamental) ou perseverar em sua dire¢do atual se as hipdteses forem validadas.
e Aceleracdo
o Agrupar em lotes (batch): O trabalho deve ser feito em pequenos lotes para reduzir o tempo
de ciclo, otimizar o fluxo e acelerar o processo de aprendizado.
o Crescer: Uma vez que o modelo de negdcio é validado, a startup foca em escalar o crescimento
de forma sustentavel, replicando o que funciona.
o Adaptar: A capacidade de se adaptar rapidamente a novos dados e aprendizados é crucial para
a sobrevivéncia e o sucesso continuo em um ambiente de incerteza.
o Inovar: A inovagdo continua é impulsionada pela busca incessante por aprendizado validado e
pela otimizacdo do ciclo Construir-Medir-Aprender, mantendo a empresa relevante.
Portanto a diferenga entre o sucesso e o fracasso consiste em saber ajustar as estratégias as
circunstancias de mercado (A. Ries & Trout, 1986).
Dentro do contexto estratégico de se olhar para o mercado uma estratégia é amplamente difundida, a
Matriz SWOT. A SWOT pode criar uma barreira de defesa contra tendéncias ou eventos oriundos do ambiente
externo, ou interno, analisando as oportunidades e ameacas que a empresa encontrara e as forcas e fraquezas
que dispGes para isso, (Kotler & Keller, 2012).
Portanto, a importancia do planejamento estratégico é ressaltada por Rojo (2005) que argumenta que,
para sobreviver a concorréncia, as empresas necessitam de rapido aprendizado e sistematizacdo no uso de
ferramentas de gestdo, ou seja, planejamento estratégico.

2.3 Fatores de sucesso em uma startup

Ha um consenso sobre o fato que se ndo ha dados, ndo ha o que se medir, e com isso decisdes podem
ser tomadas equivocadamente. Para uma startup, que opera em um ambiente de grande incerteza e inovagdo,
a identificacdo e o acompanhamento de seus fatores criticos de sucesso sdo fundamentais para direcionar o
aprendizado e a validagdo continua do modelo de negécio.

Para Blank & Dorf (2014), os fatores de sucesso de uma startup estdo ligados a sua capacidade de
executar de maneira eficaz o processo de Desenvolvimento do Cliente. Este processo dinamico e focado no
mercado, que se baseia na insistente repeticdo da diretriz “Va para a Rua...”, engloba a identificacdo e validacdo
de:

e  Problema-Solucdo Fit: Onde se verifica se a startup identificou um problema real e se a sua solucdo
proposta de fato o resolve.

e  Produto-Mercado Fit: Que consiste na comprovacao de que o produto ou servico construido ndo apenas
resolve o problema, mas é amplamente desejado e utilizado por um mercado significativo,
estabelecendo um forte encaixe.

e Modelo de Negdcio Repetivel e Escalavel: A capacidade de encontrar um caminho eficiente para
adquirir, ativar, reter e monetizar clientes de forma sustentavel, permitindo o crescimento exponencial
da startup.

Por sua vez, E. Ries (2012) acredita que os fatores criticos de sucesso das startups estdo relacionados a

eficiéncia do Ciclo Construir-Medir-Aprender de forma continua e sistémica.

Nesse contexto, os elementos chave para o sucesso, conforme Ries, sdo:

e O Aprendizado Validado: Que atua como a principal métrica de progresso, priorizando a aquisicdo de
conhecimento empirico sobre o que realmente gera valor para o cliente e para o negdcio.

e A velocidade e a disciplina na execucdo do ciclo Construir-Medir-Aprender: Onde Produtos Minimos
Viaveis (MVPs) sdo lancados rapidamente para testar hipdteses, seu impacto é medido por métricas
acionaveis, e as decisGes de pivd (mudanca estratégica) ou perseveranca (continua¢do do caminho) sdo
tomadas com base nos dados obtidos.

e A adocdo da Contabilidade da Inovagdo: Um sistema de medicdo que se concentra no progresso do
aprendizado validado e em marcos de validagdo, mais adequado ao estagio inicial de incerteza da
startup do que as métricas financeiras tradicionais.

Portanto, o sucesso de uma startup, sob as perspectivas de Blank & Dorf (2014) e E. Ries (2012), ndo se
baseia em um plano estatico, mas na agilidade para testar hipoteses, aprender com os resultados das interacGes
com o mercado e adaptar-se constantemente, permitindo a construcdo de um modelo de negdcio viavel e
sustentdvel.
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3. Metodologia

A metodologia adotada utiliza uma abordagem quantitativa, com delineamento exploratdrio, descritivo
e correlacional. A populacdo do estudo compreende as 132 startups mapeadas no Oeste do Parana. A amostra
serd por conveniéncia, buscando a maior adesdo possivel. Os dados serdo coletados por meio de um questionario
estruturado online, abrangendo dados demogréficos, modelos e ferramentas de planejamento estratégico
utilizados, percepcGes sobre seu impacto e informacdes para classificar o sucesso das startups. A andlise de dados
empregard estatistica descritiva e inferencial (testes de correlagdo e modelos de regressdo) para identificar
padrdes e relagGes. Limitagdes incluem o viés de selecdo da amostra por conveniéncia, a dificuldade de acesso a
dados de startups que falharam e a inerente subjetividade na definicdo de "sucesso".

4. Resultados e Discussoes

A pesquisa permitiu entender um pouco melhor o cendrio das Startups na Regido Oeste do Parand, bem
como seu perfil de trabalho quando se fala em planejamento estratégico. Com base na pesquisa podemos
perceber que 29,41% das startups, seguidos por startups da drea de tecnologia com 17,65% e depois indUstria
com 11,76%, conforme por ser visto na Figura 2.

Figura 2 - Segmentos de Startups

Qual o principal segmento de atuagdo da sua startup?

5,88"/
5, 88%
5,88% = Agronegocio
5 88% \ Tecnologia da Informacao (TT)
5 88% = Industria 4.0
LegalTech
5,88% 17.65% m [ egalTec
Educacao
5,88%

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Outras andlises foram feitas, como por exemplo tempo de atuacdo no mercado e numero de sécios
fundadores. O tempo de atuacdo no mercado estd bastante dividido, entre Startups com menos de 1 ano até 5
anos como podemos constatar na Figura 2. Ja sobre sécios fundadores, sobre sécios fundadores, fica claro que
empreender no mundo das startps, apensar de termos algumas startups com apenas 1 pessoa a frente do
negdcio, é iniciativa para mais de um sdécio, a pesquisa aponta que 70% das startups possui de 2 a 5 sécios.
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Figura 3 - Tempo de atuagao no Mercado

Qual o tempo de atuacdo da sua startup no mercado?

29,41% 29,41% 29,41%
I I I ]
Menos de 1 ano 1 a2 anos 3 a5 anos Mais de 5 anos

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).
Nossa pesquisa abordou principalmente os pontos relacionados a planejamento estratégico, como a
periodicidade do planejamento, ferramentas utlizadas e o quanto o planejamento impacta no resultado do

negécio.

Figura 4 - Nimero de Sécios/Fundadores

Quantos socios/fundadores sua startup possui atualmente?

35,29% 35,29%
29,41%

1 socio 2 s0cios 3 a5 socios

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

A participagdo em programas de incubagdo ou aceleragdo é significativa, muitas startups indicaram
terem participado ou estarem participando ativamente desses programas, o que sugere um ambiente propicio
ao desenvolvimento e busca por suporte institucional na regido, reforcando a importancia desses ambientes.
4.1 Percepgao e Praticas de Planejamento Estratégico

A pesquisa abordou a percepgdo dos fundadores sobre diversos aspectos do planejamento estratégico,
utilizando uma escala Likert com cinco pontos.
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Tabela 1 - Analise Escala Libert Formulario de Pesquisa:

CA

Accounting
and Management

Consideran
do os
jetiv
, .| Nossa 0 . Pl?]‘.a o
A estratégia 0 . A falta de|Consideram |inicialment
startup . planejament )
da  nossa planejamen , . | planejamento |[os que o|e tragados
, | busca o estratégico . . .
startup  é to o estratégico planejamen | para  sua
adaptar-se - contribuiu
baseada em ; estratégico | . .. . adequado to startup, em
. rapidament | significativam | . - .
suposi¢des é um fator impactou estratégico | que medida
~_|e a novos . ente para o . o
que sdo . essencial negativament | nos confere | vocé
aprendizad alcance dos .
testadas e para a e ofum considera
. 0s e A resultados . . .
validadas sobrevivénc . crescimento | diferencial | que ela
feedbacks | . desejados da .
no do ia da nossa nossa da nossa | competitivo | alcangou o
mercado. startup. startup. sucesso
mercado. startup.
esperado
até o
momento?
Média 4,06 4,76 4,06 4,29 3,65 4,00 3,41
Desvio
- 1,14 0,44 1,03 0,92 1,11 1,17 0,87
Padrdo

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Os resultados revelam um elevado grau de concordancia coletiva em relacdo ha alguns aspectos:
Estratégia baseada em suposi¢des testadas e validadas no mercado: Com uma média de 4,06 (Desvio
Padrdo - DP: 1,14), as startups demonstram uma forte tendéncia a basear suas estratégias em solucGes
que sdo testadas e validadas no mercado. Este fato reforca a teoria de E. Ries (2012) que enfatiza a
experimentacdo e o aprendizado validado.

Adaptabilidade a novos aprendizados e feedbacks: Apresentando a média mais alta de 4,76 e desvio
padrdo de 0,44, demonstra um alto grau de concordancia coletiva entre os respondentes de que suas
startups buscam adaptar-se rapidamente a novos dados e feedbacks. O baixo desvio padrdo aponta
para um alto grau de consenso nessa percepcao, essencial para a sobrevivéncia em ambientes de alta
incerteza, como destacado por E. Ries (2012).

Planejamento estratégico como fator de sobrevivéncia: Com média de 4,06 (DP: 1,03), os fundadores
percebem o planejamento estratégico como essencial para a sobrevivencia da startup. Este resultado
corrobora com a importancia da sistematizacdo no uso de ferramentas de gestdo, conforme
argumentado por Rojo (2005) frente a crescente concorréncia.

Contribuicdo do planejamento estratégico para o alcance de resultados: A média de 4,29 (e desvio
padrdo de 0,92) indica que o planejamento estratégico contribui de forma moderada a alta para o
sucesso e o alcance dos resultados buscados pelas startups.

Planejamento estratégico como diferencial competitivo: Com uma média de 4,00 (DP: 1,17), ha uma
forte percepcdo de que o planejamento estratégico confere um diferencial competitivo. Este ponto esta
alinhado a perspectiva de Porter (1997), que define estratégia como a busca por uma posicdo de
vantagem diferenciada.

Outro ponto estd na afirmacdo de que "a falta de planejamento estratégico adequado impactou

negativamente o crescimento da nossa startup", ela obteve uma média de 3,65 (DP: 1,11), indicando uma
percepcdo mais neutra ou dividida, sugerindo que, apesar do planejamento ser valorizado, a associacdo direta
da falta dele com o impacto negativo no crescimento pode ndo ser tdo clara ou considerada determinante para
todos os respondentes.

Em relacdo a medida em que o sucesso esperado foi alcancado, a média foi de 3,41 (DP: 0,87), o que

reflete um grau de neutralidade coletiva ou equilibrio. Isso significa que, coletivamente, as startups da amostra
percebem que alcancaram um sucesso "Moderado" em relacdo aos seus objetivos iniciais, ou ha uma divisdo
equilibrada entre aquelas que alcangaram baixo, moderado ou alto sucesso.

CAP Accounting and Management - ISSN 2238-4901 - Volume 19 - Numero 1 - 2025



Tuyze Caroline Rossi A )
] Accounting
g =

Claudio Antonio Rojo and Management

4.2 Metodologias de Planejamento Estratégico Utilizadas

A analise das metodologias e ferramentas de planejamento estratégico mais utilizadas pelas startups na
amostra revela uma preferéncia por abordagens ageis e flexiveis.

Figura 5 - Metodologias e Ferramentas de Planejamento Estratégico

Qual das seguintes abordagens ou ferramentas de planejamento
estratégico sua startup utiliza com mais frequéncia para guiar suas
decisdes e crescimento?

Nao utilizamos uma metodologia.. I 5,6%
OKRs (Objectives and Key Resultsve) mmmmm 17,7%
Andlise SWOT s 23.5%
Planejamento Estratégico Tradicional HE————— ?3.5%
Metodologia Lean Startup I 35,3%,
Business Model Canvas - BMC I 1, 2%

Fonte: Elaborado pelo autor (2025).

Os dados indicam que metodologias ageis como sdo as mais utlizadas e aceitas pelas starups
pesquisadas, dando destaque para as metodologias de BMC e Lean Startup, com 41% e 35% respectivamente
Essa distribuicdo sugere uma adesdo as abordagens contemporaneas de gestdo estratégica para startups,
como Lean Startup e BMC, que sdo mais adequadas a ambientes de incerteza, conforme descrito por Blank &
Dorf (2014) e E. Ries (2012). A persisténcia do Planejamento Tradicional e SWOT demonstra que, mesmo em um
contexto de startup, ferramentas classicas ainda sdo consideradas relevantes.

4.3 RelagOes e associagoes relevantes

A analise estatistica dos dados permitiu identificar relagGes importantes entre as varidveis da pesquisa,
enriquecendo a compreensdo sobre os fatores que se associam ao sucesso das startups no Oeste do Parana.

e  Frequéncia do Planejamento Estratégico e Sucesso Percebido: O Coeficiente de Correlacdo de Spearman
(p =-0,0288) e o teste Qui-Quadrado (X? = 12,37; P-valor = 0,6507) indicaram que n3o ha uma relagdo
estatisticamente significativa entre a frequéncia com que o planejamento estratégico formal é
elaborado e o sucesso percebido pelas startups. Este resultado sugere que a mera periodicidade do
planejamento, por si sd, pode ndo ser o fator determinante para o sucesso.

e Faturamento e Sucesso Percebido: O teste Qui-Quadrado (X? = 26,44; P-valor = 0,0482) revelou uma
relacdo estatisticamente significativa entre o faturamento das startups e o sucesso percebido. Este
achado é intuitivo, indicando que o desempenho financeiro, mesmo em seus estagios iniciais, € um
componente importante da avaliagdo de sucesso para as startups. A capacidade de gerar faturamento
€ um indicativo de validacdo do produto/servico e da viabilidade do modelo de negécio.

e Planejamento Estratégico como Diferencial Competitivo e Sucesso Percebido: Uma relacdo
estatisticamente significativa foi encontrada entre a percepcdo de que o planejamento estratégico
confere um diferencial competitivo e o sucesso que a startup considera ter alcancado (X? = 39,04; P-
valor = 0,0066). Este é um resultado robusto que sugere que as startups que veem e utilizam o
planejamento estratégico como uma ferramenta para se diferenciar no mercado tém uma maior
probabilidade de relatar sucesso em seus objetivos.

5. Conclusoes

Este estudo teve como objetivo analisar a percepcdo sobre a relacdo entre o planejamento estratégico
e o sucesso de startups na regido Oeste do Parana. Os resultados obtidos através da abordagem quantitativa
revelam um cenario multifacetado, com implicacbes tanto tedricas quanto praticas para o ecossistema
empreendedor.

A andlise dos resultados sugere que as startups do Oeste do Parana reconhecem a relevancia do
planejamento estratégico e da adaptabilidade em seus modelos de negdcio. Ha uma forte inclinacdo para
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metodologias ageis, como o Business Model Canvas/Lean Canvas (41,18%) e a metodologia Lean Startup
(35,29%), que permitem testar suposicbes e adaptar-se rapidamente. Essa preferéncia converge com as
premissas de Blank & Dorf (2014) e E. Ries (2012), que enfatizam a experimentacdo e o aprendizado validado em
ambientes de alta incerteza. Enquanto a frequéncia do planejamento estratégico formal ndo se mostrou
diretamente correlacionada com o sucesso percebido, a percepcdo de que o planejamento estratégico confere
um diferencial competitivo sim, demonstrou uma relagdo significativa com o sucesso. Adicionalmente, o
faturamento emergiu como um fator estatisticamente relacionado ao sucesso percebido.

Um resultado notavel, e uma divergéncia em relagdo a perspectivas mais tradicionais, é a auséncia de
correlagdo estatisticamente significativa entre a frequéncia do planejamento estratégico formal e o sucesso
percebido pelas startups (Coeficiente de Spearman = -0,0288; X? = 12,37; P-valor = 0,6507). Isso sugere que a
mera periodicidade ndo é o fator determinante para o éxito. Contudo, a percepcdo de que o planejamento
estratégico confere um diferencial competitivo demonstrou uma relagdo significativa com o sucesso (X* = 39,04;
P-valor = 0,0066). Este achado corrobora a visdao de Porter (1997), onde a estratégia é definida pela busca de
uma posicdo de vantagem Unica, indicando que a qualidade e o foco diferenciador do planejamento sdo mais
cruciais do que sua simples formalizacdo frequente. Adicionalmente, o faturamento emergiu como um fator
estatisticamente relacionado ao sucesso percebido (X? = 26,44; P-valor = 0,0482), reforcando sua importancia
como métrica de validagdo do modelo de negécio, conforme apontado por Blank & Dorf (2014).

Estes achados reforcam a complexidade do sucesso em startups, onde a simples execucdo de um
planejamento formal pode ndo ser suficiente. A capacidade de utilizar o planejamento como uma alavanca para
a diferenciacdo e a obtencdo de resultados financeiros parece ser mais determinante. Para empreendedores,
incubadoras e aceleradoras, a principal contribuicdo pratica deste estudo é a énfase na estratégia como fator de
diferenciacdo e validacdo de mercado, em vez de um mero cumprimento de etapas formais. O foco deve ser na
aplicabilidade e no impacto do planejamento na competitividade e geracdo de receita.

Quanto as limitacdes, o estudo utilizou uma amostra por conveniéncia, o que pode restringir a
generalizacdo dos resultados para o universo total de startups da regido ou do Brasil. Além disso, a dificuldade
em acessar dados de startups "que falharam" limitou a capacidade de comparacdo entre casos de sucesso e
insucesso.

Para pesquisas futuras, seria interessante aprofundar na analise da qualidade e na aplicabilidade das
metodologias de planejamento estratégico, bem como no seu impacto real no sucesso das startups, e ndo apenas
em sua frequéncia ou existéncia. Investigar as particularidades de como as startups que percebem o
planejamento como diferencial competitivo o implementam poderia fornecer insights mais detalhados.
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