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Fundraising em <1 min



Entenda bem a historia da
sua startup



Ache os investidores
certos



Se organize - faca seu
dever de casa



Encontre e faca seu pitch
para cada um deles
(e mais) ate voce
conseguir um sim



Receba o dinheiro no
banco



Volte ao trabalho



Aprofundando...



Quem investe?



Porque os VC’s existem?



Porque levantar dinheiro?



Quando levantar $$?



Quanto levantar?



Valuations para empresas






Patente +1 Gestdo +1




RS1

» RS3




Método de avaliacdo Principio

1 Berkus Avaliacdo baseada na analise de 5 fatores chave

2  Avaliacdo de Fatores de Risco Avaliacdo baseada em um valor base ajustado por 12 fatores de risco padrdo

3  Scorecard Avaliagdo baseada em uma média ponderada ajustada por uma empresa similar
4  Negociagdes Comparaveis Avaliagdo baeada na regra de trés de um KPI de uma empresa similar

5  Valor Contabil Avaliacdo baseada nos ativos tangiveis da empresa

6  Valor de Liquidagdo Avaliagdo baseada no valor de sucata dos ativos tangiveis

7 Fluxo de Caixa Descontado Avaliacdo baseada na perpetuidade do fluxo de caixa descontado

8  First Chicago Avaliagdo baseada na média ponderada de 3 cendrios de avaliagdo

9  Venture Capital Avaliagdo baseada no ROI esperado pelo investidor




Método de avaliacdo Principio
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8  First Chicago Avaliagdo baseada na média ponderada de 3 cenérios de avaliacdo

9  Venture Capital Avaliacdo baseada no ROl esperado pelo investidor




O Método BERKUS

Utilizado para startups com potencial de alcangar
USD 20MM de receita em 5 anos

1. Uma boa ideia (valor basico) $1/2MM
2. Protdtipo (tecnologia) S$1/2MM
3. Time gerencial de qualidade (execucdo) $2/2MM
4. Relacges estratégicas (go-to-market) $500k/2MM
5. Langamento ou vendas (produgao) $500k/2MM

VALOR DA CAIXA USD 5.000.000



Método de Avaliagao de Fatores de Risco

VALOR INICIAL
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RISCO GERENCIAL

ESTAGIO DO NEGOCIO
LEGISLACAO/RISCO POLITICO
RISCO DE PRODUCAO

RISCO SOBRE AS VENDAS
RISCO DE FINANCIAMENTO
RISCO DE COMPETICAO
RISCO DE TECNOLOGIA
RISCO DE LITIGIO

RISCO INTERNACIONAL

. RISCO DE REPUTAGAO
. POTENCIAL DE SAIDA LUCRATIVA

VALOR DA CAIXA

Muito baixo +R5500.000
Normal
Normal
Normal
Normal
Normal
Muito alto -R$500.000
Baixo +R5250.000
Muito baixo +R$500.000
Normal
Muito baixo +R$500.000
Normal

R$1.500.000

R$2.000.000

R$1.500.000
R$1.750.000
RS$2.250.000

RS$2.750.000

R$2.750.000



Método de Avaliacao por Scorecard

1. CAPACIDADE DO TIME
2. PRODUTO/TECNOLOGIA PRONTA
3. TAMANHO DE MERCADO

4. COMPETICAO

VALOR INICIAL

MULTIPLICADOR

VALOR DA CAIXA

PESO

40%
30%
20%
10%

X kK

R$1.500.000
117,5%

R$1.760.250

vs. média das empresas

125%
100%
15%
75%




Método de Negociagoes Comparaveis

A caixa de alguém Sua caixa

Numero de usudrios 100.000 55.000

Valor da caixa




CAIXA SIMILAR #1
CAIXA SIMILAR #2
CAIXA SIMILAR #3
CAIXA SIMILAR #4
CAIXA SIMILAR #5
CAIXA SIMILAR #6
CAIXA SIMILAR #7
CAIXA SIMILAR #8
CAIXA SIMILAR #9

Método de Negocigoes Comparaveis

Vendido por (R$.000)

R$957
R$647
R$327
R$737
R$6.248
R$39.087
R$6.576
R$4.258
R$3.798

INDICADORES DA MINHA CAIXA
MEDIA PONDERADA DOS INDICADORES

VALOR DA CAIXA BASEADO EM...

* %Kk

Multiplo da receita

3,0x
3,3x
1,9x
5,4 x
8,6 x
7,3x
12,1 x
8,3 x
3,4 x

Receita

R$900
7,6

R$6.840

Multiplo WAU

2,3
6,4 x
1,5x
0,2 x
5,7
4 x

31x
3,5x
1.1:x

WAU

1,000
6,7

R$6.736



Método do Valor Contabil

Ativos tangiveis: ok
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Método do Valor de Liquidagao

Ativos tangiveis: ok
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Método do Fluxo de Caixa Descontado

1. Fluxo de caixa projetado 2. Descontos 3. Some tudo incluindo o valor terminal
ano 1 e iy 1 —» FCD,
ano 2 — G — Fcn [ FCD,
FCDn = - VP=FCD;+...+FCD,+ VT
s A+ — ...
anon = FC;; — — FCD,




Método First Chicago

Cendrios Probabilidade Valor da caixa
M\ 20%

70%

10%




Método Venture Capital (Método do Capital de Risco)

Saida antecipada Objetivo de ROl Valor apds o investimento
Valor antes
Valor : :
2 do investimento
Investido

ajustado pela diluicdo

Diluigdo antecipada Valor da caixa
de 30% antes do investimento

R$4M x 70% = R$2,8M




Mecanicas de
iInvestimento



Mutuo Conversivel



Equity



Mutuo Conversivel

e Uma promessa de futuro equity

e Simples (3-6 paginas)

e Barato e rapido - Nao necessita de um
advogado



Equity

Lento e pode sair caro

Exige advogados

Vc esta vendendo um pedaco da sua SA
Vc esta dando direitos aos acionistas



Valuation Pre e
Pos-money



O ecossistema de
Investimento



Anjos, VC’s



Crowdfunding



ICO’s



Rounds

Cartao de Credito
FFF’s

Seed (Semente)
Série A, B, C...
IPO



Dicas para encontrar com
Investidores



Se prepare, pesquise



Simplifique seu pitch



Demos sao
importantissimas



Ouca!



Pratique



Nao saia sem o proximo
passo/fechamento



Pitches e
Investors Decks



Negociacao
Dicas



1.Empatia



2.0pcoes para uma
posicao mais forte



3.Leia tudo



4.Eles sao melhores



Erros comuns



Super-otimizacao



Nao falte
com sua palavra



Nao finja saber o que
voceé nao sabe



Nao leve pro pessoal



Fundraising nao é o
ganhar



Se possivel escolha os
seus investidores com
cuidado



Volte ao trabalho



Perguntas



Nine “verticals” based on common business models, not industry...

ENTERPRISE SAAS | USAGE-BASED

SUBSCRIPTION

MARKETPLACE

TRANSACTIONAL

i
fit

E-COMMERCE ADVERTISING | HARDWARE



Como Avaliar
uma Startup



Como prever se um
investidor vai gostar
da minha ideia?



Startup = Growth

CCCCCCCCCCC



Sua Startup @ uma
hipotese

Como eu construo
essa hipotese



ldeia: Problema



ldeia: Problema
ldeia



ldeia: Problema
ldeia



Dica#1
Problema:



Problema: Popular e



Problema: Popular e

Crescente



Problema: Popular e

Crescente
Urgente



Problema: Popular o

Crescente
Urgente
Caro



Problema: Popular o

Crescente
Urgente
Caro
Obrigatorio



Problema: Popular o

Crescente
Urgente
Caro
Obrigatorio
Frequente



Dica#1

C=M+H+G

Motivacao
Habilidade

Comportamento

Gatil

10



Dica#1

ldeal: TM+



Dica#1

ldeal: TM+
20%/Ano



Dica#1

Ideal: TM+
20%/Ano
Agora



Dica#1

Ideal: TM+
20%/Ano
Agora

SB



Dica#1

Ideal: TM+
20%/Ano
Agora

SB
Mudanca Lei



Dica#1

Ideal: 1M+
20%/Ano
Agora
SB
Mudanca Lei
Por Hora



Dica#?2

Solucao:



Dica#?2

Solucao: Nao comece por aqui



Dica#?2

SPP

Solucao Procurando
um Problema




Dicaf#3

Insight:



Dicaf#3

Insight: Vantagem Desleal



Dicaf#3

Insight: Vantagem Desleal
Relacionado a Crescimento



Dicaf#3

Insight: Vantagem Desleal
Relacionado a Crescimento
Voceé precisa de uma



Founders
Mercado
Produto
Aquisicao
Monopolio

Dicaf#3



Dicaf#3

Founders 1em 10
Mercado
Produto

Aquisicao

Monopolio



Dicaf#3

Founders 1em 10
Mercado 20%/Ano
Produto

Aquisicao

Monopolio



Founders 1em 10
Mercado 20%/Ano
Produto 10x

Aquisicao

Monopolio

Dicaf#3



Dicaf#3

Founders 1em 10
Mercado 20%/Ano
Produto 10x

Aquisicdo RS 0,00

Monopolio



Founders 1em 10
Mercado 20%/Ano
Produto 10x

Aquisicdo RS 0,00

Monopodlio Boolean ()

Dicaf#3



Exemplo #1

Combinator



Problema: Founders nao sabem como
captar dinheiro se nao conhecem
alguéem em VCs.

Solucao: YC investe em empresas
atraves de um formulario publico.



Founder: Paul Graham, escritor de um livro e um incrivel
programador

Mercado: Empresas Bilionarias serdo de software, precisam de
menos dinheiro,

Produto: 3 meses com tudo pago no Vale, melhor coworking do
mundo, anjos e VCs querem investir nessas empresas

Aquisicao: PG escreve cartas e livros no seu blog e atrai milhGes de
startups

Monopadlio: Network ¢ Alumni sdo mais valiosos que outros
parceiros.



Founder: Investiram em

mais de 2000 empresas
desde 2005



Founder: Investiram em

mais de 2000 empresas
desde 2005



Resultado



= 0 O U

Dropbox Airbnb Reddit Twitch Gitlab

S stripe @ Q CruIsSe

DoorDash Stripe Gusto Gingko Cruise
Bioworks




15 + de 1B de Valuation
93 com mais de 100M
Total USS 100B+



wilcome



Problema: Entrada das empresas sao
tediosas e ineficientes.

Solucao: Um auto servigo para os
visitantes, 10x mais rapido, 10x mais
barato que uma recepcao normal.



Mercado: Mercado da Latam tem nuances diferente na etapa de
negociacao, protegendo dos concorrentes.

Produto: 10x mais rapido e 10x mais barato

Aquisicao: 23% da nossa aquisicao € por recomendag¢do com
RS 0,00 CAC



Resultado



1,5 anos de empresa e negociando
a um valuation de SM+



Perguntas



Perguntas



Se voce pudesse saber
tudo sobre uma startup,
como saberia se ela € um
bom investimento?



Our Clients
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Combinator



5= slack
[code]cademy ig

M Firebase
| Fonte: https:




STARTUP SCHOOL GRADUATE

November 2018

We want to streamline reception processes
s - , and increase companies' branding through
MNeE IAITA]l SIanN-=In giving their visitor an incredible experience.
i ey G B U Long-term: Become a worldwide one solution
to sign in at any place.

Gabriel Gratival v’i Mateus Schmidt Lucas Cotta

Alisson Enz Rossi




Principais causa de
faléencia em startups

No market need

Ran out of cash _ 29%
Not the right team _ 23%
Get outcompeted _ 19%
Pricing/cost issues _ 18%

Poor product

42%

Need/lack business model

Ignore customers

Poor marketing _ 14%

Product mis-timed 13%

Disharmony on team/investors 13%

Fonte Forbes: https://www.forbes.com
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DIVIDING LINE
EARLY-STAGE STARTUPS | LOCAL SUPPORT RESOURCES

CULTURE + OPPORTUNITY « TALENT )g( INCUBATORS + FUNDING )

LATER-STAGE RESOURCES

i VALLEY
Q OF DEATH
Mentorship
Founder’s Toolkit
v Resources




Company
Airbnb
Facebook

Gusto

Lyft

Metric that represent value

Bookings / Stays
Active users
Running employee payroll
Rides
Background checks

Transactions

Ideal frequency

Annual
Daily/Monthly
By-weekly/Monthly
Weekly/Monhtly
Daily/Houly

Daily/Hourly




A importancia do PMF e
como identifica-lo



Cohort Retention



User Retention
381 users

Apr 23,2018 - Apr 29,2018

76 users

Apr 30, 2018 - May 06, 2018

75 users

May 07,2018 - May 13, 2018

88 users

May 14,2018 - May 20, 2018

58 users

May 21,2018 - May 27, 2018

41 users

May 28,2018 - Jun 03, 2018

43 users

Week 0

100%

100%

100%

100%

100%

100%

100%

Week 1 Week 2

16.01%

10.06%

9.30%

9.33% 8%

Week 3 Week 4

6.40% 7.53%

Week 5

6.62%

Week 6

9.21%

5.33% 9.33%

4.55% 227%
1.72%

1.33%




Cohort size  Week v DateRange  Last 6 weeks Metric  User Retention 27 all
I User Retention Showing 1 outof 1
100%
75% Window of Opportunity
50%
25%
s
Week 0 Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Week 5 Week &
Week 0 Week 1 Week 2 Week 3 Week 4 Week 5 Week 6 Week 7 Week 8 Week 9 Week 1
1’;::‘"“““ 100%  16.01%  10.06%  6.40%  7.53%  6.62%  9.21%
76 use < :
Apr 30, 2018 - May 06, 2018 .
o i 100% 933% 8% 533% 933% 133%
B users =
May 14,2018 - May 20, 2018 100% 8.62% 172%
S8 users ' fitean
May 21,2018 - May 27,2018 100% 9.76%
41 users E

May 28,2018 - Jun 03, 2018

43 ysem

9.30%




Measuring retention. This is a bad product

100%




This is a great product with product market fit.

100%




10% after 1 month. 12% after 12 months.







50% after 1 month. 10% after 24 months




Blue Apron




70% after 12 months. 30% after 7 years!

Customer Retention ©




Netflix

Customer Retention O




Perguntas



Obrigado!
gabriel@w3lcome.com
(11) 94825-9036

GABRIEL.GRATIVAL



