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1 Como usar estes casos

Quatro startups reais, escolhidas porque cobrem o espectro completo de desfechos —um
sucesso que chegou a unicornio, um pivo inteligente, um fracasso limpo e um nicho lucrativo
que nunca quis ser unicéornio—. Nao se trata de admirar os vencedores: trata-se de separar a

aposta do resultado e de aprender tanto com a autoépsia quanto com o sucesso.

v O método do caso, em trés passos

1. O aluno lé até a caixa «O que vocé faria?» e decide —por escrito, em equipe—
o que faria com a informac¢ao daquele momento, antes de conhecer o desfecho.

2. Revela-se o que aconteceu e por qué. A pergunta nio é «vocé acertou?», e sim
«seu raciocinio foi s6lido com o que se sabia naquele momento?».

3. Encerra-se com as li¢coes transferiveis e o «Sua vez»: aplicar as quatro ancoras

a propria ideia.

Honestidade de dados. Cada ntimero leva etiqueta: [FATO] (com fonte), [autorrelatado]
(quem diz é a empresa, sem verificacio independente), [estimativa de imprensa] ou [NAO
VERIFICAVELL]. E a disciplina que distingue um fundador de um vendedor de fumaca —e a

que vocé vai exigir de si mesmo no seu projeto final (capstone)—.



2 Caso 1-Halter — o dominio que vence (sucesso)

Ficha rapida

Pais - ano Nova Zelandia - 2016

Setor IoT / cerca virtual (coleira solar GPS + IA)

Financiamento Série E (mar-2026): US$220M a uma avaliacdo de US$2.000M,
Founders Fund [estimativa de imprensa]

Estado Sucesso — unicoérnio

O Objetivos: Deste caso

+ Ver o founder-market fit como vantagem real: dominio do problema + engenha-
ria de elite.
« Distinguir um mercado que de fato paga (alto valor por animal) de um que ainda

nao (pecuaria extensiva).

Origem. Craig Piggott —filho de produtores de leite, engenheiro ex-Rocket Lab— viveu o
problema na pele e trouxe engenharia de ponta de outra industria. Por que agora? O GPS, o
painel solar e a IA ficaram baratos o suficiente para que uma cerca virtual sem arame fosse
viavel. O produto: coleiras solares + torres + app que guiam o rebanho sem encostar em uma

mourao.

A decisao de inflexdao. Uma coleira assim é cara de fabricar. Para crescer é preciso escolher

mercado, e ai esta a bifurcacao.

= Decisao: O que voceé faria?

Vocé tem uma coleira premium que funciona. Vocé a vende cara, para mercados
onde cada animal vale muito (fazendas leiteiras intensivas da NZ, Australia, EUA)
—margens altas, mercado menor—? Ou fabrica uma versdo de baixo custo para a
pecuaria extensiva do mundo —mercado enorme, mas cada animal vale pouco e a

margem se afina—? Decida antes de continuar lendo.

O que aconteceu. A Halter foi pelo premium em mercados de alto valor e escalou a unicérnio:
1M de coleiras e +2.000 fazendas [autorrelatado], com um ARR estimado em US$70-100M

[estimativa de imprensa, nao oficial].



Exponencial ou linear? - O fosso. A coleira tem custo (atomos), mas o valor vive no
software e nos dados que melhoram a cada fazenda —ai o custo marginal cai—. Fosso de

dados + rede.

A avaliacdo de US$2.000M e a Série E vém da imprensa (Founders Fund); o ARR

¢é estimativa, nio numero oficial; coleiras e fazendas sio autorrelatados.

O Pontos-chave: Li¢cdes transferiveis

+ O dominio do problema vence —criado entre vacas e com engenharia de elite—.
« Trabalhar em uma empresa ambiciosa antes de fundar é capital invisivel.
« Para o Brasil: o modelo exige alto valor por animal; o desafio real nao é copiar a

coleira premium, é inventar a versdo de baixo custo para a pecuaria extensiva.



3 Caso 2 - Connecterra / Ida — o pivd sem ego
(pivo)

Ficha rapida

Pais - ano Paises Baixos - 2014-15

Setor IA leiteira («Fitbit para vacas»)

Financiamento US$16M total (Semente 2016; Série A €4.2M 2018; Série B
€7.8M 2020) [FATO]

Estado Pivé — hardware—dados; adquirida (Datamars, fev-2023)

O Objetivos: Deste caso

« Que um fundador sem dominio pode funcionar se ele realmente mergulhar
(contraste com a Halter).

+ O pivo inteligente: quando o hardware néo é o negocio, os dados sao.

Origem. Yasir Khokhar —ex-Microsoft, sem formacao pecuaria— mudou-se para uma fazen-
da, observou as vacas do vizinho e construiu uma coleira com IA. Por que agora? Sensores e

IA ao alcance. O produto: coleira + a plataforma Ida.

A decisio de inflexdo. O hardware acabou sendo caro de fabricar, dar manutencao e

escalar; o dinheiro estava em outro lugar.

= Decisao: O que vocé faria?

Sua coleira funciona, mas fabrica-la consome o capital e a margem. Vocé dobra
a aposta no hardware —controla o produto, mas continua queimando dinheiro em
atomos—? Ou pivota para ser uma empresa de software e dados, vendendo ou

cedendo o hardware? Decida antes de continuar.

O que aconteceu. A Connecterra pivotou: em fev-2023, a Datamars comprou o negodcio
de sensores e assumiu controle majoritario [termos nao publicos]; a empresa ficou com
8 pessoas focadas na plataforma de dados. E um pivo em curso, ndo um sucesso financeiro

comprovado.

Exponencial ou linear? - O fosso. Os dados escalam; o hardware era uma armadilha de

capital. O fosso, se chegar, sera o dado acumulado, nédo o aparelho.



Os termos da aquisicdo nao sao publicos. Apresente-o como pivoé em curso,

nao como sucesso COI’l’lpI'OVEldO.

© Pontos-chave: Li¢oes transferiveis

« Pivotar sem ego é virtude, ndo derrota.
« O hardware é armadilha de capital; quando néo é o negdcio, os dados séo.

+ O dominio pode ser adquirido mergulhando —mas custa tempo e humildade—.



4 Caso 3 - BeefLedger — a solucao que procurava
um problema (fracasso)

Ficha rapida

Pais - ano Australia - 2017

Setor Rastreabilidade / blockchain (carne de exportacdo para a
China)

Financiamento AU$1M em grants de P&D + venda do token BEEF [valor do
token nao publico]

Estado Fracasso / autopsia — liquidada 28-fev-2022

O Objetivos: Deste caso

« Sucesso técnico nao é sucesso comercial: valide a disposicao a pagar antes de se
apaixonar pela tecnologia.

« Financiar-se apenas com grants pode esconder que vocé ainda ndo tem negocio.

Origem. Uma alian¢a (BeefLedger Ltd + QUT Design Lab) construiu a «primeira aplicacido
mundial» de blockchain a cadeia da carne de exportagio para a China, com um token préprio.

Por que agora? O auge do blockchain e a demanda chinesa por rastreabilidade.

A decisao de inflexdo. A tecnologia funcionava. A pergunta era se alguém queria pagar

por ela.

= Decisao: O que vocé faria?

Vocé tem uma tecnologia pioneira e grants que a financiam. Vocé constroi a
plataforma a fundo —é o primeiro, defende o territério— e confia que o mercado
chegara? Ou freia e valida primeiro que um exportador real pague por isso, antes

de gastar o grant? Decida antes de continuar.

O que aconteceu. A BeefLedger foi liquidada em fev-2022. As causas (segundo a imprensa
e 0 CRC): os exportadores nao sentiam o problema como urgente, somado ao golpe da

COVID e a deterioracao comercial China-Australia.

Exponencial ou linear? - O fosso. Irrelevante: nunca encontrou o negdcio. Foi uma

«solucao procurando um problemax.



Nao foi capital de risco, e sim grants + token (valor nio publico). As causas
sdo leitura de imprensa/CRC, nédo confissdo dos fundadores; cuidado para néo

moralizar a autopsia.

© Pontos-chave: Li¢cdes transferiveis

+ Valide a disposicao a pagar —com comportamento real— antes de construir a
tecnologia.

« Viver de grants pode maquiar que ndo ha clientes.

« Depender de um vinico corredor de exportacio te expde a choques geopoliticos

que vocé nio controla.



5 Caso 4 - Moocall — o nicho lucrativo honesto

(nicho)
Ficha rapida
Pais - ano Irlanda - 2015
Setor Sensor de parto (wearable) — dispositivo + assinatura
Financiamento >€4M ( US$6.18M); ancora Michael Smurfit €1M; tltima roda-
da €3.6M (2019) [FATO]
Estado Nicho lucrativo — nao unicornio

O Objetivos: Deste caso

« Nem toda startup é —nem deve ser— um unicérnio: um nicho lucrativo e focado
também é sucesso.
+ Cuidado com o seu proprio marketing: valide os seus numeros como validaria

os de um rival.

Origem. Niall Austin, fazendeiro, perdeu uma vaca e seu bezerro —mais de €1.000 em uma
noite—. Por que agora? Sensores baratos + SMS. O produto: um sensor na cauda que mede
600 dados/seg e avisa por mensagem 1 hora antes do parto. Modelo dispositivo + assinatura
(€135-196/ano), 11 empregados.

A decisao de inflexao. O produto resolvia um problema, muito bem. Até onde leva-lo?

= Decisao: O que voce faria?

Vocé tem um monoproduto que funciona e um mercado claro mas delimitado.
Vocé levanta muito capital e persegue o unicornio —mais produtos, mais merca-
dos, mais risco—? Ou permanece como nicho lucrativo focado, dono da sua

margem e do seu ritmo? Decida antes de continuar.

O que aconteceu. A Moocall permaneceu como nicho lucrativo focado —e é um sucesso

honesto, ndo um fracasso por «ndo escalar»—.

Exponencial ou linear? - O fosso. Mais linear (hardware + assinatura), com fosso de foco

e conhecimento pecuario. A ideia saiu do campo, ndo do laboratério.



Licdo incomoda do proprio caso: o folheto se gabava de uma eficacia de «95%»,
mas um estudo peer-reviewed (JDS 2024) mediu 72% de sensibilidade a 12h e queda
do dispositivo em 42% das vacas. [FATO] Cuidado para nao acreditar no seu proprio

marketing.

© Pontos-chave: Li¢coes transferiveis

« O monoproduto focado: resolver um problema custoso incrivelmente bem.
« A ideia nasce do conhecimento pecuario, ndo do laboratorio.
« Um nicho lucrativo é um destino digno (nem tudo precisa ser foguete).

« Valide o seu proprio namero antes de imprimi-lo em um folheto.



6 Sua vez

Para o seu proprio projeto final (capstone), preencha as quatro ancoras do Método Tomo-

graﬁa —as mesmas com que dissecamos estes casos—:

Ancora Sua resposta (uma frase honesta)

Founder-market fit O que vocé sabe/tem/sofreu que um forasteiro levaria anos
para adquirir?
Por que agora? O que mudou —tecnologia, regulacdo, comportamento—

que o torna viavel hoje?

Exponencial ou linear? O custo de atender o cliente 1.000 cai, ou se mantém? (seja
honesto)
O fosso Por que a sua vantagem se aprofunda com o tempo, em

vez de evaporar?

E antes de construir qualquer coisa, trés perguntas do Mom Test para um cliente real (sobre
fatos passados, ndo intencdes): como vocé resolve isto hoje? - quanto isto te custa —em

dinheiro, tempo, frustracdo—? - o que vocé ja fez para resolvé-lo (ndo o que vocé gostaria)?
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