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0 EMPREENDEDOR ZIV AVIRAM TRANSFORMOU
IMPORTANTES INOVACOES ISRAELENSES EM
NEGOCIOS BILIONARIOS, SENDO FUNDADOR DE
EMPRESAS COMO MOBILEYE E ORCAM E SOCIO DE
OUTRAS 50 STARTUPS TECNOLOGICAS.

iv Aviram ¢ um dos maiores empreendedores de Isracl. Com
Amnon Sashua, Ziv fundou em 1999 a Mobileye, empresa
pioneira no mundo em tecnologia visual para dar assisténcia
a motoristas de automéveis. Enquanto o cientista da compu-
tacdo Amnon foi o pai da invencao responsavel por 90% do
mercado global de inteligéncia artificial visual para o setor
automotivo, o ex-CEO de empresas Ziv foi o gestor que conseguiu dois
recordes: a maior oferta publica inicial (Initial Public Offering — IPO) da
historia do pais (8,4 bilhdes de dolares, em 2014, na bolsa de valores de
Nova lorque) e a maior venda de uma startup israelense (15,3 bilhdes de
doélares, em 2017, para a Intel). Para se ter um parametro, o Waze, tam-
bém fundado por israelenses, foi vendido para o Google por 1,3 bilhdo
de dolares em 2013.

Além da Mobileye, Ziv e Amnon fundaram a OrCam, empresa que vem
dominando o mercado tecnoldgico para pessoas com deficiéncia visual.
Um dispositivo acoplado a um par de 6culos permite aos usuarios lerem
de livros a placas de transito, assim como identificarem interlocutores pe-
las ruas. Agora, a empresa estd desenvolvendo produtos para ajudar pes-
soas com problemas de memoria.

Investidor em cerca de 50 empresas israelenses de alta tecnologia, além
de fundador de uma companhia farmacéutica que esta investido em dro-
gas a base de Cannabis, Ziv esta conectado a invengdes que logo vao mu-
dar o mundo. Nesta entrevista exclusiva a GV-executivo, ele conta quais
sdo algumas delas, fala sobre o boom de startups em Israel e como cria-
dores desse tipo de negocio podem obter maiores chances de sucesso.
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TIMING E MUITO IMPORTANTE. SE TIVESSEMOS CRIADO A MOBILEYE DOIS ANOS ANTES,
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GV-executivo: Como vocé situa as
atuais inovacgdes das startups de tec-
nologia israelenses em comparacao
com os padroes mundiais?

Ziv: Israel € o segundo colocado em
namero de startups por pais. Em pri-
meiro lugar, estdo os Estados Unidos,
com aproximadamente 50 mil startups.
Ja em Israel, com uma populagdo de
9 milhdes de pessoas — nos Estados
Unidos a populagéo ¢ superior a 300
milhdes de habitantes —, temos per-
to de 5 mil startups. O interessante €
que houve uma explosdo de criagdo de
startups desde o inicio da pandemia da
Covid-19. Os ingredientes estdo em Is-
rael: os cérebros estdo no pais, a cultu-
ra € certa para startups. Mas ndo sei o
que aconteceu nos ultimos dois anos.
E muito facil arrecadar dinheiro hoje
para startups no pais, e existem varias
ideias muito boas. Estamos muito or-
gulhosos dessa cultura do povo israe-
lense, que cria ideias do nada. E algo
realmente tinico.

GV-executivo: Por que tantas ideias
surgem em Israel?

Ziv: Darei uma lista de trés fatores
que podem ajudar a explicar o feno-
meno, mas ha muitos outros. Em nos-
sa cultura, ndo levamos a autoridade
muito a sério. Por exemplo, posso fa-
lar para um dos meus alunos que gos-
taria que ele fizesse algo de determi-
nada forma. Ele me olhara diretamente

nos olhos e dira: “Quer saber, acho que
posso fazer diferente”. E vira depois de
um tempo e, quase com orgulho, dira:
“Eu tentei do meu jeito ¢ ndo conse-
gui. Eu aprendi com isso. E agora vou
tentar diferente”. Isso me leva ao se-
gundo fator: em nossa cultura, o fra-
casso ¢ percebido como uma curva de
aprendizado. Portanto, esta tudo bem
se tentarmos, falharmos e aprendermos
com isso. Em outras culturas, o fracas-
so ¢ tdo grave que as pessoas perdem a
confianca, ficam com medo e nem se-
quer comecam. O terceiro fator € que
entramos para o Exército bem cedo em
nossa vida, aos 18 anos. E o Exército
¢ um tipo de responsabilidade. Quan-
do vocé apresenta uma grande tarefa
para o engenheiro aqui, ele responde:
“Ok, voltarei com algo”. Em outros
paises onde trabalhamos, o engenhei-
ro diz: “Me explique exatamente o que
vocé quer, quais sdo os parametros ¢
como devo fazer”. Em Israel, vocé vé
com clareza que as pessoas sa0 mais
dispostas a assumir responsabilidade
sobre si mesmas.

GV-executivo: Muitas empresas is-
raelenses foram vendidas precoce-
mente, antes mesmo de abrirem o
capital. Por que vocés conseguiram
segurar a Mobileye por mais tempo?

Ziv: Normalmente, os israelenses
iniciam uma startup, pensam em de-
senvolvé-la primeiro localmente, para
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sé entdo ir ao mercado mundial, em
que vocé ganha uma valoriza¢ao mais
acentuada. As grandes empresas esta-
vam comprando essas startups antes
dessa tltima etapa. Nos e algumas ou-
tras empresas demos exemplo aos em-
preendedores israelenses, mostrando
que ¢ possivel construir grandes em-
presas e segura-las por mais tempo. O
IPO da Mobileye foi a maior abertura
de capital de uma empresa israclense
de todos os tempos. Vendemos a em-
presa depois de 19 anos de sua funda-
¢do, o que ¢ raro, geralmente as pesso-
as ndo seguram tanto. E ndo tinhamos
planos de vender. Mas, quando vocé
tem uma empresa de tanto sucesso —
na época, nossa tecnologia estava pre-
sente em 90% da industria automotiva
—, recebe muitas propostas, até que
aparece uma oferta impossivel de os
acionistas recusarem. Eu fiquei triste
pela venda, mas a Mobileye ja era uma
empresa madura. Agora mais e mais
empresas israelenses, mesmo peque-
nas, querem abrir o capital e continu-
ar crescendo.

GV-executivo: Quando vocé e
Shashua fundaram a Mobileye, vo-
cés ndo eram tao jovens. Sua expe-
riéncia foi uma vantagem?

Ziv: Quando comecamos a empre-
sa, nos dois ja tinhamos 40 anos, o
que ¢ uma idade avangada para uma
startup. Eu ja havia sido CEO trés
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vezes. Por causa disso, acho que
cometemos menos erros que outros,
porque quando vocé chega maduro
para projetos de produtos muito desa-
fiadores, precisa de experiéncia. Hoje
eu presto consultoria para dezenas de
startups, investi em meia centena de-
las e vejo essa falta de experiéncia em
resolver problemas. Mas eu nao diria
para esperar até vocé ter experiéncia

para comegar uma startup. Eu prefiro
dizer o contrario: quando vocé tem
uma ideia e tem paixdo por aquilo,
faca, mesmo que falhe uma, duas e
trés vezes. Muitas vezes, prefiro le-
var para uma startup o engenheiro
ou gerente que ja falhou, até porque
acho que ele superou esse medo do
fracasso e ¢ melhor que alguém que
ndo fez nada.

P Ziv Aviram

» Fundador da Mobileye, OrCam
e Medicane.

» Engenheiro industrial e
administrador pela Ben-Gurion
University.

D Investidor de cerca de 50
startups tecnolégicas em areas
como: medicina, inddstria
automotiva e inteligéncia
artificial.

P Ex-CEO da Keter, Gali e
Attrakzia.

GV-executivo: Qual vocé considera
ter sido seu maior fracasso?

Ziv: Fui abengoado por ndo cometer
muitos erros. Na Mobileye, talvez isso
possa soar arrogante, mas ainda estou
procurando os erros que cometemos.
Na OrCam, ainda nos cabe provar que
€ um sucesso. Estamos planejando um
IPO, e planejamos langar um conjunto
produtos no proximo ano para pessoas
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com problemas de memoria. Os pla-
nos sdo em grande escala. Ndo esta-
mos com pressa para chegar a qual-
quer lugar, gostamos do que fazemos.

GV-executivo: Quais sao seus pon-
tos fortes na parceria com Shashua?

Ziv: Meu papel ¢é apenas ndo inter-
ferir no trabalho do génio. O profes-
sor Shashua ¢ um génio e gente como
eu... sou s6 um gerente. Entdo funcio-
nou porque sabiamos como dividir as
responsabilidades. Ele ¢ 6timo em es-
tratégia e em desenvolvimento de tec-
nologia e de produtos. Sou muito bom
com as pessoas, em arrecadar dinhei-
ro e em criar toda a infraestrutura para
o empreendimento. Somos socios ha
22 anos. Nao vejo muitas parcerias as-
sim, porque elas costumam ser com-
plicadas, especialmente se as pessoas
sdo parecidas.

GV-executivo: Como sua experién-
cia no varejo o ajudou a construir
startups de alta tecnologia?

Ziv: Quando passei do varejo para
a alta tecnologia, pude ver as coisas a
partir de uma perspectiva diferente. Por
exemplo, quando comegamos a Mobi-
leye, era muito comum arrecadar di-
nheiro com capital de risco. Mas con-
clui que acordos com capital de risco
sdo exigentes e problematicos. Ado-
tamos entdo uma abordagem comple-
tamente diferente. Hoje, ha um nome
para isso, crowdfunding. Levantamos
fundos com 300 pessoas, ninguém

antes de noés tinha feito isso. E eu pude
pensar fora da caixa, porque vim de
uma area diferente e fiz perguntas. Em
Israel, nds perguntamos o tempo todo:
Por qué? Faz parte da nossa cultura e
da nossa religido também.

GV-executivo: Como vocé escolhe
as startups em que estd envolvi-
do financeiramente, como funda-
dor ou sécio?

Ziv: O fato de termos tido sucesso
em uma empresa ndo nos da nenhu-
ma vantagem de ver qual startup dara
certo. E um negdcio muito complica-
do. As vezes vocé vé as pessoas certas
no momento certo, € isso nio funcio-
na. E as vezes vocé diz: “Essa empre-
sa ndo tem como vingar”, ¢ o grande
sucesso acontece. Quando eu escolho
uma empresa, ¢ um pouco de intui¢ao.
Também ha outra caracteristica: pro-
curo empresas que combinem tecno-
logia e algum beneficio para a huma-
nidade. E, mesmo que eu falhe — ¢
assim que funciona estatisticamente,
vocé tem que investir em 100 star-
tups para que 20 tenham sucesso —,
fico menos decepcionado quando per-
co dinheiro em uma startup que pelo
menos tinha potencial de fazer algo
bom para a humanidade.

GV-executivo: Vocé investiu em uma
empresa que usa drones para coleta
de frutas e outra capaz de usar inte-
ligéncia artificial para checar proje-
tos de construcao civil. Quais outras
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ideias estao surgindo nas empresas
em que investe?

Ziv: Uma delas vai nos manter mais
jovens. Outra vai nos impedir de usar
o remédio errado com um teste rapido.
Agora estamos falando com um empre-
endimento que com um simples exa-
me de sangue consegue saber se vocé
tem cancer ou ndo. O potencial para
mudar nossas vidas ¢ inacreditavel.
E sdo dezenas de ideias com que me
deparo em Israel. Meu filho, antes de
ir para o Exército, ja sabe que vai ser
empreendedor. Eu ndo pensava assim
quando era jovem. Antes uma mae ju-
dia queria que seu filho ou filha fos-
se advogado/a ou médico/a. Hoje, ela
quer ver seus filhos como engenheiros
em uma boa empresa ou abrindo a sua
propria. Gosto da sensagdo de que so-
mos uma nagao startup.

GV-executivo: Quais sdo os desafios
para que todas essas ideias das star-
tups de tecnologia vinguem?

Ziv: As estatisticas mostram que
perto de 90% das startups vao a fa-
léncia porque ficam insolventes. Por-
tanto, ndo conseguir dinheiro no mo-
mento certo € o maior problema de uma
startup. O segundo grande problema
¢ quando a pessoa ama tecnologia e
tenta leva-la para o mercado, quando
o jeito certo ¢ olhar para o que o mer-
cado precisa em termos de tecnologia
e integra-la de acordo com a necessi-
dade. A Mobileye foi criada quando
o professor Shashua foi questionado
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pela Toyota se poderia desenvolver
dois sistemas basicos de cameras. Ele
veio com a ideia de que isso poderia
ser feito com uma s6 camera. Entdo,
jé tinhamos um cliente com um pro-
blema. No caso da OrCam, fomos ex-
postos a alguém com deficiéncia vi-
sual, ¢ o professor Shashua achava
que a tecnologia era forte o suficiente
para ajuda-la. O terceiro grande desa-
fio é a execugdo. As vezes, as pessoas
sdo muito boas quando o empreendi-
mento é pequeno, mas ndo sabem dei-
xar o cargo quando a empresa cresce,
e ndo sdo capazes de executar o nego-
cio no ritmo certo, na escala certa e
de maneira eficiente. Sdo apenas trés,
digamos, grandes desafios, mas exis-
tem dezenas, se ndo centenas, de ele-
mentos para alcangar o sucesso. Afi-
nal, sdo pessoas. Mesmo se vocé ndo
tiver a melhor tecnologia, com as pes-
soas certas vocé tem sua melhor chan-
ce de sucesso.

O outro elemento ¢ a hora certa. Se
vocé vier com a melhor tecnologia,
mas nao na hora certa, a chance de su-
cesso ¢ menor. Se tivéssemos iniciado
a Mobileye dois anos antes, ninguém
entenderia nem mesmo o que estava-
mos dizendo. Se comegassemos dois
anos depois, a tecnologia de radar po-
deria estar tdo integrada que ndo seria
possivel substitui-la.

GV-executivo: Estamos vivendo uma
ruptura nas cadeias de suprimen-
tos, por exemplo, de componentes

eletrdnicos, nao apenas por causa
da pandemia, mas também por cau-
sa de desastres naturais. O modelo
que temos hoje é sustentavel?

Ziv: Esse problema de abasteci-
mento ¢ muito grave. Na OrCam, no
ano passado, compramos a maioria
dos componentes porque temiamos
que isso acontecesse. Ficamos preve-
nidos com pelo menos um ano de an-
tecedéncia, talvez até mais. Isso nos
custou muito dinheiro. Mas uma das
razdes do sucesso ¢ ter muito dinheiro
a disposi¢@o da empresa para eventu-
alidades, porque nem tudo vocé pode
planejar. Ninguém ¢ inteligente o su-
ficiente para dizer: “No proximo ano,
teremos uma pandemia € vamos com-
prar componentes para isso”’, mas vocé
pode ser inteligente o suficiente para
dizer: ““Vamos ter dinheiro o bastante
para, se acontecer algo no futuro, ter-
mos mais flexibilidade para superar
as dificuldades”.

GV-executivo: Por que vocé decidiu
investir em uma empresa farmacéu-
tica operando com medicamentos a
base de Cannabis?

Ziv: Cannabis ¢ algo que a huma-
nidade deixou de usar por pelo menos
2.000 anos. E hoje os cientistas enten-
dem que alguns componentes da Can-
nabis podem ajudar em muitas doen-
¢as para as quais nenhum medicamento
convencional funciona. Tenho trabalha-
do com muitos cientistas e estou ani-
mado com o potencial que isso pode

trazer para a melhoria de alguns dos
problemas de satde que temos hoje.

GV-executivo: Qual o seu conselho
para as startups brasileiras e para
as pessoas dispostas a criar startups
focadas no mercado de alta tecno-
logia no Brasil?

Ziv: Para dar conselhos, vocé precisa
entender o pais, e ndo tenho a preten-
sdo de compreender suficientemente o
Brasil. Mas acho que o mesmo princi-
pio vale para qualquer pais: ¢ ndo ter
medo de fracassar com a empresa. E
uma mensagem cultural a ser transmi-
tida. Vocé precisa que as universida-
des formem as pessoas em disciplinas
como ciéncia da computagdo e mate-
matica. Ainda, ¢ importante divulgar
os casos de sucesso das startups, para
despertar o desejo entre os jovens de
criar empresas. E um longo caminho.
Se vocé quiser fazer parte disso, pre-
cisa trabalhar talvez por dez anos para
ver os primeiros resultados. Mas, em
algum ponto, tem que comegar. Eu
fago consultoria a governos de alguns
poucos paises sobre como criar uma
nagdo startup € vejo 0S mesmos pro-
blemas, a maioria deles culturais, que
devem ser superados para se ter uma
nagdo startup. @
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