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RESUMO

N&o é uma regra, mas observa-se que atualmente, os cargos mais altos de uma
multinacional s&o compostos por pessoas muito bem qualificadas que certamente
tiveram uma formagdo académica diferenciada. Também existem pessoas
autodidatas, que com empenho, com espirito empreendedor, curiosidade, e boa
vontade de serem melhores a cada dia, conseguiram ser bem sucedidas com a
dedicacao e esfor¢o proprio, ou entdo, foram instruidas dentro do meio educativo, a
trabalhar aplicando metodologias ativas, focadas na constru¢éo do seu conhecimento.
Partindo deste principio, o Eugénio — Marketplace de Aulas Particulares foi idealizado
com foco em centralizar todas as oportunidades de ensino em um unico lugar, um
software que facilitara a comunicacgao entre professores e alunos. Para exemplificar a
aplicacdo de modo geral, basicamente os professores cadastrados ofertardo aulas
particulares, onde alunos poderédo contratar aulas e professores de seu interesse, todo
este servico intermediado pela plataforma. Através deste projeto, a equipe de
colaboradores resolveu adotar em abundancia o uso de metodologias ativas,
destacadamente com foco maior em Design Thinking (DT) na construgcdo do
conhecimento e na metodologia Canvas para formalizagdo de uma Startup, as quais
visam auxiliar na compreensao das necessidades dos usuarios e trabalhar em cima
dessas ideias para se chegar a um resultado satisfatério, amigavel e de qualidade
para o publico-alvo. Os resultados esperados sdo que 0s interessados procurem por
aulas particulares que sejam escalonaveis a cada dia e consequentemente a
qualidade de ensino de nossa regido cresca proporcionalmente, preparando e
gualificando estudantes com ansia de aprender e alcancar melhores desempenhos
académicos. O foco basico do aplicativo proposto é de proporcionar melhorias

educacionais para aqueles que buscam por uma evolugdo nos seus conhecimentos.

Palavras-chave: Marketplace; aulas particulares; metodologias ativas; design
thinking.



ABSTRACT

It is not a rule, but it is observed that currently, the top positions of a multinational are
composed of very well qualified people who certainly had a great academic
background. There are also self-taught people, who with commitment, with an
entrepreneurial spirit, curiosity, and a willingness to be better every day, managed to
be successful with their own dedication and effort, or maybe they were instructed within
an educational environment, applying active methodologies focused on building their
knowledge. Based on this principle, Eugénio - Marketplace for Private Lessons was
designed with a focus on centralizing all teaching opportunities in one place, a software
that will facilitate communication between teachers and students. To exemplify the
application in general, basically registered teachers will offer private classes, where
students will be able to hire classes and teachers of interest, all this service
intermediated by the platform. Through this project, the team of collaborators decided
to adopt active methodologies in abundance, with a greater focus on Design Thinking
(DT) and Canvas, aiming to develop the first steps of a startup to assist on
understanding the needs of users and working on these ideas to reach a satisfactory,
friendly, quality result for the target audience. The expected results are that the
demand for private lessons will be scalable and consequently the quality of teaching
in our region grows proportionately, preparing, and qualifying students eager to learn
and achieve better academic performances. The expected results are that the
interested parties look for private lessons that are scalable day by day and
consequently, the quality of teaching in our region grows proportionately, preparing
and qualifying students eager to learn and achieve better academic performances. The
basic focus of the proposed application is to provide educational improvements to

those who seek to improve their knowledge.

Keywords: Marketplace, private lessons, active methodologies; design thinking.
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1 INTRODUCAO

De acordo com IBGE (2017), a cidade de Volta Redonda possui 156 escolas,
sendo 114 escolas de ensino fundamental e 42 escolas de ensino médio. A quantidade
de alunos matriculados nas escolas da cidade, em 2017, eram 32.781 matriculas no
ensino fundamental e 10.398 matriculas no ensino médio.

Os dados de matriculas por escolas privadas, publica municipal, publica
estadual e publica federal podem ser observados nas Tabela 1-1 e Tabela 1-2,

apresentadas a seguir.

Tabela 1-1 - Matriculas do ensino fundamental discriminadas por tipo de escola

~ ENSINO FUNDAMENTAL (i) 32.781
Escola pablica municipal 23974
Escola publica estadual 2160
Escola publica federal 0
Escola privada 5.647

Fonte: IBGE (2017)

Tabela 1-2 - Matriculas do ensino médio discriminadas por tipo de escola

+ ENSINO MEDIO o 10.398
Escola pablica municipal 803
Escola publica estadual 6757
Escola publica federal 302
Escola privada 2.536

Fonte: IBGE (2017)

Além disso, no ambito educacional, também deve-se levar em consideragéo o
namero de instituicbes de ensino superior em Volta Redonda, como por exemplo:
UniFOA, UFF, IFRJ, Cederj, UBM, UGB-Ferp, etc.
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Volta Redonda é a maior cidade, em termos populacionais, da regido sul-
fluminense. E consequentemente, possui 0 maior nuamero de escolas, alunos
matriculados nas escolas e universidades da regido sul-fluminense.

Existem muitos atores envolvidos no nicho educacional que compdem e
acrescentam numeros as estatisticas, como: alunos, professores, escolas e
universidades. Um outro ator, nem sempre comentado, faz parte deste grupo e
cumpre um papel interessante e Unico nesse contexto: o professor de reforco escolar
ou aulas particulares.

O professor de sala de aula é figura essencial no processo de aprendizagem e
ninguém pode substitui-lo. Porém, o professor de reforco escolar deve ser visto como
uma forca de suporte, que fornece ajuda importante para a formacéao e aprendizado
dos estudantes.

E como entender o reforgo escolar? EducaMundo (2017) afirma que na
esséncia, trata-se de um tempo de aula além do ensino regular. Pode ocorrer em
determinados dias da semana e em horarios variados, geralmente por uma hora,
ministrando uma disciplina que ainda gera muitas duvidas e os alunos tém mais
dificuldade.

O autor acima expde que vale deixar claro que a defasagem na assimilagao do
conteudo, como € tratada por muitos especialistas, € o que mais contribui para a
necessidade das aulas particulares e adaptadas fora da metodologia convencional.
As pessoas sao diferentes, vém de ambientes distintos e ndo tém as mesmas
oportunidades, logo, é natural que um individuo passe por dificuldades em
determinada matéria que é facilmente dominada por outro. Isso é comum para jovens
das mais diversas condi¢des.

Conforme Educar (2019), uma crianca que apresenta dificuldades de
aprendizagem durante as aulas regulares, ao ter acesso a uma série de aulas
particulares, passa a ter maiores chances de ter uma melhor formagao educacional.
Isto pode ser um ponto essencial e determinante para que o futuro académico do aluno
tenha possibilidades de ser melhor do que apenas com aulas regulares.

Atualmente, uma boa base educacional, que comeca no ensino fundamental e
vai até o fim do ensino médio, é essencial para que o0s estudantes estejam preparados
para 0 momento mais importante de suas vidas académicas até o momento: a

realizacdo do ENEM (Exame Nacional do Ensino Médio).
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Com objetivo de medir o desempenho dos estudantes no final do ciclo basico
de educacdo de nivel médio, o ENEM passou por reformulacdes até chegar a
importante ferramenta de selecédo, usada por universidades particulares e publicas,
gue € hoje. Além da oportunidade de ingresso no superior, 0 ENEM possibilita alguns
programas de financiamento e bolsas estudantis para futuros universitarios.

O Batista (2019), salienta que o impacto da prova do ENEM no cenario
educacional nacional se da a partir dos seguintes beneficios:

e Vestibular: maioria das instituicbes de ensino superior (publica ou
particular) usam ou aceitam o ENEM como forma de sele¢cdo ou como
uma parte do vestibular.

e Sistema de Selecdo Unificada (SiSU): um dos principais meios de
ingressar em uma instituicdo de ensino superior publico € por meio do
SiSU. O processo seletivo é bem simples. Dentro do sistema do Instituto
Nacional de Estudos e Pesquisas Educacionais (INEP), o candidato
encontra a relacéo de instituicdes, cursos e ponto de corte em cada um
deles. O estudante deve escolher dois cursos, sinalizando um deles com
primeira opgéao.

e Programa Universidade para Todos (ProUni): além de viabilizar o
ingresso em instituicdes publicas, o ENEM garante a permanéncia de
estudantes em universidades particulares, atraves de bolsas de estudo
integrais e parciais do Programa Universidade para Todos (ProUni).

e Fundo de Financiamento Estudantil (FIES): outro auxilio que pode ser
solicitado durante o curso é o Fies, que financia as mensalidades com
taxas de juros abaixo da praticada no mercado.

e Estudar em Portugal: desde 2014 mais de 40 instituicdes portuguesas

ja aceitam o ENEM como forma de ingresso para brasileiros.

Segundo A Tribuna (2019) o ENEM 2019 registrou 444.365 inscritos apenas no
Rio de Janeiro. No Brasil, foram 6.384.957 inscritos para a edi¢éo de 2019.

Conforme apurado por G1 (2020), o SiSU 2020 teve 1.646.946 de pessoas
inscritas a um dia do prazo de encerramento das inscricées. Na edicao do SiSU 2020
estdo em disputa 237.128 vagas em 128 instituicdes de ensino superior publicas em
todo o pais.
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As informacdes apresentadas e 0s numeros expostos demonstram a relevancia
da educacédo nas fases da infancia e adolescéncia, visando o objetivo final comum

dos estudantes do ensino fundamental e médio, publico e privado.

1.1 Objetivo Geral

Desenvolver um projeto de software (marketplace) com a finalidade de
centralizar ofertas de aulas particulares e facilitar a busca por parte dos alunos a este

servigo.

1.2 Objetivos Especificos

A fim de proporcionar meios que venham contribuir com a realizagdo do
Objetivo Geral necessita-se de:
¢ |dentificar os problemas que professores e alunos enfrentam no modelo
convencional de oferta/demanda de aulas particulares;
e Apontar as principais caracteristicas, informacdes e melhorias para
compor o marketplace, com base nos problemas identificados;
e Propor um modelo de software e aplicar as melhorias analisadas com
objetivo de otimizar o mercado de aulas particulares, atendendo as

expectativas de professores e alunos.

1.3 Justificativa do Desenvolvimento do Projeto

O mercado de aulas particulares existe, porém ainda € feito de maneira
convencional e com pouco alcance. Atualmente, as formas mais comuns de ter
referéncias ou ter o contato de professores particulares, é no boca-a-boca, ou entao,
em panfletos colados nos murais de escolas, por exemplo.

A ideia do software € justamente fornecer uma ferramenta para alunos e
professores, totalmente nova na regido, que facilite e centralize o contato entre as
duas pontas.

Aplicativos mais populares que centralizam alguma espécie de servico, desde
o IFood até o Uber, a nivel nacional, até outras aplicacdes a nivel regional, sdo bem

vistos e possuem um excelente mercado na regidao. O que chamou a atencao foi o fato
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de ainda existirem poucas soluc¢des voltadas para area educacional. Apesar de ser
um desafio explorar um mercado ainda inexiste, ao mesmo tempo € uma vantagem

por tornar pioneiros 0s que se atrevem a fazer isso.

1.4 Organizacao do Projeto

Para o projeto deseja-se utilizar a metodologia estabelecida pelos orientadores,
disponivel no portal académico do UniFOA, e pesquisas bibliograficas a fim de dar
embasamento tedrico sobre o projeto.

A primeira etapa sera a concepcao dos objetivos e ideia principal, que possa
gerar valor suficiente e atenda as necessidades do publico alvo esperado. A base do
projeto sera apresentada aos orientadores do curso de Sistemas de Informacao onde
sera avaliado, podendo ser aprovado ou reprovado por eles. Apds aprovacgao, serao
definidas as especificacdes do projeto, Analise de Riscos, Cronograma, Levantamento
de Requisitos, Orgcamento etc.

A etapa seguinte se trata do gerenciamento do projeto onde sera
constantemente monitorado o status e andamento das atividades previstas, caso haja
necessidade, serdo feitas mudancas de escopo a fim de garantir a manutencdo e
gualidade do produto desenvolvido.

Entdo segue-se para fase de analise, visando todas os objetivos que se espera
alcancar ap6s a construcdo do software, nesta etapa serdo criadas representacfes
gréficas a fim de demostrar as caracteristicas do sistema e seus processos.

Com as representacdes graficas, falhas corrigidas e especificacées do sistema
prontos, segue-se para a etapa de desenvolvimento, procurando atender as
exigéncias de arquitetura propostas dando inicio a codificacdo do software.

Na ultima etapa do projeto sera feita a revisdo de todos os resultados obtidos a
fim de garantir a integridade entre a documentagcdo e o produto desenvolvido;
levantamento das licbes aprendidas junto a elaboracédo do relatorio final e no fim a

implantacdo do sistema dando concluséao ao projeto.

1.5 Resultados Esperados

A ideia do projeto nasceu na cidade de Volta Redonda e sua concepcéao se

baseou em dados da propria cidade. Logo, a iniciativa de implementacdo do servico
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de marketplace sera na cidade. Porém, existe a pretensdo de expansao para demais
localidades, caso o projeto tenha um retorno aceitavel.

O marketplace tem como objetivo agregar na comunicacdo e qualidade de
servico entre professores e alunos, consequentemente agregando na qualidade de
ensino. O servi¢o possibilita a contratacdo de aulas particulares feita por intermédio
da plataforma que sera desenvolvida.

Professores interessados se cadastram na plataforma e passam por uma
andlise curricular e andlise de nada consta. Apéds isso, definem as matérias em que
lecionam, os bairros da cidade em que atendem, bem como disponibilidade de
horario/dia da semana.

Alunos se cadastram na plataforma em busca de professores para sanar suas
davidas em uma determinada disciplina. Sera possivel escolher um professor através
de um “catalogo” de professores cadastrados. Apds escolher o professor, o aluno
devera preencher alguns dados, como: quantidade de aulas desejadas (uma aula é
igual a uma hora), horario/dia para marcar a aula e método de pagamento.

Para auxiliar na busca por professores, havera um sistema de notas (entre um
e cinco) em que os alunos avaliam os professores com quem ja marcaram aulas.
Dessa forma, em futuras consultas, serd possivel filtrar através do ranking de
pontuacao.

O pagamento sera feito por intermédio da plataforma, onde o contratante das
aulas, efetuara o pagamento por meio de boleto ou cartdo, o pagamento ficara retido
pelos responsaveis da plataforma, e s6 sera repassado ao professor caso o servigo
seja entregue ao contratante, no caso, quando as aulas forem realizadas.

Por fim, apds a implementacdo do servico em Volta Redonda, mais analises
geograficas e educacionais serao feitas para averiguar a viabilidade de expanséo para

outras &reas, inicialmente na regido sul-fluminense.
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2 METODOLOGIA

O presente trabalho tem como finalidade desenvolver um aplicativo de software
a fim de intermediar a comunicacdo entre professores e alunos, onde professores
poderdo centralizar ofertas de aulas particulares e alunos poderédo contratar estes
servicos, tudo isso em uma Unica plataforma. Também se tém em mente que a
facilidade que os alunos terdo de encontrar professores que sanem suas duvidas
proporcionard um aumento na qualidade de ensino em nossa regiéo.

A estruturacéo do Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) sera com base no
guia detalhado de Castro et al. (2009). Estdo presentes neste guia formas
padronizadas e de acordo com as normas estabelecidas pela Associacdo Brasileira
de Normas Técnicas (ABNT). O autor também explica que para dar ainda mais
credibilidade a obra, é de suma importancia fazer referéncias das fontes externas
utilizadas, elas servirdo para fundamentar todo o embasamento teérico que sera
trabalhado no projeto.

Para o projeto em questédo serdo utilizados os conceitos do Design Thinking
onde o foco é pensar como o0 usuario, ser empatico e entender os problemas e
dificuldades dele, para s6 entdo apresentar uma solucéo que atenda tal necessidade,
buscando ideias inovadoras, que facam sentido na vida do usuério e proporcione uma
boa experiéncia.

Seréa utilizado a metodologia de gerenciamento Canvas para dar apoio ao
negocio, pois com ela todos os colaboradores podem ter uma visdo geral do
andamento do projeto e os resultados a serem alcancados.

O desenvolvimento do software seguira padroes de construcdo web. Para o
front-end sera utilizado o HyperText Markup Language (HTML) para criagcdo das
paginas; o Cascading Style Sheets (CSS) para estilizacdo das péaginas; JavaScript
para adicionar funcionalidades a aplicacao.

O back-end sera com a linguagem JavaScript; através do framework Node.js.
O banco de dados a ser implementado sera o Postgres.

Um grupo de professores, especialistas em diferentes areas de Tl e
pertencentes ao Comité de Orientacdo, serd responsavel por orientar o projeto
integrado (o trabalho de conclusao de curso — TCC). Cada professor avaliara os temas
gue Ihe competem de acordo com a sua qualificacdo. Para mais informacdes sobre

essas atribuicdes, consultar o anexo I. Os encontros realizados entre o grupo e esses
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professores ficam registrados em Atas de Reunifes. Algumas delas estardo no

Apéndice | onde poderéo ser consultadas. O projeto se dividird nas seguintes etapas:

> Referencial Teodrico

Contextualizando Metodologias Ativas;

Construindo o Conhecimento através do Design Thinking;
Contextualizando as Metodologias de Startups;
Descrevendo sobre a Metodologia Canvas;

Aulas particulares e sua Eficiéncia

O Negodcio do Projeto Eugénio.

> Plano de Desenvolvimento

Visédo Geral do Empreendimento Proposto;
Planejamento da Pesquisa de Campo;
Pesquisa com Provaveis Clientes;
Necessidades Basicas;

Descrever Produto;

Definir Objetivos da Startup;

Descrever o ganho com a Startup — Cliente;
Descrever o ganho com a Startup — Investidor;
Progressos e Incertezas no Negdcio;

Previsdo de Lancamento do Produto;

Planos de Sucessos;

Planejamento de Criacdo da Infraestrutura,
Previséo dos Resultados;

Estabelecer Concorrentes do Empreendimento;
Matriz SWOT;

Plano de Riscos e Ac¢bes de Sucessos;

Cronograma de Desenvolvimento.

» Construindo Modelo de Negdcio

Modelo de Negdécios;
Descrever a Dire¢ao;

Descrever a Aceleragao.
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» Gestado Econdmica da Startup

e Desenvolvimento do Estudo Econdmico.

» Desenvolvendo Startup
e Apresentando o Modelo de Negdcio;
e Elaboracéo da Pesquisa de Campo;
e Vis&o do Produto;

¢ Refinamento do Negdcio.

» Validacéo da Solucéao
e Programacéao (Desenvolvimento do Aplicativo Proposto);
e Solucao Proposta;
e Customizacao da Solucéo;
e Validacdo do Sistema com Cliente;
e Imagem, Nome, Detalhes e Objetivos das Pessoas;

e Desenvolvimento do Projeto de Banco de Dados.

» Construcéo do MVP
e Construcdo Prévia do MVP;
e Validagdo MVP com os Clientes;
e Fechamento MVP;

e Aperfeicoamento do Produto.

» Implantagao
e Como estdo ocorrendo a estrutura de custos e de receitas;
e Satisfacédo do Cliente;

e Perspectivas de crescimento e customizacao do produto.



22

3 REFERENCIAL TEORICO

3.1 Metodologias Ativas

Bacich e Moran (2017) reconhecem que, ao aprender com outros ao se
relacionar detecta-se que, uma parte importante da aprendizagem acontece ao
conseguir integrar todas as tecnologias, as telematicas, as audiovisuais, as textuais,
as orais, musicas, ladicas corporais. O autor ainda reforca que o docente pode
encontrar sua forma mais adequada de integrar as varias tecnologias e 0s muitos
procedimentos metodoldgicos, ndo se trata de receitas, mas sim de encontrar sua
maneira de sentir-se bem.

Ja Valente, Moran e Arantes (2011) salientam que a memorizacdo da
informacéo e a construgédo de conhecimento fazem parte do processo de aprender,
porém, uma formacdo totalmente baseada na memorizacdo jA ndo € capaz de
preparar pessoas para atuarem e sobreviverem na sociedade do conhecimento.

Assim, os autores mencionados acima concluem que a aprendizagem efetiva
se resume na composicao de duas concepcdes: a informacéo que deve ser acessada
e 0 conhecimento que deve ser construido pelo aprendiz.

De acordo com o exposto por Bacich e Moran (2017), o professor serve como
intermediador, ele deve buscar formas de ensinar, ndo s6 do modo tradicional, com
guadro negro e teoria. O processo de aprendizagem vai muito além disso, e a
tecnologia é uma ferramenta muito importante para isso, podendo transmitir o
conhecimento com atividades em grupo, pesquisa na web, entre outras dinamicas.
Este método de aprendizagem produz um novo conceito a ser colocado em pratica,
onde o aluno se torna protagonista de seu préprio aprendizado e conhecimento,
facilitando assim a compreensao e fixagdo do conhecimento abordado.

A Figura 3-1 a seguir visa demonstrar como o uso de metodologias ativas tem
influenciado positivamente no processo de aprendizagem como também o grau de

aprendizagem entre as metodologias conhecidas hoje.
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Aprendemos...

10% guando lemos;

20% quando auvimos;M

30% quando observamos;

50% quando vemos e ouvimos;

70% quando discutimos com outros;

Escrever, interpretar, traduzir, expressar,
80% quando fazemos; RN Al e AT A L T
demonstrar, praticar, diferenciar, catalogar.

Explicar, resumir, estruturar, definir,

o, H B
95% quando ensinamos aos outros; generalizar, elaborar, ilustrar

Figura 3-1 - PirAmide de aprendizagem
Fonte: GLASSER, 2001

3.1.1 Metodologia PBL

O PBL de acordo com a visédo de Allen, Donham e Bernhardt (2011) foi um
método inicialmente usado em turmas de cursos de medicina, para que os estudantes
entrassem em contato com situacdes reais do dia-a-dia da profissdo, para que
pudessem discutir entre si 0o procedimento mais adequado para cada caso em
avaliacdo. Com o passar do tempo, devido a sua aplicabilidade a outras areas, o PBL
foi se popularizando e passou a ser utilizado em outros cursos, que nao so os da area
da saude.

Os autores Deborah E. Allen, Richard S. Donham e Stephen A. Bernhardt em

sua obra afirmam que:

Em vez de expor o contetdo, os instrutores desta metodologia precisam
encontrar bons problemas baseados em objetivos claros de aprendizagem.
Através desses problemas, os instrutores conduzem os estudantes a
aprenderem conceitos-chave, fatos, e processos relacionados ao contetido
central do curso. [ALLEN, DONHAM E BERNHARDT, 2011]

Ainda de acordo com Allen, Donham e Bernhardt (2011), a figura do professor

se transforma, ele deixa de ser o centro do ensino e da aprendizagem e compartilha
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esse papel com os estudantes. Passa de expositor para facilitador, ou auxiliador de
resolucao de problemas. E, dessa forma, o professor avalia o aprendizado dos alunos
por meio de apresentacdes orais ou por escrito do contetdo apreendido na resolucéo
do problema proposto.

A Figura 3-2 abaixo resume o0 conceito de aprendizagem baseada em
problemas. Com a solucdo do problema, tira-se uma licdo, obtém-se o aprendizado

relacionado a esse problema.

Aprendizagem tradicional

Aprendizagem baseada em problemas

Figura 3-2 - Diferenca entre aprendizagem tradicional e baseada em problemas
Fonte: SOARES, 2018

3.1.2 Metodologia PjBL

Segundo Lorenzoni (2016) a metodologia Project Based Learning (PjBL), em
portugués aprendizagem baseada em projetos, torna o aprender e o fazer
inseparaveis apostando na construcédo de conhecimento por meio de investigacao que
responda a uma pergunta, problema ou desafio. Tem como iniciativa levar os alunos
a desenvolver habilidades de aprendizagem na prética.

O autor ainda comenta que os orientadores apresentam um desafio aos alunos,
porém nao é ensinado como fazer todas as etapas. A proposta baseada em PjBL, é
lancar o desafio para os alunos e é esperado que eles despertem a curiosidade, e
gueiram aprender por contra propria a como desenvolver o projeto e colocar em

préatica diversas ideias para que sejam apresentados resultados satisfatorios.
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Conforme Rodrigues (2015) salienta, a metodologia PjBL é uma abordagem
pedagogica de carater ativo que enfatiza as atividades de projeto e tem foco no
desenvolvimento de competéncias e habilidades. Assenta-se sobre a aprendizagem
colaborativa e a interdisciplinaridade. Ter um objetivo que se traduz num produto
tangivel € um componente poderoso na motivagdo: os estudantes identificam um
sentido para buscar e selecionar informacdes, relacionar o que encontram com o que
ja tém, compartilhar ideias, agir e interagir para chegar ao objetivo.

De acordo com Lorenzoni (2016) este método leva os alunos a se tornarem
verdadeiros protagonistas, eles € que devem pesquisar sobre o conhecimento
necessario para o desenvolvimento da ideia proposta, pois o orientador esta ali
somente para tirar duvidas e dar feedback sobre as ideias apresentadas pelos alunos.
A Figura 3-3 descreve graficamente os pontos principais da metodologia.

O autor acima finaliza com a afirmacgéo de que este € um grande desafio, mas
torna os profissionais mais capacitados a enfrentar os problemas e permite que sejam
autodidatas naquilo que desejam alcancar, e estes ensinamentos certamente farao

toda a diferenca no meio educacional para os excelentes profissionais do futuro.

3

. ~ oo )
* Situagdes reais sao
transformadas em
um problema para
discussdes em
pequenos grupos

r- Atitude ativa do
aluno em busca do
conhecimento

(

\_ Aprendizado
focado no
aluno

Professor S
mediador

Predominao

aprendizado

voltado para a
4 integracdode

Aprendizado
baseado em
conhecimentos
prévios e em )
contextosreais

* Aprendem a
aprender
preparando-se para

conteudos
resolver problemas
com maior

J L autonomia

Figura 3-3 - Processo de aprendizagem baseada em projetos
Fonte: SUDRE, 2016
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3.1.3 Metodologia TBL

Esta metodologia ativa, de acordo com Mota e Rosa (2018), como todas as
outras é caracterizada pela mudanca de foco que, no caso desta, é transferido do
professor as equipes formadas pelos alunos. Elas estardo no centro das aulas e todas
as propostas passadas pelo professor serdo baseadas nisso.

O tempo, segundo Michaelsen e Sweet (2008), é dividido de modo que o aluno
chegue em sala tendo estudado previamente o assunto do dia para que possa ser
submetido a uma avaliagéo individual e, em seguida, a uma em grupo. Os grupos
recebem imediatamente um retorno (feedback) para, entdo, prosseguirem a uma
breve aula expositiva que vai abordar os principais tépicos — e aqui € quando o
professor pode reforcar os pontos fracos observados nas atividades feitas
anteriormente. Por fim, o professor designa uma tarefa a cada grupo. Nesse momento
espera-se dos alunos que nao dividam tarefas e trabalhem individualmente, mas que
troguem ideias e experiéncias, discutam conceitos e métodos, enfim, estejam e
trabalhem juntos.

Segundo Michaelsen e Sweet (2008) como também Mota e Rosa (2018), sédo
guatro os elementos essenciais da aprendizagem em times:

e Grupos: devem ser formados criteriosamente 0s grupos, assim como
devem ser bem administrados;

e Responsabilidade: os estudantes devem se responsabilizar, tanto
individualmente como coletivamente, pela qualidade dos seus trabalhos;

e Retorno: ao longo do curso o grupo deve receber retornos (feedback) a
tempo, e com frequéncia,

e Tarefas: as tarefas atribuidas devem estimular de igual maneira a

aprendizagem e o desenvolvimento da equipe.

Uma demonstracéo visual das etapas pode ser vista na Figura 3-4 a seguir:
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ETAPA 1 ETAPA 3
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ETAPA 2 ETAPA 4
Garantia de Preparo Avaliagdo entre
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Teste Indnadual
Teste em equipe
Feedback do professor

Figura 3-4 - Etapas da metodologia TBL
Fonte: OLIVEIRA et al., 2018

3.2 Metodologia Design Thinking

Segundo Echos (2019) a metodologia é uma abordagem, um norte, uma
maneira de agir. O objetivo € resolver problemas complexos com o foco nas pessoas.
Para tanto, soma profissionais com competéncias diferentes, cujo resultado se torna
positivo a partir de um objetivo comum e, realmente, assumido por todos: entender e
atender o cliente em potencial.

O grupo acima descreve que através de todas as suas etapas, potencializa o
impacto das solug¢des geradas por eles em tempo, efetividade e rentabilidade. Isso
porque alinha o olhar de todos para o consumidor, a fim de que o compreendam pela
perspectiva dele e, com as competéncias profissionais diversas, criem solucdes
completas nas quais esse publico enxergue valor e sentido dentro de seus préprios
parametros.

Entdo, Echos (2019) conclui que o Design Thinking ndo é uma receita pronta,
mas um convite que otimiza o capital intelectual das organizacées ao permitir que
facam mais e melhor.

O Design Thinking, conforme descrito por Brown (2010), pode ser entendido
como um método que permeia as atividades de inovacdo com foco no ser humano,
através de um processo de compreensdo detalhado (por meio de observacfes
diretas), para extrair os desejos e necessidades das pessoas nao descritos em

pesquisas tradicionais, tais como a entrevista.
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Ja Wylant (2008) afirma que para alcangar a inovacao € necessario colocar em
pratica algum tipo de processo que ira produzir algo novo. Para o autor, 0 processo
de inovacao nasce quando se realiza uma ac¢ao, inspirada por uma ideia, resultando
na insercdo de um novo produto, sistema, processo ou modelo de negdcio no
mercado. Assim, qualquer atividade posterior a ideia, que visa a materializar um
conceito, compreende 0 processo de inovacao.

O processo de inovacdo, conforme Gordon et al. (2008), compreende as
atividades e habilidades necessarias para gerar algo novo, desde a concepc¢éao até o
langamento no mercado. A compreenséo da maneira como as fases do processo de
inovar sdo desenvolvidas e a relacao entre elas consiste em um elemento importante
para entender como a inovacgao é gerada.

Segundo Brown (2010) ao desenvolver uma inovacgao, € preciso que ela seja
tecnologicamente viavel, condizente com a estratégia de negdcios da empresa,
convertida em valor para o cliente e em oportunidade de mercado para a empresa.

O autor apresenta os trés fundamentos que compdem o Design Thinking,

demonstrado na Figura 3-5 abaixo:

— . >
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Implementacao Inspiracao
Experimentar e Pivotar . = ;  Necessidades e Oportunidades
Modelo de Negocio — . R Quais sao os problemas?
Comunicar e Engajar 2y Onde estdo as oportunidades?
Obter resultados esperados . O que tem que mudar?
Iniciar novo ciclo UleA METOOR OCIA
ORCATAR O P D
- DESIGN @
THINKINGS
o TiM BROWN :
Ideacao

Brainstorming

(tempestade de ideias)

Pesquise, Cbserve, busque por INSIGHTS
Faca Prototipos e valide as idefas

Figura 3-5 - Os fundamentos do Design Thinking
Fonte: BROWN, 2010
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Segundo Brown (2010), os trés fundamentos acima séo descritos como:
e Inspiracao: o processo de descoberta centrado no ser humano;
e Ideacdo: atividades de geracéo, desenvolvimento e teste de ideias;
e Implementacdo: mapeamento de um caminho para se chegar ao

mercado.

De acordo com Aprendeai (2019), no seu guia completo sobre Design Thinking,
€ explicitado que o Design Thinking geralmente € um processo realizado em grupo e
dividido em fases, conforme Figura 3-6. Sao elas:

e Empatia: Significa se colocar no lugar do outro, despir-se de
pressupostos e compreender o contexto e acdes do outro, acolher,
assimilar e acomodar perspectivas alheias;

e Definir: A partir daquela pesquisa, delimitar qual € o problema, o que
precisa ser resolvido ou criado;

e Idear: E a fase de brainstorm, em que as ideias e sugestdes devem fluir
sem censura, sem medo de errar;

e Prototipar: Escolher uma ou algumas ideias (pode-se utilizar post-its,
gue ajudam o grupo a organizar e selecionar as ideias) e criar prototipos.
Pode ser um desenho, uma maquete feita, algo que simule o produto;

e Testar: Agora é hora de experimentar os protétipos e escolher o que

faca mais sentido.

DESIGN
e THINKING 7

Al
., a
£

4l
ROTOTIPAGHO

Figura 3-6 - Fases do Design Thinking
Fonte: AVELAR, 2019
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Aprendeai (2019) continua descrevendo que: com o Design Thinking, sempre
€ possivel encontrar respostas, mas com perguntas certas. E ndo ¢ uma unica
resposta, mas varias que podem ajudar a encontrar a solugcdo mais adequada ao
problema apresentado. Essa abordagem estimula a concepcdo de melhores
perguntas, entender bem o problema antes de pensar como resolvé-lo. Isso leva a
sete possiveis praticas segundo os ensinamentos do Design Thinking:

1) Exercitar a empatia com todos os envolvidos;

2) Entender que as pessoas estao no centro de tudo;

3) Envolver pessoas diferentes no processo, com diferentes historias,
percepcdes e pontos de vista;

4) Entender o problema € tdo (ou mais) importante quanto chegar a uma
solucéo;

5) Pensar ndo s6 com a cabeca;

6) Usar as ferramentas como meio e ndo como fim;

7) Errar é descobrir como néo se deve fazer.

Entretanto, conforme afirma Liedtka (2011) o Design Thinking € um processo
de cocriacdo, envolvendo clientes em potencial para contribuir no processo de
desenvolvimento de novas ofertas de negocios, seja por meio da descricdo de
insatisfacdes, sugestao de ideias ou teste de protétipos. Assim, € possivel afirmar que
os fatores que diferenciam o Design Thinking dos demais modelos de inovacéao
consistem no estudo detalhado do contexto do problema (com possibilidade de
ressignificacdo), e a cocriagdo que ocorre entre a empresa, os clientes, fornecedores
e demais pessoas envolvidas no processo de desenvolvimento e/ou uso do

produto/servigo.

3.3 Metodologia Startup’s

Para descrever uma Startup, Moreira (2018) diz que inicialmente deve-se
lembrar de um fato histérico que aconteceu em meados de 1994 até 2000 chamado
bolha da internet, foi um movimento especulativo nas a¢cées de empresas baseadas
em negocios na internet ou intensivas em tecnologia, onde o preco de vérias acdes
do setor disparava logo no langcamento, chegando a valorizar mais de 600% em um

Unico dia.
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O autor também salienta que os investidores estavam muito otimistas com o
setor, mas em pouco tempo se transformou em um grande fiasco do mundo financeiro,
por alguns fatores: bug do milénio, taxas de juros altas, excesso de entusiasmo com
0 setor, corrupgao corporativa. Muitas empresas na época eram criadas apenas na
expectativa de que dariam certo, mas ndo faziam nenhum planejamento, como
consequéncia, foram a faléncia.

Segundo Moreira (2018) foi entdo que comecaram a surgir as primeiras
menc¢des de um modelo de negdcios conhecido como Startup, atualmente define-se
como um grupo de pessoas a procura de um modelo de negécios repetivel e
escalavel, trabalhando em condi¢cdes de extrema incerteza. Analisando estes trés
pilares separadamente enfatiza-se que:

e Repetivel: ser capaz de entregar o mesmo produto em grandes escalas
ou estar sempre disponivel independentemente da demanda.

e Escalavel: crescer cada vez mais, sem que isso influencie no modelo
de negécio, a ideia é crescer em receita, € 0s custos crescerem numa
frequéncia muito mais lenta, consequentemente os lucros serao sempre
maiores.

e Condicdes de extrema incerteza: pois nao ha como afirmar se aguela
ideia ou projeto de empresa irdo realmente dar certo ou ser ao menos

sustentavel.

A seguir, a Figura 3-7 demostra uma jornada de criacdo de uma startup, desde

a descoberta da ideia, validacdo e seu desenvolvimento.
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Figura 3-7 - Jornada de uma Startup
Fonte: LIMA, 2016

3.3.1 Metodologia Sprint

Uma metodologia usada na Google que, conforme dito por Ferreira e Canedo
(2018), surgiu a partir da necessidade de trazer para o ambiente de negdcios as
melhores ideias que, em workshops e reunides convencionais de brainstorming,
ficavam limitadas e de certa forma engessadas, e apenas vinham a tona num

momento de reflexdo individual apés a reunido.
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Consoante as outras metodologias ativas, o design sprint se desenvolve em
grupo e busca a solucdo de um problema delimitado, porém, ainda na visdo de
Ferreira e Canedo (2018), valoriza também a contribuicéo individual dos integrantes,
gue sdo estimulados a aportarem boas ideias. Outra caracteristica que se destaca é
ter como meta cumprir o ciclo de desenvolvimento da ideia em cinco dias, em cada
dia uma etapa a cumprir. Os autores acima descrevem o0s principios desta
metodologia divididos nas suas cinco fases, conforme podem ser verificados a seguir

na Figura 3-8:

Figura 3-8 - As cinco fases da metodologia sprint do Google
Fonte: FERREIRA e CANEDO, 2018

e Fase 1 - Mapear/Entender: nesta primeira fase ocorre o mapeamento
do objetivo da sprint. ApOs conversas entre especialistas e os integrantes
do grupo, cria-se uma representacao do processo, uma base a partir da
gual os membros poderdo apontar melhorias por meio da técnica How
Might We (como seria possivel?). As sugestdes, anotadas em formas de
perguntas, vao posteriormente a votacao, e aquelas que recebem mais
votos passam para fase seguinte;

e Fase 2 - Criar/Esbocar: para inspirar o0 grupo, € realizada uma revisao
informal do que outras empresas tém feito para solucionarem os seus
problemas (Lighting Demos). Ao final da revisdo, os membros esbocam
propostas para solucionar os problemas mais votados do dia anterior;

e Fase 3 - Decidir: os esbocos da fase anterior sédo expostos para que
cada participante analise individualmente e destaque as partes mais
présperas. Entdo o time em conjunto segue o mesmo protocolo. E, como
na etapa anterior, h4 uma outra votacdo, desta vez para selecionar as
partes mais relevante dos esbocos. Por fim, desenha-se um storyboard
com os esbocos vencedores, para auxiliar a constru¢ao do protétipo na

fase seguinte;
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e Fase 4 - Prototipar: o protétipo muito dificilmente sera tal qual o produto
final, e nem h& necessidade de que seja, apenas o mais fiel possivel
para que as pessoas que vao testad-lo compreendam o funcionamento
proposto para o produto/solucéo;

e Fase5 - Testar: nesta Ultima fase, cinco usuarios, ou potenciais clientes,
entram em contato com o protétipo e sdo submetidos a uma entrevista.
Daqui, ou obtém-se a solucao final ou o protétipo entra no ciclo da sprint
novamente, a fim de se aperfeigcoar e entrar em conformidade com os

desejos e necessidades dos clientes.

3.3.2 Metodologia SEBRAE

Segundo SEBRAE (2020a), a metodologia para startup €é baseada
principalmente em dois fatores: Lean e MVP. A palavra inglesa "lean” pode ser
traduzida como "enxuto" ou "magro”. Adaptada para o0 mundo das empresas e
tecnologias, o conceito lean ajuda a desenvolver produtos ou servigcos
verdadeiramente novos sempre com foco em evitar o desperdicio no processo
produtivo.

SEBRAE (2020a) afirma que é preciso desenvolver praticas para identificar e
eliminar sistematicamente o desperdicio em todas as fases do processo de producao,
venda e pos-venda. E preciso atuar localmente em cada item de desperdicio de
tempo, custo ou recursos.

Sobre o MVP, SEBRAE (2020a) acrescenta que € a sigla para Minimum Viable
Product, ou produto minimo viavel. O MVP é uma versao simplificada do seu produto,
com suas principais funcionalidades (Figura 3-9). E mais valido trabalhar em varias
versdes de um modelo de negdcios enquanto se conversa com potenciais clientes,

para formular bem essa proposicao e entédo fazer um MVP tedrico.
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Figura 3-9 - Exemplo de como construir um produto minimo viavel (MVP)
Fonte: PEREIRA, 2019a

SEBRAE (2020a) conclui que néao é facil encontrar um MVP, ainda mais quando
se tenta trabalhar um modelo de negécios inovador. Encontri-lo € normalmente fruto
de tentativa e erro, medi¢des, prototipos testados junto a muitos usuérios e semanas

de muito trabalho.

3.3.3 Metodologia Enxuta

Segundo Ries (2012) a metodologia da startup enxuta reconhece os esforcos
da startup como experimentos que testam sua estratégia, para ver quais partes sao
brilhantes e quais sdo absurdas. Um experimento verdadeiro segue o método
cientifico. Comeca com uma hipétese clara, que prognostica o que pode acontecer.
Em seguida, testam-se tais prognésticos de forma empirica. Da mesma forma que a
experimentacdo cientifica € permeada pela teoria, a experimentacdo da startup é
orientada pela visédo da startup. O objetivo de todo experimento associado a startup é
descobrir como desenvolver um negdécio sustentavel em torno daquela viséo.

O autor acima descreve que a startup enxuta tem como propdsito seguir um
ciclo de feedback CONSTRUIR-MEDIR-APRENDER para transformar ideias em
produtos, aproveitando o maximo destes feedbacks para analisar o que deu certo, o
gue pode ser descartado, o que pode ser modificado para algo melhor, e que atenda
as necessidades do usuario, tudo pensado para que haja o minimo de esforgco e
investimento possivel.

Na Figura 3-10, pode-se observar como se distribui o ciclo de feedback:
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Figura 3-10 - Ciclo de feedback
Fonte: RIES, 2012

3.4 Metodologia Growth Hacking

Ellis e Brown (2018), em seu livro chamado Hacking Growth: A estratégia de
Marketing Inovadora das Empresas de Crescimento Mais Rapido, descreve como
descobriu um novo jeito de conquistar, ampliar e reter uma base de clientes, o qual
veio a substituir planos de marketing tradicional, campanhas de langamento caras e
grandes verbas publicitarias por um marketing incorporado ao proprio produto, por
meio de softwares.

O autor acima complementa que seu impacto e custo-beneficio eram
espetaculares, e mais, a crescente capacidade de empresas de decolar, armazenar e
analisar vastos volumes de dados de usuarios e de monitora-los em tempo real
permitia que até startups testassem novos recursos como: mensagens, branding e
outras iniciativas de marketing a custos menores, a uma velocidade muito maior e com
uma taxa de sucesso superior. Diante de todas as analises, pesquisas e estudos 0
resultado foi o surgimento de um método rigoroso para utilizar experimentos
multifuncionais e de alta velocidade para acelerar o crescimento no mercado, o qual
logo foi batizado de Growth Hacking.

O Growth Hacking citado por Ellis e Brown (2018) traz uma metodologia
rigorosa para nortear a busca de oportunidades por meio da colaboragdo entre
diferentes areas da organizacdo a um ritmo acelerado, partindo da andlise e da

experimentacdo movida a dados. O método busca revelar como a empresa pode
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aproveitar de maneira sistematica o poder dos rios de dados que tanto investiu para
acumular. E uma metodologia de negécios nova, indispensavel, que toda empresa,
todo lider de equipe que quiser satisfazer expectativas elevadas, produzir resultados
relevantes, bater metas com investimento limitado e obter o méximo retorno com a
verba de marketing deve adotar.

Ellis e Brown (2018) prevé uma série especifica de atividades para encontrar
novas oportunidades de crescimento e ampliar as ja existentes por meio de uma
rapida experimentacdo que revele quais sdo as melhores.

Veja o processo do Growth Hacking na Figura 3-11 a seguir:

ANALISAR

EXECUCAO
DOS TESTES

L

Figura 3-11 - Processo de Growth Hacking
Fonte: DAL'LAQUA (2018)

GERACAO
DE IDEIAS

S
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3.5 Metodologia Canvas

Segundo Pereira (2019b), devido ao carater inovador das startups, um aspecto
gue as define, o mais indicado para iniciar uma € tragar bem o modelo de negdcios,
em vez de comegar ja elaborando um plano de negocios, de carater mais rigido e

planejamento mais a longo prazo.
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O modelo de negécios definido por Alexander Osterwalder, Yves Pigneur e

Christopher L. Tucci em sua obra descreve que:

[...] uma ferramenta conceitual que contém um conjunto de elementos e os
seus relacionamentos, e permite expressar a l6gica do negécio de uma
empresa. E uma descri¢do do valor que uma empresa oferece a um ou mais
segmentos de clientes, e da arquitetura da firma e comunicacdo entre
parceiros, para criar, promover e entregar este valor, para gerar fontes de
receita lucrativas e sustentaveis. [OSTERWALDER, PIGNEUR e TUCCI,
2015]

Modelado por Osterwalder e Pigneur (2011) em seu livro Business Model
Generation, o Modelo de Negdcios Canvas € um método de representacao visual que
ilustra 0 modelo de negdcios da empresa de maneira bastante simples e facil de usar.

Pereira (2019b) afirma que a chave para a inovacao reside no fato de a
metodologia Canvas nao ser um quadro fechado, sen&o aberto, colaborativo e
modificavel — e composto de nove elementos que serdo detalhados mais a seguir.

O autor acima acrescenta que o Canvas, portanto, quando aliado a outras
metodologias, como o Design Thinking, tem a capacidade de se adaptar e se
aprimorar, conforme fatores internos ou externos que influenciam no modelo de
negocios, como as necessidades do cliente.

A seguir é apresentada a Figura 3-12, que tem a finalidade de mostrar a

estrutura adotada no modelo Canvas:
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Figura 3-12 - Quadro representativo do Modelo Canvas

Fonte: GUBERT, 2014

3.5.1 Segmento de Consumidores (Costumer Segments)

De acordo com Leite e Barreto (2013), para uma empresa existir e sobreviver,

€ necessario ter clientes ou consumidores. E para um planejamento efetivo, é

fundamental conhecer o perfil do cliente e entender que diferentes perfis representam

segmentos distintos, como clientes mais flexiveis, dispostos a pagar mais caro por

produtos ou servicos especiais.

E segmentos distintos

também possuem

necessidades diferentes, como atendimento diferenciado. A pergunta-chave aqui é:

guem é(sao) o(s) cliente(s) da empresa? Para quem a empresa deseja gerar valor?

Como categorizado por Inatel (2012), ha cinco tipos de Segmentos de

Consumidores:

e Mercado de Massa: todos os consumidores sao incluidos num mesmo

segmento, ndo ha distincao.

e Mercado de Nicho: modelo focado em atender a um Segmento de

Consumidor mais especifico.

e Segmentos: um modelo que atende consumidores com um leve grau de

diferenca entre eles quanto ao seu perfil e suas necessidades.
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e Diversificados: modelo de negdcios que é capaz de atender a dois
Segmentos de Consumidores diferentes.

e Plataformas ou mercados multilaterais: quando o modelo de negécio
necessita de dois Segmentos diferentes para o seu funcionamento
normal, é o caso de empresas que precisam de clientes e anunciantes

para sobreviverem.

3.5.2 Propostade Valor (Value Propositions)

Conforme Leite e Barreto (2013) tendo j& em maos os Segmentos de Clientes,
com as suas caracteristicas e peculiaridades definidas, a Proposta de Valor é a
resposta as perguntas: Que dor a empresa tira do cliente? Quais problemas dos
clientes a empresa resolve? Em outras palavras, € preciso definir os produtos que
serdo direcionados a cada Segmento de Cliente.

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), soluciona algum problema do
consumidor ou auxilia numa necessidade. As exigéncias de segmentos de clientes

especifico sdo supridas pelas propostas de valor apresentadas.

3.5.3 Canais (Channels)

Inatel (2012) salienta que os canais sdo 0s meios pelos quais 0s Segmentos
de Consumidores poderdo vir a conhecer a empresa, realizar a compra de fato,
fornecer feedback, e a empresa através desses canais também poderado oferecer um
servico de atendimento apds a compra.

Segundo Leite e Barreto (2013), estas sao algumas das perguntas que devem
ser respondidas:

e Através de quais canais 0s Segmentos de Consumidores querem ser
atingidos?

e Como os Segmentos de Consumidores serdo atingidos?

e Como os Canais de distribuicdo sao integrados?

e Quais Canais de distribuicdo sao mais efetivos?
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3.5.4 Relacionamento com o Consumidor (Costumer Relantionship)

De acordo com Leite e Barreto (2013) neste ponto a empresa define o carater
do relacionamento dispensado ao(s) seu(s) Segmento(s) de Consumidor(es). O
proposito de se pensar o relacionamento com o consumidor é, atrair novos clientes;
reter os que ja sao clientes, ou fideliza-los; e aumentar as vendas desses clientes.

Inatel (2012), segundo a proximidade, o tipo, e 0s participantes envolvidos
nessa relagdo, coloca em seis categorias o relacionamento com o consumidor. Sao
elas: assisténcia pessoal, assisténcia pessoal dedicada, self-service, servigcos

automatizados, comunidades e cocriagao.

3.5.5 Fontes de Receita (Revenue Streams)

Segundo Inatel (2012), é a fase destinada a andlise de quais sdo os produtos
ou servicos prestados destinados a cada Segmento de Consumidor e de quanto 0s
clientes tém inteng&o ou estariam dispostos a pagar por ele.

Conforme autor acima, as fontes de receitas sdo enumeradas da seguinte
maneira:

e Venda de receitas: entre todos, o mais comum, € a simples venda de
um produto fisico;

e Taxa de utilizagdo: a fonte de receita provinda da prestacdo de um
Servico;

e Taxa de assinatura: fonte de receita advinda da concesséo de acesso
continuo a um servigo, como os de streamings;

e Empréstimo, Aluguel e Leasing: a receita que vem através da
cobranca do aluguel de um ativo particular;

e Licenciamento: € a venda de permissdo de uso de propriedade
intelectual com os direitos protegidos;

e Taxa de corretores: obtém-se através da intermediacdo de servicos, a
empresa recebe uma taxa por ser o intermédio entre as duas partes;

e Anuncios: a fonte de receita obtida com a publicidade de um produto,

comum em empresas que tem um canal de grande alcance.
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3.5.6 Recursos-Chave (Key Resources)

Nesta sexta etapa, sédo definidos todos os recursos requeridos para oferecer e
entregar os elementos descritos anteriormente.
Para Inatel (2012) os recursos-chave sdo aqueles essenciais para que seu
negoécio consiga funcionar, estes podem ser divididos nos seguintes tipos:
e Fisico: os ativos fisicos, como equipamentos, maquinario, prédios,
escritorios;
¢ Intelectual: patentes, licencas de software;
e Humano: as pessoas, que se tornam mais necessarias na medida em
gue o projeto requeira uma equipe forte;

e Financeiro: o caixa e empréstimos.

Para Leite e Barreto (2013), sdo fundamentais as seguintes perguntas:
e Quais sao os Recursos-Chave que a Proposta de Valor necessita?
e Quais sdo o0s Recursos-Chave que os Canais de Distribuicdo
necessitam?
e Quais sdo os Recursos-Chave que os Relacionamentos com o0s
Consumidor necessitam?

¢ Quais sao os Recursos-Chave que as Fontes de Receita necessitam?

3.5.7 Atividades Chave (Key Activities)

Inatel (2012) expbe que de modo anélogo ao recursos-chave, as atividades-
chaves sdo aquelas atividades indispensaveis para o funcionamento e sucesso do
negécio. E essas atividades sédo classificadas em trés: Producdo; Solucdo de
problemas; Plataforma/rede.

Osterwalder e Pigneur (2011) afirmam que por serem atividades classificadas
como chave, assim como 0s recursos da etapa anterior, as mesmas perguntas se

aplicam neste caso, pois € imprescindivel reconhecer quais sao as atividades

necessarias para cada elemento descrito anteriormente.
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3.5.8 Parcerias Chave (Key Patnerships)

Para Leite e Barreto (2013), as Parcerias-Chave entram no Canvas para
apontar os principais parceiros e fornecedores, aqueles que complementam a
empresa, aportam beneficios tais como ganhos de escala.

Inatel (2012) complementa que a comunidade de startups de tecnologia &
permeada por interesses e, portanto, startups concorrentes se aliam em determinados

pontos enquanto competem nos demais.

3.5.9 Estrutura de Custo (Cust Structure)

Conforme Osterwalder e Pigneur (2011), séo identificados neste Ultimo
elemento do Canvas 0s custos para a operagdo. Em outras palavras, quais sao os
gastos resultantes das atividades, recursos e parcerias necessarias, pois criar e
oferecer valor, manter o relacionamento com clientes e gerar receita incorrem em

custos.

3.6 Aulas Particulares e sua Eficiéncia

Segundo Macedo (2019) até alguns anos atras, o reforco escolar (aulas
particulares) era visto como algo vergonhoso, como se o aluno nao tivesse a
capacidade de aprender determinado conteldo na escola ou mesmo na faculdade,
mas hoje a realidade é outra, e essa pratica é vista com outros olhos.

Ja Piva (2018) cita alguns beneficios de fazer aulas particulares e como esse
servico pode potencializar o desenvolvimento:

e Ofoco do professor é o aluno: esse € um dos principais beneficios de
fazer aulas particulares. Afinal, a atencao do professor estard em apenas
um aluno, ndo em uma turma inteira. Dessa forma, ele pode corrigir 0s
pontos fracos, assim como manter fortalecidos os pontos positivos que
também serao trabalhados durante o tempo em que estiverem juntos.

e Oritmo da aula é personalizado: o professor particular sabe ajustar o
ritmo da aula e distribuir melhor o tempo. Cada um tem sua peculiaridade
na hora de aprender. Alguns alunos conseguem absorver a matéria

apenas com uma leitura rapida, enquanto outros precisam fazer
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exaustivos exercicios. As aulas particulares estéo focadas no progresso
do aluno, ndo no da turma.

e A avaliacao é feita em tempo real: qualquer davida que surgir ou erro
gue for cometido pode ser esclarecido e resolvido no mesmo instante.
Esse tipo de atencdo é muito importante no momento do aprendizado.

e As aulas particulares minimizam a frustragcdo do aluno: com
dedicacdo e incentivo de um professor particular, o aluno se sente
menos envergonhado com pequenos erros e progride mais rapido. E
muito importante que o aluno sinta que esta progredindo para se sentir

motivado a sempre buscar melhorar.

De acordo com Macedo (2019) o refor¢co escolar é uma forma de auxiliar o
aluno a compreender melhor a matéria passada na escola, e assim ajudar na fixacao
do conteudo em sua mente, ndo decorando o que estad sendo ensinado, mas sim,
entendendo e buscando aplicar de alguma forma, em sua vida ou em atividades

dirias.

3.7 O Negoécio de Aulas Particulares

O projeto de aulas particulares (Eugénio) tem como foco, centralizar todas as
oportunidades de ensino em um Uunico lugar, um software onde facilitara a
comunicacao entre professores e alunos. Para exemplificar a aplicacdo de modo
geral, basicamente funcionara da seguinte maneira: os professores cadastrados
ofertardo aulas particulares, onde alunos poder&o contratar aulas com professores de
seu interesse, onde todo o servico sera intermediado pela plataforma.

Abaixo, estdo detalhados alguns pontos importantes ligados ao projeto para
melhor entendimento, definidos pela equipe responsavel por sua criacao.

e Catalogo de Aulas: Contera na plataforma um catalogo onde o usuario
podera filtrar aulas com a disciplina ou matéria desejada. Essas aulas
ofertadas na plataforma, seréo oferecidas por professores cadastrados.

e Cadastro de Professores: Professores poderdo se cadastrar na
plataforma e oferecer seus servicos de aulas particulares, mas para o

cadastro devera apresentar alguns documentos gue comprovem a
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gualificagdo necessaria para dar aulas e que entenda sobre o assunto
gue ira lecionar. Os professores receberdo pelas aulas contratadas.
Cadastro de Alunos: Usuarios poderdo entrar na plataforma e ver o
catadlogo de aulas gratuitamente, mas para a contratacdo de alguma
aula, estes usuarios deverao se cadastrar como Aluno, onde sera criado
um perfil com os dados pessoais e apds isso, podera ter muito mais
vantagens dentro da plataforma.

Aulas Particulares: As aulas particulares serdo ofertadas por
professores e contratadas por alunos, ambos deveréo estar cadastrados
na plataforma para ter acesso aos servicos. Essas aulas serdo
contratadas mediante ao pagamento de um valor fixo por hora de aula.
Pagamentos: O pagamento das aulas contratadas poderd ser feito
através de boleto bancério, débito em conta, ou cartdo de crédito. Os
valores das aulas ficardo retidos na plataforma até que os professores
deem as aulas ao aluno contratante, para so entao ser repassado o valor

para o professor.
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4 PLANO DE DESENVOLVIMENTO

4.1 Visao Geral do Empreendimento Proposto

O desenvolvimento do projeto é baseado nos preceitos da metodologia Design
Thinking, com foco na observacao e compreensédo do meio em que empreendimento
visa atuar. Além disso, entender o contexto de aulas particulares por diferentes
perspectivas (dos alunos e professores) através de métodos de pesquisa e trabalhar
com foco na inovacao voltada ao ser humano.

A atuacao na busca por assimilar como a solugéo proposta modifica e afeta a
experiéncia do usuério, permite que a equipe apresente solugdes nas quais o publico
alvo enxergue valor e sentido dentro do oferecido pelo projeto.

O projeto sera gerenciado com uso da metodologia Canvas, que permite um
acompanhamento global da evolugcdo do desenvolvimento. Também centraliza
informagdes importantes das propostas do projeto, stakeholders e outras variaveis.

Para o monitoramento do progresso reunides semanais e conferéncias online
serdo utilizadas, permitindo assim melhor controle de performance e rastreio das
atividades executadas.

O projeto prevé a realizagdo de testes unitarios na etapa de desenvolvimento,

bem como testes A/B com foco em UX/UI design.

4.1.1 Descricdo do Conceito, Publico Alvo, Necessidades, Produtos

e Valor

O sistema disp0e-se a ser uma ferramenta que intensifique e facilite o contato
entre alunos (quem usa o0 servico) e professores (quem presta o servico). A
capacidade de oferecer ou escolher uma aula particular através do computador ou
celular agrega valor ao ramo de atividade. Nos dias atuais, 0 uso desses tipos de
ferramentas é cada vez mais comum, seja para pedir comida, agendar caronas,
vender ou comprar online, entre outros. A otimizacdo da oferta e procura no nicho de
aulas particulares via sistemas online pode facilitar e tornar a experiéncia de agendar

aulas mais dindmica e agradavel para 0s usuarios.
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O pubico alvo do projeto sao principalmente: professores e alunos, tanto do

ensino publico quanto privado, em sua maioria do ensino fundamental e médio, mas

também sem desconsiderar o ensino superior. Além disso, pais de alunos podem ser

considerados como parte do publico alvo principal, uma vez que muitas vezes sao

eles os maiores interessados no uso de aulas particulares para seus filhos.

Além do publico alvo principal, deve-se considerar os stakeholders que de

alguma forma estaréo envolvidos no funcionamento do produto. Foram selecionadas

e classificadas as partes afetadas pelo produto de acordo com seu estilo de

stakeholder, grau de interesse e poder.

Os stakeholders selecionados para este projeto sdo 0s seguintes:

Equipe do projeto: Stakeholder positivo. A equipe do projeto é talvez

a parte mais interessada, pois a ideia surgiu entre a equipe, entao
certamente eles acreditam e ndo medirdo esforcos para ver seu projeto
obter sucesso.

Investidores: Stakeholder positivo. E possivel a obtencéo de parcerias
com investidores que agreguem valor, podendo assim expandir o
negoécio.

Escolas: Stakeholder positivo. O projeto tende a dar outros meios para
gue os alunos de escolas publicas e privada busquem conhecimento e
acrescentem em sua formacéo académica.

Universidades: Stakeholder positivo. Como o0s universitarios poderao
fazer uso do projeto, as Universidades se beneficiardo de forma indireta,
pois os alunos poderdo ter aulas particulares para aprimorar seu
conhecimento em areas especificas, atingindo bons resultados em sala
de aula, o que influenciara para uma boa colocacao da Universidade nas
avaliacdes do Ministério da Educacao (MEC).

Alunos: Stakeholder positivo. Um projeto pensado justamente para 0s
alunos; eles terdo outros meios de buscar conhecimento de diversas
areas de interesse em um so lugar, com professores bem qualificados.
Professores: Stakeholder positivo. Os professores terdo a oportunidade
de buscar alunos interessados em suas aulas, podendo encontrar

pessoas de todos os lugares reunidos em uma Unica plataforma, além
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do bdnus de se conseguir uma renda extra, ou até mesmo contratar
servicos de outros professores.

Pais dos Alunos: Stakeholder positivo. Influenciados de forma indireta,
0s pais responsaveis pelos alunos, também poderdo encontrar auxilio
para seus filhos que buscam ajuda profissional na area de educacao.
Concorréncia: Stakeholder negativo: Apesar do projeto aparentar
possuir apenas influéncias positivas, a concorréncia € vinda de outros
projetos parecidos que j4 estdo consolidados ou ainda em
desenvolvimento, o que podera acarretar o insucesso do projeto aqui

tratado.

Abaixo, na Figura 4-1 € possivel observar a matriz de stakeholders, assim como

tipo de tratativa dada a eles, de acordo com grau de interesse e escopo.

alto

+

PODER

baixo

* Equipe do projeto
Investidores *  Alunos

* Professores

GRADE
DE PODER E
INTERESSE

+  Ppis dos alunos

baixo - INTERESSE + alto

Figura 4-1 - Matriz de stakeholders do projeto
Fonte: Desenvolvido pela equipe

De forma mais detalhada, pode-se observar o grau de interesse e poder (huma

escala de um até cinco) na Figura 4-2 abaixo, bem como o estilo dos stakeholders.
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fDENTIHCAgZﬁD ESTRATEGIA

Equipe do Projeto 3 3 Gerenciar de perto Favoraveis

Investidores 2 5 Manter Satisfeito Meutros

Escolas 2 2 Monitorar MNeutros

Universidades 2 2 Monitorar Meutros
Alunos 4 5 Gerenciar de pertg Favoraveis
Professores 4 5 Gerenciar de perto Favoraveis
Pais dos Alunos 2 4 Manter Informado Favoraveis
Concorréncia 2 2 Monitorar Sabotadores

Figura 4-2 - Matriz de stakeholders detalhada
Fonte: Desenvolvido pela equipe

4.1.2 Planejamento de Pesquisa de Campo

A pesquisa de campo descritiva exploratoria serd o0 método utilizado para
obtencao de informacdes importantes a partir da perspectiva dos principais atores da
area de atuacéo do projeto.

Conforme citado por Significados (2019), a pesquisa exploratéria tem como
objetivo estreitar o conhecimento do pesquisador sobre o assunto estudado. Inclusive,
ela pode ser utilizada como base para pesquisas futuras cada vez mais detalhadas.
Ela também é descritiva, uma vez que foca na coleta de dados, analise e interpretacéo
deles.

A partir da pesquisa, pode-se obter dados relevantes, como: faixa etaria do
publico-alvo, frequéncia de utilizacdo de aulas particulares, entre outros. Com a
assisténcia dos dados, novas acdes podem ser tomadas em conta para aprimorar o

desenvolvimento do projeto, respeitando os conceitos do Design Thinking e Canvas.
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4.1.3 Pesquisa com Provaveis Clientes

A primeira etapa do Design Thinking é a empatia, e, conforme Krznaric (2015),
empatia € a arte de se colocar no lugar do outro por meio da imaginacao,
compreendendo seus sentimentos e perspectivas e usando essa compreensao para
guiar as proprias acdes. Extremamente importante no desenvolvimento de um projeto
€ colocar-se no lugar do outro, daquele que vai utilizar o produto, seja esse um objeto
fisico ou um aplicativo, por exemplo. E deve-se fazer isso para que a equipe
desenvolvedora ndo ignore a visédo e a vivéncia do usuario, e ndo imponha a ele as
suas proprias vontades.

E segundo Krznaric (2015), por natureza o ser humano possui, em algum grau,
a habilidade da empatia, alguns mais outros menos, porém todos se trabalharem essa
caracteristica, com técnicas apropriadas, podem se imaginar no lugar dos demais e
sentir sua dor ou alegria, e criar empatia. E é por meio dessa empatia que os designers
fazem suas pesquisas, com o que se conhece por triangulacdo de pesquisa:

e OQuvir: entrevistas em profundidade sobre o que as pessoas fazem.
e Ver: olhar etnogréfico, observar o que as pessoas fazem.

e Sentir: design participativo, fazer o que as pessoas fazem.

Num primeiro momento, € através da escuta, em entrevistas e um questionario,
gue se tentara chegar ao conhecimento das preferéncias e habitos dos possiveis
usuarios.

O objetivo do questionario serd identificar problemas que professores e alunos
enfrentam no modelo convencional de oferta de aulas particulares, a disponibilidade
de cada um para usufruir do servico, bem como o grau de interesse em aderir ao
marketplace.

O método de pesquisa a ser utilizado, sera o teste de usabilidade moderada e
ndo moderada.

Segundo Jasmin (2020), o teste moderado sera realizado pelos proprios
colaboradores do projeto e o teste ndo moderado serd realizado através de uma
pesquisa remota utilizando o Google Forms, por exemplo.

A pesquisa inicial formulada no Google Forms sera apresentada com mais

detalhes no capitulo 7.1.
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4.1.4 Necessidades Basicas

Para continuidade do projeto e desenvolvimento da aplicacéo, necessita-se dos
seguintes recursos, que sao fundamentais:
e Humanos: a equipe sera composta de desenvolvedores, incluindo o
gerente de projeto.

o Desenvolvedores;

e Financeiros: investimento inicial para o desenvolvimento do projeto:
o Licencas de software;
o Marketing/divulgacao fisica.

o Gestao de midias sociais

e Materiais: a matéria prima para criagdo € composta apenas pelas
estacdes de trabalho individuais de cada membro do projeto.

o Computadores pessoais com acesso a internet.

4.1.5 Descrever Produto

A principio, uma aplicacdo web para oferta e busca de aulas particulares.
Consequentemente, uma aplicacdo mobile encontra-se num futuro escopo. O produto
segue um modelo bastante popular atualmente, o de ferramentas que concentram
num so lugar prestadores de servico de um determinado ramo, por exemplo Uber ou
IFood.

Em relacdo as funcionalidades principais para descrever o produto, podem ser
separadas em: cadastro, busca e filtragem, agendamento e manutencao da agenda,

cancelamento de aulas e avaliacao.
4.1.5.1 Cadastro
Professores (os prestadores de servigo) se cadastram para divulgarem o

servico que prestam, nesse caso, aula particular, e consequentemente poderem ser

contratados.
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Estudantes se cadastram a procura de professores/aulas particulares. No caso,
esses estudantes buscam aprender com um professor que lhes ensine o que
precisem.

Esse cadastro requer, por parte do professor, dados como nome completo,
documento, endereco, grau de escolaridade. Aos alunos é requerida uma forma de

pagamento, e aos professores uma conta bancaria ou outra forma de recebimento.

4.1.5.2 Busca e filtragem

os alunos poderdo encontrar os professores cadastrados e disponiveis numa
pagina que lista todos eles. Bem como fazer buscas mais especificas, como por
exemplo por disciplina, e filtrar a busca ja feita, seja por localizacdo, assunto, nivel
(fundamental, médio ou superior), pelo ranking de avaliacao etc.

4.1.5.3 Agendamento

Os professores terdo a op¢do de editar suas agendas, indicando os horéarios
disponiveis para dar aulas particulares. Ao indicar que tal horario esta disponivel, o
professor aceita a condi¢cdo de que a qualquer momento um aluno pode agendar uma
aula para aquele horario e, a partir dai, firma um compromisso com ele.

Os alunos fardo o agendamento das aulas com base nessa agenda do
professor. E conforme s&o marcadas aulas, a agenda vai sendo atualizada
automaticamente. Ela também podera ser atualizada manualmente pelo professor, em
casos, por exemplo, de imprevistos, novos compromissos fixos, ou quando ele
simplesmente quiser mudar a disponibilidade de horérios livres para agendamento de

aulas.

4.1.5.4 Cancelamento de aulas

Da mesma forma, imprevistos ocorrem e, portanto, professores e alunos que
tiverem que remarcar ou cancelar uma aula, estardo assegurados.

Os professores serdo incentivados a remarcarem a aula com antecedéncia,
para ndo deixarem seus alunos em apuros. E os alunos também seréo incentivados a

cancelar ou remarcar a aula com antecedéncia, para ndo deixarem o professor, que
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conta com aquela aula e dinheiro, na méo. E desde que se cumpram esses requisitos,

nao ha penalidade.

4.1.5.5 Avaliacéo

Apoés a aula, é liberada a avaliacdo dos professores por parte dos alunos.
Havera a avaliacdo por pontos, de 1 a 5, e a avaliacdo por escrito (opcional). Essa
avaliacdo ficara atrelada ao perfil do professor e, com base nela, ele pode conseguir
mais ou menos alunos. I1sso porque, através desse ranking, os alunos sentem mais
ou menos confianca de experimentarem uma aula com determinado professor, assim

como acontece em marketplace de vendas, como o Mercado Livre.

4.1.6 Definir Objetivos da Startup

Eugénio surge de uma ideia embrionaria, visando uma solucdo ainda pouco
explorada, para estabelecer uma nova dindmica para o mercado de aulas particulares.
Para explicitar seus objetivos, antes € necessario entender seu proposito.

Conforme dito por D’Angelo (2020), o propdsito da empresa nada mais € do
gue encontrar qual problema do mundo a empresa se propde a resolver. Um proposito
nao define o que a empresa vai fazer, mas da o norte para os empreendedores. A
partir dai brotam os valores da empresa, a misséo, visao e objetivo, possiveis areas
de atuacao e o posicionamento da marca frente a sociedade além de diversos outros
fatores. Um propésito torna a empresa parte integrante da sociedade, pois da um
significado existencial para ela, e € neste momento que se deve lembrar do papel
original das empresas: servir as pessoas. Toda empresa deve visar, em primeiro lugar,
melhorar a vida das pessoas.

O proposito do Eugénio é oferecer uma ferramenta que facilite a comunicacao
entre professor e aluno, agregando valor a pratica de aulas particulares, tornando-a
mais dinamica e prazerosa.

Seus objetivos se misturam com sua missao, visao e valores. S&o eles:

e Oferecer uma solu¢cado moderna, intuitiva e util para professores e alunos.
e Ser uma startup que entende e satisfaz as necessidades de seus

usuarios.
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e Ser startup referéncia no mercado de aulas particulares, com servi¢os

centralizados e de qualidade.

4.1.7 Descrever o ganho com a Startup - Cliente

Além de oferecer um servigo facilitador para o mercado estudantil através da
tecnologia de uma plataforma digital, o foco da startup € oferecer uma experiéncia
nova, diferenciada e incrivel de utilizacdo para seus usuarios.

O Eugénio foi pensado, desde a ideia inicial de sua concepgdo, em ser uma
startup com foco no cliente, tragcando objetivos e metas que coincidam com o que se
acredita ser o melhor para atender e satisfazer os usuarios.

As empresas focam suas decisdes e medidas em custos e outros fatores
financeiros, e s6 depois, pensam no cliente. E claro que o Eugénio também tem
preocupacodes financeiras, porém o cliente € o principal fator gerador para tomadas de
decisdes. Uma mudanca, por mais eficiente que seja, so faz sentido se for melhor para
o cliente.

Por foco no cliente no Eugénio, a startup se refere a algo que comeca no
esboco do desenvolvimento do servico até o suporte ao usuario. Cada usuario tera
independéncia para utilizar a solucdo, pensada de maneira a ser intuitiva e de facil
acesso, porém com o auxilio por parte da startup, caso necessario.

O usuério tera em suas maos uma solucao centralizada, de facil utilizacéo,
dindmica e rapida para satisfazer sua necessidade de encontrar o melhor professor
para sua ocasiao de estudo.

A exclusao da necessidade de buscar em panfletos, murais de escolas e varrer
a internet atras do contato de professores particulares torna a solucdo mais atraente.
Além disso, a possibilidade de escolher a melhor opcdo para cada caso, dentre
variadas opc¢oes de professores, € um chamativo da ferramenta.

A centralizacdo através de um marketplace traz uma nova dimensdo para
exposicao de professores que visam aparecer para o mercado e ser encontrado. A
chance de expor seu perfil e estar disponivel dentro da plataforma aumenta as
chances de oferecimento de seu servi¢o. E a partir do momento que sua reputagcao
cresce na plataforma, maior a possibilidade de novos alunos se interessarem pelo

servico oferecido pelo professor.
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Tanto os alunos quanto os professores tém a ganhar com a utilizacdo da
ferramenta. Este novo paradigma de abordagem entre as partes tende a demonstrar
capacidade para moldar a nova forma como o mercado estudantii de aulas

particulares funciona.

4.1.8 Descrever o ganho com a Startup - Investidor

Em relacdo aos ganhos com a startup por parte dos investidores, é importante
salientar que o Eugénio esta explorando um mercado ainda ndo bem explorado na
regido, com potencial de crescimento.

Investir na startup em sua fase embrionaria significa assumir riscos, porém com
possiveis recompensas atrativas, como:

e Possibilidade de retorno financeira acima da média: uma vez que a
startup tem sua caracteristica de ser escalavel e expandir seu negocio
para outras regides, atingindo um nimero cada vez maior de pessoas;

e Conhecer os diretores da startup que investe: como as startups
possuem caracteristicas de serem enxutas, o investidor cria um contato
maior diretamente com 0s responsaveis pela operacao, os diretores e
CEOs, de forma que possa acompanhar com clareza as diretrizes e
decisdes da empresa. Um contato direto com 0s maiores responsaveis e
influentes no sucesso do seu investimento é possivel apenas com o
investimento em startup;

e Criacdo de um produto ideal e fomentar a economia: assim como
outras startups, o Eugénio surge de dores vivenciadas no mercado de
aulas particulares por seus idealizadores. Nao saber onde procurar para
encontrar professores particulares, a falta de alcance e dificuldade para
encontrar o professor ideal sdo algumas das questdes que o Eugénio
pretende resolver. Em consoante, a idealizacdo da plataforma permite
uma injecdo de animo e movimentacao de capital no mercado de aulas
particulares. Novos alunos e novos professores buscando participar da
solucéo oferecida alimentam a economia gerando novas possibilidades

para os envolvidos, inclusive para os investidores.
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4.1.9 Progressos e Incertezas no Negécio

Para a idealizacdo do projeto, foram analisados com cautela alguns fatores
importantes como minimo produto viavel, atratividade e novidade.

As expectativas apos o lancamento séo altas porém é algo que causa uma
certa incerteza pois apesar de pesquisas preparadas para medir o nivel de interesse,
validacao e aceitacao referente ao servico, seu sucesso também dependera da efetiva
inclinacdo e adesao dos usuérios (professores, alunos, pais e mées de alunos), uma
efetiva divulgacdo, bem como a instabilidade de procura nos meses de férias
escolares, ja que é esperado uma diminuicdo da procura por aulas particulares nesses
periodos e isso pode diminuir o faturamento do software.

Mas o fato de buscas por estes servicos acontecerem todos os meses do ano
letivo, como também em atividades extracurriculares e diversos concursos que
eventualmente ocorrem durante o ano, transmite confianca ao projeto.

Ao decorrer do desenvolvimento do projeto, serdo pensados sobre estes
fatores de incerteza e serdo visadas as melhores estratégias que possam contornar
estas situacdes de duvida e garantir que o projeto se mantenha sustentavel e viavel

até mesmo nestes periodos.

4.1.10 Previsao de Langcamento do Produto

De acordo com o cronograma do projeto desenvolvido, o langamento do
produto esta previsto para o final do segundo semestre do ano de 2021.

Todo os detalhes do projeto poderdo ser acompanhados na parte documental
referente ao cronograma do projeto, exposto no capitulo 4.5 Cronograma de

Desenvolvimento.

4.1.11 Planos de Sucessos

Apés a idealizacdo do projeto, foi verificado através de pesquisas na web
exemplos de produtos relacionados ao ensino educacional e similares que
fundamentassem ainda mais a ideia do projeto.

Nestas pesquisas foram encontrados exemplos disso, um deles é uma startup

presente em Brasilia e Sdo Paulo conhecida como Colmeia. E uma plataforma online
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bem apresentada e que prop6e em seus servigos a contratacdo de aulas particulares

com foco em reforco escolar para estudantes do ensino fundamental e médio, onde

os pais podem fazer o agendamento para os filhos de forma totalmente online, através

de um sistema que disponibiliza informagdes sobre os professores e suas agendas.
A Figura 4-3 abaixo apresenta a pagina inicial do site Colmeia.

Encontramos o melhor
professor para

Quer ayuca para escolher 0 seu professor particular?

Figura 4-3 - P4gina inicial da startup Colmeia
Fonte: COLMEIA, 2020

Noutro exemplo, a plataforma Profes, uma plataforma online fundada no ano
de 2012 que uniu-se a Educare em 2017, se tornando uma das maiores plataformas
de educacéo tecnoldgica e a maior e mais relevante plataforma de aulas particulares
do Brasil. O Profes possui muitos professores cadastrados para dar auxilo no
aprendizado dos estudantes.

Seu diferencial € contar com professores de diversas areas, tanto para alunos
gque querem melhorar suas performances académicas quanto para aqueles que
guerem desenvolver uma nova habilidade como tocar violdo, aprender um novo
idioma, entre outros.

Na plataforma, cuja tela inicial € demonstrada abaixo na Figura 4-4, é
disponibilizado opg¢Bes de aulas online ou presenciais, e também contam com a opc¢ao
de contratacdo de pacotes mensal, semestral ou anual, dando beneficios exclusivos
para os alunos que contratam estes pacotes, como contato pessoal com o professor,
correcao de exercicios e um acompanhamento mais especializado de acordo com a

necessidade de cada pessoa.
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@ profes
Encontre um professor

Contrate com garantia

Aulas Online ou Presenciais

Figura 4-4 - Navegabilidade do site Profes
Fonte: PROFES, 2020

4.1.12 Planejamento de Criacdo da Infraestrutura

A infraestrutura do negdcio sera baseada nos computadores pessoais de cada

colaborador, onde sera feita toda o desenvolvimento do sistema. Para controle de

versao sera utilizado o GitHub, onde se pode armazenar o codigo do projeto e atualiza-

lo com versionamento.

Para hospedagem, apos finalizagdo do MVP e prototipos iniciais, sera utilizada

a nuvem, como a AWS, da Amazon ou Azure da Microsoft.

Segundo Amazon (2020) os beneficios em utilizar servicos de nuvem s&o:

e Facil de usar: Foi projetada para permitir que provedores de aplicativos
hospedem seus aplicativos com rapidez e seguranca,

e Flexivel: Permite a escolha do sistema operacional, a linguagem de
programacdao, a plataforma de aplicativos da web, o banco de dados e
outros servicos necessarios;

e Econbmica: Somente é cobrado pelo que se utilizar;

e Confiavel: Utiliza a infraestrutura de computacdo global escalavel,
confiavel e segura, a estrutura virtual do negécio de varejo multibilionario

do site Amazon.com;
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e Escalavel e alto desempenho: Utiliza as ferramentas da AWS, o Auto
Scaling e Elastic Load Balancing. O aplicativo pode ser expandido ou
reduzido de acordo com a demanda.

e Seguro: Utiliza uma abordagem de ponta a ponta para proteger e
fortalecer a infraestrutura, incluindo medidas fisicas, operacionais e de

software.

4.1.13 Previsao dos Resultados

Os resultados dependerao do éxito na divulgacéo e marketing do produto, bem
como a adesdo dos usudarios (professores e alunos).

Recapitulando o exposto, os dados de 2017 sobre a educacéo na cidade e
tomando como base 0s numeros apresentados, que provavelmente hoje ja sdo
maiores, a cidade de Volta Redonda possui 156 escolas, sendo 114 escolas de ensino
fundamental e 42 escolas de ensino médio. A quantidade de alunos matriculados nas
escolas da cidade, em 2017, eram 32.781 matriculas no ensino fundamental e 10.398
matriculas no ensino meédio.

Entéo, no total s&o no minimo cerca de 43.179 alunos matriculados no ensino
médio e fundamental. E valido lembrar que o foco do Eugénio sdo aulas particulares
para alunos nestas etapas de suas vidas estudantis, porém também €& importante
destacar o numero de alunos matriculados no ensino superior da cidade (UniFOA,
UFF, IFRJ, Cederj, UBM e UGB Ferp) que também podem necessitar de aulas de
reforco ou inglés. Também pode-se colocar nessa equagao “concurseiros” e
prestadores de vestibular que ja concluiram ensino médio.

E dificil mensurar um nGmero preciso para estes alunos citados, e sendo assim
nao serdo considerados, mesmo sabendo que podem representar um aumento
razoavel no numero total de 43.179 alunos citados anteriormente.

A distribuicdo das matriculas dos 43.179 alunos citados pode ser observada na
Figura 4-5 a seguir.
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Alunos matriculados em 2017 / Volta Redonda
100%
90%
BD%
T0%
60% Escola publica federal

50% m Escola privada

40% M Escola publica estadual

m Escola piblica munidpal
30%
20%

10%

Ensino Fundamental Ensino Médio

Figura 4-5 - Alunos matriculados em 2017 / Volta Redonda
Fonte: Desenvolvido pela equipe

Um dos principais resultados esperados com as campanhas de adeséo e
marketing em midias sociais € o0 alcance de algo entre 2% e 3% do efetivo estudantil
total apresentado. E claro que a adesdo por parte dos professores € igualmente
importante, porém ndo ha informagdes do numero exato de profissionais desta area
na cidade, sendo dificil estabelecer um parametro numérico quantitativo. Mas por
apresentar uma oportunidade de ganho financeiro alternativa, estima-se que a adeséo
desta classe sera mais rapida e facil, uma vez que um professor pode atender varios
alunos.

Dessa forma, conforme sera apresentado no capitulo 6 sobre Gestao
Econbmica da Startup, a startup manterd sua caracteristica de escalabilidade,
permitindo novos investimentos, melhorias no sistema e possiveis expansoes.

Além disso, caso o servico oferecido apresente facilidade de uso, praticidade e
gualidade, segundo opinido dos usuérios, a possibilidade de aumento de usuarios
adeptos para os futuros anos cresce.

Sendo assim, o principal fator para previsao de resultados reside na qualidade
do servico oferecido e no cumprimento da meta de adesao de 2 a 3% de efetivos total
de alunos apresentados. Assim, mais alunos e mais professores se mostrarao

dispostos a participar deste novo modo de vivenciar a experiéncia de aulas
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particulares na regido, gerando oportunidades e aquecendo a economia do setor no

municipio.

4.2 Estabelecer Concorrentes do Empreendimento

No municipio de Volta Redonda foram detectados dois concorrentes diretos, a
Profes — site de professores particulares e Superprof — site de anuncio de professores
particulares. Ambos trabalham somente com anuncio de professores e tem uma
ferramenta de mensagem parecido com um e-mail. Os anuncios sdo vinculados
somente a uma cidade, e ndo a bairros especificos.

O aplicativo Eugénio além dos anuncios, tera redirecionamento de mensagem
direto para o Whatsapp do professor e um sistema de rating, onde cada aluno, apos
uma aula pode avaliar o professor e a aula, assim os professores mais bem avaliados
aparecerao sempre em primeiro nas pesquisas e terdo essa nota exibida aos
usuarios/alunos. Em relacdo a disponibilidade para aulas, os professores no momento
do cadastro poderéo escolher quais bairros ou localidades atendem presencialmente,
assim facilitando a busca por aulas em certos lugares da cidade.

4.3 Matriz SWOT
Magalhdes (2017) avalia que a matriz SWOT ¢é fundamental para o

planejamento estratégico de uma empresa. Defende que esta é uma ferramenta de
valor, devido a sua simplicidade e facilidade de aplicac&o, pelos resultados concretos
gue traz, seja para uma empresa em funcionamento ou para o planejamento de um
projeto. SWOT é um acrénimo em inglés que representa 0s quatro quadrantes da
matriz, sao eles:

e Strengths (forcas)

e Weakness (fraquezas)

e Opportunities (oportunidades)

e Threats (ameacas)

Em portugués, este acronimo pode ser traduzido como FOFA (forgas,

oportunidades, fraquezas e ameacas).



62

Magalhédes (2017) afirma que a matriz é dividida em duas partes: em ambiente
interno, que seriam as forcas e fraquezas; e ambiente externo, com as oportunidades
e ameacas. E segue expondo que, embora a metodologia usada para identificar os
componentes da matriz seja bastante simples, € necessario atentar-se para nao
causar confusao entre 0s conceitos.

Oliveira (2019) aclara que, de modo geral, no ambiente interno de uma empresa
esta tudo aquilo sobre o qual ela tem controle direto, e aqui se encontram suas forcas
e fraquezas. E, de modo analogo, o ambiente externo € a parte incontrolavel, ao
menos diretamente, pela empresa, onde se enquadram as oportunidades e as
ameacas. Assim, ha dois objetivos principais para a empresa ao analisar a matriz
SWOT. O primeiro € identificar seus pontos fortes e fracos, nos quais ela pode
interferir diretamente modificando-os. E o segundo objetivo é listar as influéncias
externas mais substanciais, para tracar um plano de aproveitamento das boas
(oportunidades) e mitigacdo das mas (ameacas).

Tendo em conta essas premissas, segue a matriz SWOT do projeto Eugénio,

conforme Figura 4-6.

FRAQUEZA

» Distancia fisica entre os

g * Produtividade da equipe integrantes
E * Facilidade de * Falta de conhecimento de
= comunicacao ~ alguns pontos importantes
s I Lquipe com orientacdo ao projeto
w . -
© empreendedora * Pouca disponibilidade de
% * Comprometimento capital

* Custos sdo previsiveis * Receitas imprevisiveis

* Cobertura geogrdfica

* Resijsténcia de adesdo por
parte dos usudrios

g : Ti{'cad? em expansao * Crescimento do uso de
E p ’ Eagao hova na plataformas de e-

u regiao ) Learning

E * Oferecer servigo com * Receita dependente do
g valor agregado numero de clientes,

o necessario captar um

grande volume

AMEACA

Figura 4-6 - Matriz SWOT do projeto Eugénio
Fonte: Desenvolvido pela equipe
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4.4 Plano de Riscos e de Respostas

Conforme TOTVS (2018) menciona, 0s riscos ao projeto podem ser
catastroficos por isso é necessario que haja um gerenciamento aos riscos e
planejamento de respostas caso eles acontecam. Entdo elaborar um bom plano de
respostas € fundamental para o projeto e para isso € preciso seguir duas etapas que
se complementam, a andlise qualitativa e a andlise quantitativa. Com elas sera
possivel identificar os riscos quanto ao seu grau de tolerancia e impactos que eles
causarao ao projeto como escopo, custo, prazo e qualidade.

TOTVS (2018) explica que a analise qualitativa € a etapa onde sera feita uma
abordagem mais particular dos riscos envolvidos no projeto, ela tende a identificar e
priorizar os riscos e os impactos de cada um deles. Também é através da andlise
gualitativa que se d&a origem ao plano de a¢édo aos eventuais riscos ao projeto. J& na
analise quantitativa favorece uma visdo mais abrangente e mais detalhada de cada
projeto, ela tem como base dados numéricos onde a empresa passa a ser capaz de
adotar medidas mais precisas e coerentes, ja que € capaz de calcular exatamente o
resultado de um possivel cenario negativo.

A identificagdo dos riscos e classificagdo quanto aos impactos que eles terdo

no projeto foram analisados e apresentados a seguir na Tabela 4-1.



64

Tabela 4-1 - Andlise Qualitativa de riscos do projeto

Riscos - Analise Qualitativa

Impacto nos objetivos do projeto

Evento %

Escopo Custo Prazo Qualidade

Dislancid lisica enbie us inlegranles da eyuipe, 40% | 1 | Baixo | 2 Mediu 2 Mediu 1

podendo atrasar o andamento do projeto Baixo Baixo Baixo

Mo conhecimento de alguns dos pontos que serdo Médio Médio Médio

2 importantes ao prujetc;;rg%cgsraelevaros custosdo | 60% | 2 Baixo 3 Alto 3 Alto 1 | Baixo

Atraso na execucao do projeto, pois 0s Meédio
3 colaboradores tém opiniGes diferentes, e resisténcia| 10% | 1 | Baixo | 1 | Baixo | 2 Baixo 1 | Baixo
para aceitar ideias diferentes.

Atrasos das atividades previstas no cronograma

geram perca de gualidade, pois terdo que correr

4 atras para cumprir prazos ou até mesmo estender o | 50% | 1 | Baixo | 2

prazo final de entrega gerando um custo maior para
U prujelu.

Médio Medio

Baixo Baixo B

As aulas na plataforma sédo oferecidas pelos
professores cadastrados, caso ndo haja muitos
5 cadastros de professores, as ofertas de aula serdo | 70% | 4 | Alto 1 | Baixo | 3
limitadas, podendo diminuir a atratividade da

plataforma.

Médio

Alto 4| Alto

Fonte: Desenvolvido pela equipe

Com os riscos identificados, Santos e Silva (2014) aludem possiveis estratégias
gue resultam no plano de respostas, nesta etapa é importante conhecer estratégias
para combater ou minimizar os riscos encontrados, entdo para cada um destes riscos
€ tomada uma medida de acdo de acordo com seu impacto no projeto, essas
estratégias sao:

e Eliminar: Envolve alterar o plano de gerenciamento do projeto para
eliminar a ameaca, eliminando a causa do problema.

e Mitigar: Reduzir a probabilidade ou o impacto de uma ameaca,
tornando-a um risco menor e removendo-a da lista dos principais riscos
do projeto. Qualquer reducéo nos riscos fara a diferenca, mas a opc¢ao
com a maior probabilidade de reducdo de impacto deve ser a opgao
selecionada.

e Transferir: Tornar outra pessoa ou organizacao responsavel pelo risco,
contratando seguradoras por exemplo. A transferéncia do risco implica

também na transferéncia das respostas ao risco. Mas atencéo: transferir
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0 risco nao o elimina. Simplesmente passamos a responsabilidade para
outra pessoa ou organizacdo quando fazemos isso. A transferéncia dos
riscos deve ser incluida nos termos e condi¢ces do contrato.

e Aceitar: Nao fazer nada. A aceitacdo ativa envolve a criagao de planos
de contingéncias para serem implementados se 0s riscos ocorrerem. A
aceitacao passiva deixa que as acoes sejam determinadas quando e se

0S riscos ocorrerem.

A partir das estratégias apresentadas foram possiveis definir medidas de acéo
e tracar um plano de respostas aos eventuais riscos ao projeto que podem ser vistas
a seguir na Tabela 4-2.



Tabela 4-2 - Planejamento de respostas

Riscos - Planejamento de Respostas

Evento

Distancia fisica entre os integrantes da equipe, podendo
atrasar o andamento do projeto

Prevenc&o

Agdo

Caso ocorra dificuldades de reunides com toda
a eguipe presente, as reunifies serdo por meio
de videos conferéncia.

Custo da
Agdo

RS -

Responsavel
Pela Agdo

Todos da equipe|

MN&o conhecimento de alguns dos pontos que serdo
importantes ao projeto, podera elevar os custos do projeto.

Prevencdo

Treinamento das técnicas necessarias para o
desenvolvimento do projeto.

R$ 350,00

Gerente de
Projeto

Atraso na execugao do projeto, pois 03 colaboradores tém
opinides diferentes, e resisténcia para aceitar ideias
diferentes.

Aceitagdo

Mesmo que haja discordancias durante o
desenvolvimento, sempre sera feito o que esta
dentro do escopo do projeto.

RS -

Todos da equipe|

Atrasos das atividades previstas no cronograma geram
perca de qualidade, pois terdo que correr atras para cumprir
prazos ou até mesmo estender o prazo final de entrega
gerando um custo maior para o projeto.

Mitigac&o

Estabelecer uma clausula de contrato, caso
haja atraso sera aplicado uma multa.

R$ -

Gerente de
Projeto

As aulas na plataforma s&o oferecidas pelos professores
cadastrados, caso ndo haja muitos cadastros de
professores, as ofertas de aula serdo limitadas, podendo
diminuir a atratividade da plataforma.

Prevencdo

Ag&o para coletar os primeiros cadastros de
professores a plataforma visitando escolas e
universidades, auxiliando os professores a
fazerem seus cadastros de forma que
preencham a plataforma com novas aulas para
oferta.

R$ 200,00

Todos da equipe

Fonte: Desenvolvido pela equipe

4.5 Cronograma de Desenvolvimento
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O cronograma utilizado para o desenvolvimento do projeto respeita as etapas que vao desde a revisao bibliogréfica teodrica,

metodologias, plano de desenvolvimento e construcdo do modelo de negocios até as etapas de gestdo econdmica, programacao e

implantag&o.
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O planejamento inicial previa o término do projeto para setembro. Porém, com alguns atrasos pontuais, o projeto foi finalizado

em outubro, conforme demonstrado na linha de base.

O cronograma pode ser observado na Tabela 4-3 a sequir.

Tabela 4-3 - Cronograma de Desenvolvimento do Projeto

MNome da Tarefa

4 Projeto Eugénio

Elementos pré-textuais
Introdugio
Metodologia
4 Referencial Tedrico
Contextualizar Metodologia Ativa
Contextualizar Modelos Startup
Contextualizar sobre o Negdcio
4 Plano de Desenvolvimento
Visdo Geral do Empreendimento
Estabelecer Concorrentes
Matriz SWOT
Plano de Riscos e Plano de Respostas
Cronograma de Desenvolvimento
4 Construindo Modelo de Negécio
Modelo de Negdcios Canvas
Descrever a Diregdo
Descrever a Aceleragdo
4 Gestdo Econdmica da Startup
Desenvolvimento do Estudo Econdmico
4 Desenvolvimento da Startup
Elaboragdo da Pesquisa de Campo
Visdo do Produto
Refinando Negdécio
4 Validagdo da Solucio

Programacdo

v Duragio
159 dias
6 dias
6 dias
7 dias
7 dias
7 dias
7 dias
7 dias
21 dias
11 dias
6 dias
10 dias
10 dias
10 dias
33 dias
21dias
12 dias
12 dias
23 dias
23 dias
32 dias
14 dias
11 dias
9 dias
73 dias
73 dias

Inicio » Términc -

Seg 03/02/20
Seg 03/02/20
Seg 03/02/20
Seg 03/02/20
Seg 03/02/20
Seg 03/02/20
Seg 03/02/20
Seg 03/02/20
Sex 14/02/20
Sex 14/02/20
Sex 21/02/20
Seg 02/03/20
Seg 02/03/20
Seg 02/03/20
Seg02f03/20
Seg 02/03/20
Ter31/03/20
Ter31/03/20
Ter 31f03/20
Ter31/03/20
Ter 31f03/20
Ter31/03/20
Sex 17/04/20
Sex 01/05/20
Qui 14/05/20
Qui 14/05/20

Qui 10/09/20
Seg 10/02/20
Seg 10/02/20
Ter 11/02/20
Ter 11/02/20
Ter 11/02/20
Ter 11/02/20
Ter 11/02/20
Sex 13/03/20
Sex 28/02/20
Sex 28/02/20
Sex 13/03/20
Sex 13/03/20
Sex 13/03/20
Qua 15/04/20
Seg 30/03/20
Qua 15/04/20
Qua 15/04/20
Qui 30/04/20
Qui 30/04/20
Qua 13/05/20
Sex 17/04/20
Sex 01/05/20
Qua 13/05/20
Seg 24{08/20
Seg 24/08/20

Tri 1/2020
Jan

Tri 2/2020

Tri 3/2020

Fev Mar Abr Maio Jun Jul Ago Set
=
|—
e
—
e
h——
|| p——
h—
|| p——
-__l
-



27
28
29
30

3
32
33
34
35
36
37

38
39

40

Solugdo Proposta
Customizagdo da Solugdo
Validacdo do Sistema com Cliente

Imagem, Mome, Detalhes e Objetivos das
Personas

4 Construgdo do MVP
Construgdo Prévia do MVP
Validando MVP com os Clientes
Fechando MVP
Aperfeigoamento do Produto

4 Implantagdo

Como estdo ocorrendo a estrutura de custos
e de receitas

Satisfaglio do Cliente

Perspectivas de crescimento e customizagdo
do produto

Conclusdo

15 dias
15 dias
15 dias
15 dias

6 dias
6 dias
6 dias
6 dias
6 dias
11 dias
11 dias

11 dias
11 dias

9 dias

Seg 29/06/20
Seg 29/06/20
Seg 29/06/20
Seg 29/06/20

Sex 28/08/20
Sex 28/08/20
Sex 28/08/20
Sex 28/08/20
Sex 28/08/20
Seg 07/09/20
Seg 07/09/20

Seg 07/09/20
Seg 07/09/20

Ter 22/09/20

Fonte: Desenvolvido pela Equipe

Sex 17/07/20
Sex 17/07/20
Sex 17/07/20
Sex 17/07/20

Sex 04/09/20
Sex 04/09/20
Sex 04/09/20
Sex 04/09/20
Sex 04/09/20
Seg 21/09/20
Seg 21/09/20

Seg 21/09/20
Seg 21/09/20

Sex 02/10/20

-

-

-

1111C

11 1[

I'T
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5 CONSTRUINDO MODELO DE NEGOCIO

5.1 Modelo de Negd6cios Canvas
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Na Figura 5-1 a seguir, o modelo Canvas do projeto € apresentado, com base na metodologia descrita no capitulo 3.4, assim

como a identificacdo de cada componente do quadro e suas breves explicacdes na sequéncia do capitulo.

Parcerias Chave

I Professores

&f

Atividades Chave ‘/>

I Desenvolvimento e
manutencao da
plataforma

I Agendamento de aulas

I Controle de payout

Recursos Chave Beeg

I Plataforma digital Web

| Piataforma digital Mobile

Proposta de Valor ﬁ Relacionamento ' Segmento de Clientes
Para o Professor Suporte individualizado | | Professores
ao cliente
Flexibilidade de horario I Alunos
Visibilidade | Pais de alunos

Para o Aluno

Aprendizagem R e

individual

Facilidade e dinamismo

Flexibilidade de horario

| site

| Email

I Manutencéao da plataforma

I Marketing e divulgacao da plataforma

I Porcentagem em cima do valor das aulas

I Anuncios

l Equipe de. I Midias sociais
desenvolvimento
Agendamento I
personalizado Whatsapp
Estrutura de Custos ‘> Fontes de Receita é

Figura 5-1 - Quadro de negdcios conceitual Canvas inicial
Fonte: Desenvolvido pela Equipe
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5.1.1 Propostade Valor

O professor autbnomo, que nao esté atrelado a instituicdes de ensino, tem mais
flexibilidade de horario. E essa é uma das propostas de valor, poder fazer o seu horario
segundo sua preferéncia e disponibilidade.

Além do mais, a partir do momento em que o professor se cadastra no site, a
plataforma se transforma numa vitrine do seu trabalho, proporcionando mais
visibilidade e reconhecimento.

Para o aluno, num mundo cada vez mais corrido e atarefado, também é
importante a flexibilidade de horério. Outra proposta de valor identificada vai de
encontro com uma das ambi¢des principais do Eugénio: centralizar toda a procura e
oferta de aulas particulares num s6 lugar. E a consequéncia disso € a facilidade de se
encontrar tanto quem esteja interessado em dar aulas como quem queira ter aulas.

Por ultimo, o aluno tem a chance de encontrar um professor que atenda as suas

demandas e que lhe toda a atencdo em aulas individuais e personalizadas.

5.1.2 Relacionamento

Para garantir a satisfacdo, o Eugénio contara com suporte individualizado ao
cliente, isto €, uma atencgao real e individual, e 0 menos demorado possivel, a qualquer

gueixa, duvida ou problema que forem relatados através dos canais.

5.1.3 Segmento de Clientes

Foram identificados trés segmentos de clientes no modelo de negécios, devido
ao seu carater multilateral.

Os professores, como se vera mais adiante, sdo também parceiros-chave, pois
sem eles ndo ha servico a ser prestado. Mas também figuram no modelo como um
segmento de clientes do negdécio porque apesar da posicdo de prestador de servico,
o professor é um usuario da plataforma, € um segmento ao qual se deve dar atencéo
e pensar em formas de alcanca-lo e conquista-lo.

Os alunos estao do outro lado da transacéo, o papel que desempenham é o de
guem procura o servi¢o. Portanto, € um grupo de cliente que representa um segmento

distinto. O aluno tem necessidades proprias, 0 que implica também em funcdes
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diferentes dentro da plataforma, bem como numa analise particular de outros pontos
do modelo Canvas.

Embora ndo haja uma proposta de valor Unica somente para os pais de aluno,
a diferenca de idade entre pais e filhos, e o papel chave que os pais representam ao
contratarem um professor seriam motivos suficientes para enquadra-los em um

terceiro segmento.

5.1.4 Canais

O canal principal da plataforma é o préprio site. E nele onde todos os usuarios
vao se cadastrar e usar todos os recursos disponiveis que vao desde a busca até a
avaliacdo da aula. No site também ficardo disponiveis uma lista das perguntas mais
frequentes e uma caixa para envio de duvidas.

Para eventuais problemas e outras questdes pertinentes, estardo abertos

outros canais, como e-mail e perfis nas midias sociais.

5.1.5 Atividades Chave

Para que se possa iniciar qualquer uma das atividades, em primeiro lugar é
preciso existir a plataforma, entdo o desenvolvimento e a manutencdo desta € uma
atividade-chave.

Havera um sistema de agendamento de aulas — como explicado no capitulo
4.1.5 — todo controlado pelo Eugénio, para a melhor organizacdo do professor, que
pode sempre recorrer a sua agenda particular no site, e para eliminar inconsisténcias
e incompatibilidade de horéarios na busca feita pelos alunos.

E, por fim, todo o controle de pagamento sera responsabilidade do Eugénio, o
intermediador entre aluno e professor. Dessa forma, é possivel dar a garantia
estabelecida nos “Relacionamentos” e assegurar que o professor sé recebera o

pagamento mediante a confirmacéo, por parte do aluno, de que a aula foi realizada.

5.1.6 Recursos Chave

Por ndo haver um espaco fisico, producdo de bens materiais e nem

atendimento ao publico feito pessoalmente, torna-se dispensavel muito dos recursos
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mais usuais e Obvios para empresas, como por exemplo maquinario, estoque, uma
equipe grande com diversos setores etc. Entdo, neste modelo, a plataforma digital
web é um recurso imprescindivel para o funcionamento do negdcio.

Outro pressuposto diz respeito a implementacdo de uma plataforma mobile
para oferecer uma melhor experiéncia para o usuario final.

E para que essa plataforma esteja sempre disponivel, outro recurso
fundamental é a equipe de desenvolvimento, que tem como objetivo a manutencéo e

aprimoramento constante do site.

5.1.7 Parcerias Chave

O servico oferecido pela plataforma tem a finalidade de aproximar professores
e alunos, de tornar possivel e mais facil esse encontro. Por sua vez, quem de fato
presta o0 servi¢o, ou seja, quem ministra a aula, € o professor. Portanto, o principal e

Unico parceiro identificado do Eugénio é o professor.

5.1.8 Estrutura de Custos

O custo que comeca desde o desenvolvimento é o de marketing e divulgacao
do nome da empresa. E esse custo sera carregado indefinidamente, mesmo apds o
lancamento do site. Assim como a manutencdo periddica da plataforma que, por
exemplo, gera custos de contratacdo e salario de equipe, eventuais licencas de

software, hospedagem etc.

5.1.9 Fontes de Receita

Toda aula agendada e paga através do site gera receita por meio de uma
porcentagem aplicada em cima do valor da aula. Essa cobranca se justifica
observando as propostas de valor que sdo entregues aos clientes.

Outra forma de monetizacdo sdo os anuncios. Sera aberto um espaco dentro
do site para que empresas se promovam com publicidades. A ideia é buscar parcerias
com empresas que sejam do mesmo ramo, como escolas, cursinhos preparatorios,

universidades etc.
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5.2 Descrever a Diregédo

ApoOs salientar os pontos positivos e negativos com a matriz SWOT e prever
possiveis riscos ao projeto, foram tomadas medidas para que fosse possivel gerenciar
estes riscos e saber como lidar com eles.

Atualmente neste ponto do desenvolvimento, propfe-se alinhar medidas
preventivas e corretivas com o auxilio de feedbacks constantes sobre o projeto, bem
como sua importancia para que sejam criadas estratégias e melhorias incrementais

para o produto.

5.2.1 Montar o Ciclo de Feedback

O ciclo de feedback descrito por Almeida (2014) significa Criar-Medir-Aprender
(CMA) e é através desse ciclo de feedback que pode-se diminuir as chances de falha
no projeto, se este ciclo for seguido ele pode assegurar uma aproximacao maior com
seus clientes e podera criar o melhor produto possivel para eles.

Com o MVP criado, o autor completa que as informacfes que o CMA oferece
sdo bastante valiosas pois o0 produto ou servico estd em condicdes de extrema
incerteza, entdo o ciclo de feedback vem para auxiliar e descobrir mais sobre o seu
publico alvo, como também saber o que eles esperam do produto/servico a ser
desenvolvido.

O mesmo autor ainda cita o CMA como uma técnica utilizada para gerar
feedback e dados a partir de cada interacéo do cliente, estes feedbacks podem ser
gualitativos ou quantitativos.

e Feedback qualitativo: As pessoas basicamente vao lhe dizer se gostam
ou ndo do seu produto ou servico, mas é preciso saber fazer as
perguntas, pois é dificil receber um feedback qualitativo, primeiro porque
0 entrevistador pode induzir as respostas dependendo de como for a
pergunta, segundo porque algumas pessoas podem ser grossas e iSso
nao deve ser motivo para desmotiva-lo. O melhor feedback qualitativo €
aguele que vem naturalmente.

e Feedback quantitativo: E um feedback menos interessante, através
dele é possivel avaliar quantas pessoas usam o0 seu produto/servico,

guando usam, quais recursos sdo 0s mais utilizados etc.
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InovaParqg (2016) completa que apdés coletar dados com o CMA é possivel
mensurar se o produto/servico esta seguindo caminhos satisfatorios na opinido do
publico e com estas informacdes € possivel preservar a estratégia e fazer com que o
produto se torne uma inovacdo e bem aceito quando criado, ou em caso de rejeicao
uma das opcbes é pivotar, conforme Figura 5-2 abaixo, que significa mudar
completamente a estratégia do negdcio, pois os resultados obtidos através dos

feedbacks recebidos nédo foram bem aceitos pelo publico esperado.

Ciclo de
Feedback
CMA

Pivotar Preservar

Figura 5-2 - Deciséo estratégica apos o ciclo CMA
Fonte: ALMEIDA, 2014

5.2.2 Estratégias para Aperfeicoamento do Produto

O aperfeicoamento do produto sera constantemente revisto e alinhado de
pequenas mudancas sistémicas para melhorar os servicos oferecidos na plataforma,
internamente e externamente, para que sejam destacadas nossas vantagens e assim
estabelecer competitividade no nicho educacional.

O usuario tera um papel importante nas decisfes estratégicas de mudancas
futuras que acontecerdo na plataforma. Periodicamente serédo requeridas opinides dos
usuarios para saber a satisfacéo e qualidade dos servigos atuais oferecidos, conforme
dados coletados através de pesquisa de campo e feedbacks através da plataforma.

Com os feedbacks recebidos e analisados podem ser feitas modificacfes para
melhor atendé-los, pois as melhorias deverdo sempre satisfazer ao cliente quanto a

utilizacdo da plataforma e valor do servigo.
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5.3 Descrever a Aceleragéao

A principio, o projeto ndo tera nenhum programa parceiro para auxiliar na sua
aceleracdo. Porém, ndo € descartada a possibilidade de buscar por mentorias, como
a do SEBRAE.

SEBRAE (2020b) afirma ter como objetivo promover a competitividade e o
desenvolvimento  sustentavel dos pequenos negocios e estimular o
empreendedorismo.

Segundo autor acima, também traz pontos de aprendizado essenciais para
aperfeicoar a formulacéo e a gestdo da estratégia, entre os quais destacam-se:

e A importancia da construcdo participativa da estratégia, para que o
direcionamento seja entendido por todos os niveis da organizacao.

e O mapa estratégico como peca de comunicacao da estratégia.

e A selecao e definicdo de indicadores de esfor¢o e de resultado.

e A importancia das metas para manter o foco nos resultados e mobilizar

0s colaboradores.

A abrangéncia do sistema de inicio sera somente para regido de Volta Redonda
e 0 crescimento devera ocorrer através de propagandas e marketing nas redes
sociais, como Instagram e Facebook. Em questdo de mé&o de obra para seu
crescimento, o projeto ndo precisara de um aumento na sua folha de pagamento.

A infraestrutura de servidores serd aumentada conforme o aumento das regides
contempladas. O sistema estard hospedado em nuvem e assim 0 aumento da

capacidade do servidor sera através de contratos de hospedagem de nuvem utilizada.

5.3.1 Perspectivas de Crescimento

O crescimento do projeto esta vinculado ao engajamento dos clientes e no
sentimento de seguranca que o sistema passara. Com o crescimento de usuarios o
sistema ird abranger mais regioes.

O projeto é preparado para receber e contemplar mais de uma cidade, porém
a abrangéncia estara vinculada ao marketing destinado para cada regido. Pessoas de

todas regides do Brasil, poderao utilizar o sistema e se cadastrar em sua localidade,
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porém sem o marketing destinado, o problema sera a baixa quantidade de professores
e alunos cadastrados.

A cidade de Volta Redonda sera a primeira a receber todo aparato de
propaganda e onde os esforgos iniciais seréo destinados. Apds o crescimento nesta
regido, a cidades de Barra Mansa, bem como cidades vizinhas: Resende, Pirali,

Pinheiral e Barra do Pirai serdo as proximas a serem contempladas.

5.3.2 Proposta Revisional

O projeto sera sujeito a uma revisdo antes do inicio do processo de
desenvolvimento e programacéao, onde devera ser posto a prova todas as analises e
decisbes tomadas para que o desenvolvimento ocorra sem problemas.

Uma das propostas a ser revisada diz respeito ao sistema de pagamento de
aulas no site. Antes da parte de programacdao, sera feita uma revisdo nos requisitos
para identificar se o sistema de pagamento sera incluso no protétipo inicial ou apenas
mais adiante, em evolugdes futuras. Uma vez que o agendamento de aulas representa
a principal caracteristica do projeto, o foco do protétipo inicial sera o seu exclusivo
funcionamento.

Revisbes serdo feitas ao longo do desenvolvimento e langamento de protoétipos
para que visbes futuras do projeto sejam lancadas com cada vez mais
funcionalidades, totalizando tudo que foi imaginado inicialmente para versdo completa
do site.

Para fins de melhorias evolutivas no decorrer da vida do sistema, o site devera
receber ajustes de melhorias para adequa-lo a cada nova regido que ira abranger.
Adequacdes dais quais deverédo principalmente ser feitas para que o sistema cumpra

as legislacdes de cada regido em especifico.
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6 GESTAO ECONOMICA DA STARTUP

6.1 Levantamento dos Custos e Despesas

Antes de destacar os custos e despesas, € interessante destacar alguns pontos
sobre como o levantamento de custos e despesas foi pensado.

A principio, nenhum dos colaboradores da equipe se dedicara integralmente ao
desenvolvimento e manutencdo do Eugénio. Isso quer dizer que os integrantes da
equipe continuam com seus respectivos empregos e na visao da equipe, o Eugénio
age como um complementador de renda. Ou seja, um projeto em paralelo que une um
grupo de estudantes empreendedores com um sonho.

Porém, isso nao significa que as forcas e competéncias do grupo nao serao
utilizadas da melhor maneira possivel.

Se faz importante introduzir o tema com essa premissa bem estipulada, ja que
afetara diretamente no levantamento de custos e despesas.

Uma vez que se trata de um projeto em paralelo, onde os integrantes se
empenhardo por um objetivo comum.

Sendo assim, o calculo de horas de trabalho para cada um dos quatro
colaboradores do projeto é definido na Tabela 6-1 a seguir.

Também estdo demonstrados os dados condizentes ao salario de referéncia
mensal, que foi utilizado para estipular o salario por hora trabalhada de cada funcao,

conforme mesma tabela. .



78

Tabela 6-1 - Horas de trabalho para cada colaborador do projeto; Referéncia de salério/hora para cada fungéo

Horas de trabalho para cada colaborador do projeto; Referéncia de salario/hora para cada funcdo

Periodos Total Horas/Colab
Colaboradores 1 2 3 4 5 6 7
Gerente de Projeto 36 48 75 60 48 48 15 330
Programador Fullstack 15 24 54 90 90 60 36 369
Programador Front-end 15 15 36 75 90 75 48 354
Programador Back-end 15 24 54 90 75 54 48 360
81 111 219 315 303 237 147

Quantidade Salério/h Salirio/més

(Referéncia) (Referéncia)

Gerente de Projeto 1| RS 25,00 | RS 4.500,00
Programador Fullstack 1| RS 17,78 | RS 3.200,00
Programador Front-end 1| RS 16,11 | RS 2.900,00
Programador Back-end 1| RS 16,66 | RS 3.000,00

Fonte: Desenvolvido pela equipe

Além disso, todo lucro sera eventualmente reinvestido no desejo de ver o Eugénio dar certo, cumprindo o papel que lhe foi
designado na sua criacao, o de contribuir para o desenvolvimento educacional na regido. O salario sera definido por horas estipuladas
de trabalho e serd atribuido apenas no Plano de Custos para Desenvolvimento., ndo sendo presente no estudo de Custos de
Operacéo.

O primeiro levantamento realizado diz respeito ao Custo de Desenvolvimento do Projeto. E o custo para tirar o projeto do
papel.

O periodo de estudo para o levantamento engloba o periodo de sete meses, prazo estipulado para lancamento da primeira
versao oficial do Eugénio.
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Na Tabela 6-2 é possivel analisar os custos de desenvolvimento durante o periodo estabelecido.

Tabela 6-2 - Levantamento para o Plano de Custos de Desenvolvimento do Projeto Eugénio

Plano de Custos de Desenvolvimento do Projeto

Periodos
4

Custo Total
Colabeoradeores usto Tota

'fE Gerente de Projeto 8.250,00
5 Programador Fullstack RS 266,70 | RS 426,72 | RS 960,12 | RS 1.600,20 | RS 1.600,20 | RS 1.066,80 | RS 640,08 | RS 6.560,82
.g Programador Front-end RS 241,65 | RS 241,65 | RS 579,96 | RS 1.208,25 | RS 1.449,90 | RS 1.208,25 | RS 773,28 | RS 2.702,94
%4 Programador Back-end RS 249,90 | RS 399,84 | RS 899,64 | R$ 1.499,40 | RS  1.249,50 | RS 899,64 | RS 799,68 | RS 5.997,60

Total Custo/Més RS 1.658,25 | RS 2.268,21 | RS 4.314,72 | RS 5.807,85 [ RS  5.499,60 | RS  4.374,69 | RS 2.588,04 | RS 26.511,36

Equipamentos Quantidade Custo Total

Mesa individual 4 RS 200,00 | RS 200,00
Cadeira de escritdrio 4 RS 250,00 | RS 1.000,00
Headset (Microfone) 4 400,00

Licengas Softwares
Abertura da Empresa Custo Total

Junta Comercial R 1 RS  1.500,00 | RS  1.500,00
Prefeitura

Custo Indireto

Custo Total de Desenvelvimento

Custo Direto RS 26.511,36
Custo Indireto RS 4.300,00
RS 30.811,36

Fonte: Desenvolvido pela equipe

Apos desenvolvimento e lancamento, na Tabela 6-3 abaixo encontram-se os custos estipulados de operacdo do Eugénio no

periodo de um ano, que representa ndo s6 o primeiro ano de operacao, mas a equipe considera valores razoaveis e que podem se
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manter para o segundo ano de operacio. E certo que ha o acréscimo da inflagdo prevista para o segundo ano de operacgio, este

dado pode ser visto no fim deste topico, acrescido na apresentacdo do fluxo de caixa.

Tabela 6-3 - Levantamento de Custos de Operacado do Eugénio no 1° ano de funcionamento

Plano de Custos de Operacédo do Projeto

Periodos
Colaboradores 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12

Servidores / Hospedagem | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 300,00 | RS 300,00 | RS 300,00 | RS 300,00 [ RS 200,00 | RS 200,00 | RS 300,00 | RS 200,00 | RS 300,00 | RS 300,00
Marketing / Divulgagdo Fisica| RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 350,00 | RS 200,00 | RS 350,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 350,00 | RS 200,00 [ RS 350,00 | RS 200,00 | RS 3.000,00
Gestdo de midias sociais | RS 600,00 | RS 600,00 | RS 600,00 | RS 700,00 | RS 600,00 | RS 700,00 | RS 500,00 | RS 600,00 | RS 700,00 | RS 600,00 | RS 700,00 [ RS 600,00 | RS  7.600,00
Contador RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | RS 4.800,00
Total Custo/Més RS 1.500,00 | R$ 1.500,00 | RS 1.500,00 | RS 1.750,00 | R$1.500,00 | RS 1.750,00 | RS 1.500,00 | RS 1.500,00 | RS 1.750,00 [ RS 1.500,00 | RS 1.750,00 | RS 1.500,00 | RS 15.000,00

Fonte: Desenvolvido pela equipe

Custo Total

Custo Direto

Conforme citado no capitulo 4.1.4 - Necessidades Basicas, o desenvolvimento do produto est4 pautado na divulgacéo,
marketing, gestdo de midias sociais e licencas de softwares, uma vez que cada colaborador do projeto trabalhara em casa, com uso
dos proprios computadores pessoais, de forma remota.

Sendo assim, ndo se faz incluso gastos com aluguel de salas, energia elétrica e internet, por exemplo.

Os custos para desenvolvimento e operacéo foram definidos da seguinte forma:

Licencas de softwares: comportam valores médios de servicos premium do Github, hospedagem, ambientes de
desenvolvimento integrados, entre outras ferramentas de desenvolvimento.

Junta Comercial do Rio de Janeiro: valor Unico correspondente a solicitagcdes de alvaras e certificados para funcionamento
da empresa.

Prefeitura: valor Unico correspondente a documentacdes e registros perante a prefeitura para estar apto a atuar no municipio.
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Servi¢cos de Hospedagem: valor estipulado para os servigos gerais oferecidos
pela Amazon Web Services, como: servicos cloud e storage de imagens, entre
possiveis outros.

Marketing / Divulgagdo Fisica: elaborando um orcamento no site
especializado da Grafica 360Imprimir (2020), com entrega para todo Brasil, foram
definidos mais de: 1000 panfletos; 500 cartdes de visita e 50 cartazes.

No total, cerca de R$ 200,00 por més.

Gestdo de midias sociais: um profissional de midias sociais com contrato
estipulado por postagens diarias fica em torno de R$ 500 até R$ 1000.

Por exemplo, segundo Larrossa (2013) um contrato que estipule 3 posts diarios
no Facebook, 1 no Instagram, 2 no Twitter e 1 no Linkedin gira em torno de R$ 600,00
mensais.

Contador: valores correspondentes a assessoria na area contabil, necessarios
para auxilio no correto funcionamento da startup.

Impostos: o governo estabelece 15% de impostos por servicos prestados, que

serdo descontados e analisados no capitulo de precificagao.

6.2 Precificacao

Levando em consideracdo os dados apresentados segundo IBGE (2017) na
introducdo, uma meta realista de publico alvo a ser atingida foi estabelecida.

Uma expectativa base de servigos prestados mensalmente, no caso, horas de
aula realizadas, esta estipulada. Em conjunto, a precificacdo foi realizada para melhor
entendimento e controle de qual valor deve ser cobrado por cada servico prestado,
para que o projeto seja viavel.

Conforme exposto no capitulo 4.1.13 - Previsdo de Resultados, tém-se um
minimo de 43.179 alunos matriculados no ensino médio e fundamental. Para
estabelecer a precificacgdo com os dados mais proximos do real, ndo serdo
considerados “concurseiros” e alunos de nivel superior que possam necessitar dos
Servigos.

Além disso, também foi decidido ndo considerar os alunos de nivel fundamental
gue frequentam escolas publicas e municipais, que representam 26.134 alunos dos
32.781 matriculados no ensino fundamental.

Dessa forma, o numero de matriculados cai de 43.179 para 17.045 alunos.
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Esta decisao foi tomada para tornar o estudo de pessoas atingidas pelo nosso
servico mais realista, uma vez que é sabida a realidade econ6mica e financeira de
Nnosso pais e que talvez familias de alunos das escolas citadas ndo tenham o impeto,
facilidade ou disponibilidade de incluir gastos extras com nosso Servico em seus
or¢camentos.

Sendo assim, dos 43.179 alunos de ensino médio e fundamental, seréo
considerados apenas 17.045 alunos. Lembrando que também ndo estdo sendo
considerados os “concurseiros” e alunos de ensino superior, que provavelmente,
acrescentariam nesse total. Isso tudo com dados de 2017, que certamente,
representam uma realidade menor do que a encontrada hoje em 2020 no sistema
educacional do municipio.

Ainda segundo o descrito no capitulo 4.1.13 - Previsdo de Resultados, a meta
inicial estabelecida, apés marketing em redes sociais, divulgacdo em escolas e
captacao de professores para plataforma é de atingir em média aproximadamente 3%
de alunos de forma mensal, sejam estes ndmeros, para mais ou para menos,

dependendo da demanda e épocas do ano.

Estabelecimento de meta para publico atingido

3,0%; 511

= Total de alunos considerados

» Meta de alunos estabelecida

Figura 6-1 - Estabelecimento de meta para publico atingido no 1° ano de operacéo
Fonte: Desenvolvido pela equipe

A meta também estabelece cada um dos 3% de alunos compre pelo menos um
pacote de 1h de aula mensalmente no primeiro ano. Dessa forma: 511 alunos x 1h

tém-se um total de: 511 horas / aula oferecidas no més.



83

No segundo ano espera-se um aumento de 3% para 5% de alunos que
comprem pelo menos um pacote de 1h aula mensalmente, totalizando uma média de
852 aulas/més.

Para que as despesas sejam pagas no primeiro ano de operacao, utilizamos os
custos mensais calculados e fizemos uma especulacédo com base em alguns fatores,
conforme Figura 6-2, como a média de horas mensal no primeiro ano de operacao,
levando em conta as oscilagdes de procura em meses mais atrativos e menos
atrativos para o mercado de aulas particulares (férias e época de prova, por exemplo).

Outro fator € a média de custo de operacdo anual / aulas realizadas.

PREVISAO DE HORAS DE AULAS DADAS POR MES

900

350

600

300

Horas de Aulas Dadas

151

k4

1 2 3 4 5 & 7 8 9 10 11 12
Més
Figura 6-2 - Previséo de horas de aulas dadas por més
Fonte: Desenvolvido pela equipe

A mesma previséo de oscilagao por procura em meses mais ou menos atrativos
foi estabelecida para o segundo ano de operacédo, conforme mostrado mais a frente.
Dessa forma, é importante pontuar que a previsdo e meta de horas/aulas por
més para os dois primeiros anos de operacao é:
e 1°ano de operacéo; atingir 3% do publico alvo; média de 511 aulas/més.

e 2°ano de operacéo; atingir 5% do publico alvo; média de 852 aulas/més.

Com os dados em maos, um valor da hora aula condizente com a mudanca e
facilidade proposta pelo marketplace e também com o mercado tradicional de aulas

particulares de professores pode girar em torno de R$ 40,00 hora por aula, sendo que
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o Eugénio retém aproximadamente 25% desse valor, ficando o restante condicionado para os professores e despesas.

Com a retencéo de 25% do valor, os professores ganham R$ 30,00 por aula enquanto o Eugénio recebe R$ 10,00 por hora

de aula dada.

E importante salientar que cada servico prestado gera um imposto de 15%. Essa taxa sera acrescida a seguir.

A Tabela 6-4 retine as informac@es até aqui apresentadas para calcular o retorno mensal no 1° e 2° ano de operacao, levando

em consideracao a quantidade de aula/més estipulada e o faturamento por hora/aula.

Tabela 6-4 - Retorno mensal do 1° e 2° ano baseado na quantidade de aula/més x faturamento por hora/aula

Retorno mensal 12 e 22 ano baseado na quantidade de aula/més x faturamento por hora/aula

Imposto 15% por servico prestado
Previsdo 12 ano Atingir 3% publico alvo Média 511 Aulas/més
Previsdo 22 ano Atingir 5% publico alvo Media 852 Aulas/més
Prego por hora de aula: RS 40,00 12 Ano Faturamento do Projeto

Periodos:

Professor RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00
Retorno Hora/Aula | RS 10,00 | R$ 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00
Quantidade de Aulas: 312 540 634 850 678 522 151 319 408 530 732 320
Faturamento Mensal | RS 3.120,00 | RS 5.400,00 | RS 6.840,00 | RS 8.500,00 | RS 6.780,00 | RS 5.220,00 | RS 1.510,00 | RS 3.190,00 | RS 4.980,00 | RS 5.300,00 | RS 7.320,00 | RS 3.200,00
Imposto RS 468,00 | RS 810,00 | RS 1.026,00 | RS 1.275,00 | RS 1.017,00 | RS 783,00 | RS 226,50 | RS 478,50 | RS 747,00 | RS 795,00 | RS 1.098,00 | RS 480,00
RS 2.652,00 | RS 4.590,00 | RS 5.814,00 | RS 7.225,00 | RS 5.763,00 | RS 4.437,00 | RS 1.283,50 | RS 2.711,50 | RS 4.233,00 | RS 4.505,00 | RS 6.222,00 | RS 2.720,00
Prego por hora de aula: RS 40,00 22 Ane Faturamento do Projeto

Periodos:

Professor RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 | RS 3000 | RS 30,00 | R$ 30,00 RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00 RS 30,00 | RS 30,00 | RS 30,00

Retorno Hora/Aula RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | R$ 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00 | RS 10,00
Quantidade de Aulas: 520 900 1140 1417 1130 870 252 532 830 884 1220 534

Faturamente Mensal | RS 5.200,00 | RS 9.000,00 | RS 11.400,00 | RS 14.170,00 | RS 11.300,00 | RS 8.700,00 | RS 2.520,00 | R$ 5.320,00 | RS 8.300,00 | RS 8.840,00 | RS 12.200,00 | RS 5.340,00

Imposto RS 780,00 | RS 1.350,00 | RS 1.710,00 | RS 2.125,50 | RS 1.695,00 | RS 1.305,00 | R$ 378,00 | RS 798,00 | RS 1.245,00 | RS 1.326,00 | RS 1.830,00 | RS 801,00

. RS 4.420,00 | RS 7.650,00 | RS 9.690,00 | RS 12.044,50 | RS 9.605,00 | RS 7.395,00 | R$ 2.142,00 | RS 4.522,00 | RS 7.055,00 | R$ 7.514,00 | RS 10.370,00 | RS 4.539,00

Fonte: Desenvolvido pela equipe
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Os valores de faturamento consideram os R$ 30,00 ganhos pelo professor e
R$ 10,00 ganhos pelo Eugénio por hora/aula dada, a quantidade estipulada de
procura de aulas no més (nota-se que as médias das quantidades de aulas mensais
respeitam os definidos como meta para publico alvo a ser atingido).

O faturamento final para os dois primeiros anos também leva em consideracéo

a aplicacao dos 15% de imposto sobre servigco prestado.

6.3 Fluxo de Caixa

Utilizando os dados das tabelas apresentadas anteriormente, € possivel montar
o fluxo de caixa para os dois primeiros anos de operacao, considerando:
e Valor do investimento inicial (Tabela 6-2);
e Custos de operacdo mensal para os dois primeiros anos acrescidos de
inflacao prevista de 4% (Tabela 6-3);
e Faturamento mensal para os dois primeiros anos de operacéo (Tabela
6-4).

A Tabela 6-5 a seguir demonstra os valores da analise de retorno de
investimento por meio da elaboracéo do fluxo de caixa para os dois primeiros anos de

operacéao do Eugénio.
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Tabela 6-5 - Analise do retorno de investimento, através do fluxo de caixa, para 0s dois primeiros
anos de operacao do Eugénio

Analise do retorno de investimento

Periodo  Entradas Saidas Retorno Simples Payback Simples
0 RS 30.811,36 |-RS 30.811,36 |-RS 30.811,36
1 RS 2.652,00 | RS 1.500,00 | RS 1.152,00 |-RS 29.659,36
2 RS 4.590,00 | RS 1.500,00 | RS 3.090,00 |-RS 26.569,36
3 RS 5.814,00 | RS 1.500,00 | RS 4.314,00 |-RS 22.255,36
4 RS 7.225,00 | RS 1.750,00 | RS 5.475,00 |-RS 16.780,36
5 RS 5.763,00 | RS 1.500,00 | RS 4.263,00 |-RS 12.517,36
6 RS 4.437,00 | RS 1.750,00 | RS 2.687,00 |-RS 9.830,36
7 RS 1.283,50 | RS  1.500,00 [-RS 216,50 |-RS 10.046,86
8 RS 2.711,50 | RS 1.500,00 | RS 1.211,50 |-RS 8.835,36
9 RS 4.233,00 | RS 1.750,00 | RS 2.483,00 |-RS 6.352,36
10 RS 4.505,00 | RS 1.500,00 | RS 3.005,00 |-RS 3.347,36
11 RS 6.222,00 | RS 1.750,00 | RS 4.472,00 | RS 1.124,64
12 RS 2.720,00 | RS 1.500,00 | RS 1.220,00 | RS 2.344 64
13 RS 4.420,00 | RS 1.560,00 | RS 2.860,00 | RS 5.204,64
14 RS 7.650,00 | RS 1.560,00 | RS 6.090,00 | RS 11.294,64
15 RS 9.690,00 | RS 1.560,00 | RS 8.130,00 | RS 19.424,64
16 RS 12.044,50 | RS 1.820,00 | RS 10.224,50 | RS 29.649,14
17 RS 9.605,00 | RS 1.560,00 [ RS 8.045,00 | RS 37.694,14
18 RS 7.395,00 | RS 1.820,00 | RS 5.575,00 | RS 43.269,14
19 RS 2.142,00 | RS 1.560,00 | RS 582,00 | RS 43.851,14
20 RS 4.522,00 [ RS 1.560,00 [ RS 2.962,00 | RS 46.813,14
21 RS 7.055,00 | RS 1.820,00 | RS 5.235,00 | RS 52.048,14
22 RS 7.514,00 [ RS 1.560,00 | RS 5.954,00 | RS 58.002,14
23 RS 10.370,00 | RS 1.820,00 | RS 8.550,00 | RS 66.552,14
24 RS 4.539,00 [ RS 1.560,00 [ RS 2.979,00 | RS 69.531,14

Previsdo 12 ano | Atingir 3% publico alvo
Previsdo 22 ano | Atingir 5% publico alvo
Reajuste Anual 4% Inflagdo 2020

Fonte: Desenvolvido pela equipe
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A Figura 6-3 a seguir demonstra a andlise de retorno de investimento,
graficamente, por meio da elaboracéo do fluxo de caixa para os dois primeiros anos

de operacéo do Eugénio, conforme dados apresentados.

Fluxo de Caixa
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60000
40000

20000

o

2 4| |6I IS! IIUI 12 14 16 18 20 22 24

-20000

-40000

Entradas w==m Sajdas == Payback Polinomial (Payback)

Figura 6-3 - Grafico de analise do retorno de investimento, através do fluxo de caixa, para os dois
primeiros anos de operacao do Eugénio
Fonte: Desenvolvido pela equipe
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6.4 Conclusado do Estudo Econ6mico

Conforme os dados apresentados ao longo da analise de gestao financeira do
projeto, é possivel aferir que a partir de um planejamento bem elaborado e executado,
assim como estabelecimento de metas realistas, precos justos e entrega de valor ao
cliente final, o Eugénio possui indicativos satisfatérios nas analises de sua precificacao
e financas.

As expectativas para 0s anos seguintes de operacao sao boas, uma vez que a
possibilidade de atrair cada vez novos usuérios, bem como a possivel expansao para
outras cidades da regido podem contribuir para um sucesso cada vez maior da

plataforma.
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7 DESENVOLVENDO STARTUP

7.1 Elaboracdo da Pesquisa de Campo

Apobs definido o modelo de negdcio e as propostas previstas para o projeto, a
atividade mais importante para medi-las é de fato a opinido dos stakeholders que
utilizaréo o produto. Esta avaliacéo foi feita através da pesquisa de campo.

A pesquisa tem como objetivo coletar informacbes importantes para o
desenvolvimento do produto, abordando as dores dos entrevistados, opinides e
experiéncias, principalmente com relagcéo a aulas particulares.

A pesquisa tem inicio com perguntas mais gerais para saber a faixa etéaria, grau
de escolaridade e localidade, pois dependendo da persona ja seria possivel separar
as respostas que de fato seriam relevantes para a pesquisa ou nédo, com base no
publico alvo esperado. A pesquisa foi destinada a trés perfis distintos de pessoas:

e 0s estudantes/alunos;
e 0s professores;

e 0S responsaveis de estudantes/alunos.

Perguntas especificas foram apresentadas para cada um destes perfis.

O interesse em entrevistar estudantes/alunos é de avaliar quais deles ja tiveram
aulas particulares, saber como foi sua experiéncia, onde encontrou anincios e como
foram realizadas essas aulas.

O interesse em entrevistar professores(a) € de avaliar o pensamento deles
sobre realizacdo de aulas particulares, onde eles anunciam seus servi¢os, carga
horaria e 0 meio pelo qual eles realizam o contato com o estudante/aluno(a), como
também o valor cobrado por cada aula.

O interesse em entrevistar os responsaveis de estudantes/alunos(a) é entender
gual a opinido a respeito de aulas particulares, isto é, se eles acreditam ser valido a
opcdo de aulas particulares como atividade complementar para a melhoria do
rendimento escolar. Assim como saber qual seria a recepcao deles para uma nova
ferramenta de ensino que pudesse facilitar o agendamento de aulas particulares.

E para todos aqueles estudantes/alunos e professores que nunca tiveram

contato com aulas particulares, buscou-se entender um pouco mais a fundo sobre o
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porqué nunca tiveram contato com aulas particulares e buscou-se também despertar
0 interesse deles para terem essa experiéncia.

Algumas das respostas foram bem interessantes. Por exemplo, abaixo na
Figura 7-1 é possivel observar as experiéncias de estudantes entrevistados sobre as

experiéncias com aulas particulares anteriores.

Conte-nos como foi sua experiéncia com aulas particulares!

8 respostas

Me aprofundei muito mais na matéria do que na escola! E com isso tive um bom entendimento sobre o
assunto.

Meu professor particular me ajudou a enteder as materias que tinha dificuldade e a estudar melhor pras
provas

Boa, estava iniciando no ensino médio e estava com dificil em alguns matérias, foi de grande ajudar ter uma
outra forma de explicagdo.

Acho que eu me senti mais a vontade do que em aulas regulares
Boa

Foi 6timo, além de me ensinar o que eu precisava era algo divertido, por que meu professor me ajudou até a
desenvolver pensamentos que eu nunca teria antes.

E muito eficiente, principalmente pra quem tem desvio de atencdo na sala de aula

Figura 7-1 - Experiéncias com aulas particulares na visdo dos alunos
Fonte: Desenvolvido pela equipe

7.2 Visao do Produto

No Plano de Desenvolvimento proposto no capitulo 4, mais especificamente
entre os subtopicos 4.1.1 e 4.1.6, foram idealizados pela equipe de criagdo uma
primeira visdo do produto naquele momento, ou seja, um brainstorm de quaisquer
ideias que poderiam vir a se tornar parte do produto.

O projeto se encontrava em sua fase embrionéria, entdo muitas das ideias eram
consideradas validas.

Conforme o amadurecimento do projeto e aproximacao de sua finalizagcao, €

natural que ocorram mudancas em seu planejamento, sejam elas de acréscimos ou
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abandonos de ideias. Mudangas essas que podem ocorrer visando total
aperfeicoamento do produto, para serem capazes de abranger um publico maior e
atendé-los com maior qualidade.

Levando isto em consideragéo, serdo demonstrados a seguir, no capitulo 7.3
Refinando Negocio, as propostas atualizadas com relagédo ao produto.

7.3 Refinando Negocio

O objetivo deste capitulo € um comparativo entre o previsto durante as fases
iniciais de idealizacdo do projeto com as fases posteriores de desenvolvimento e
definicdo de funcionalidades.

A comparacdo esta pautada na observacdo de mudancas a partir da
metodologia Canvas, incluindo a elaboracdo de um novo quadro Canvas atualizado
com possiveis mudancas.

As justificativas e pontos importantes abordados durante a comparacao estao
definidos no capitulo 7.3.1 e capitulo 7.3.2, este ultimo com o quadro do modelo

Canvas real final.

7.3.1 Quadro de Negocios Fisicos

Com o passar do tempo, e a medida em que a equipe modelava o melhor
produto possivel, algumas modificagdes no Plano de Negdcios e propostas para o
langamento do produto foram realizadas.

Para maiores esclarecimentos, serdo descritas as propostas mantidas,
retiradas, e modificadas, comparando as propostas na fase inicial do projeto com as
propostas atuais que serdo desenvolvidas para o langcamento do produto e versdes
futuras.

Os topicos revisados foram:

e Capitulo 1.5: Resultados Esperados;
e Capitulo 4.1.1: Descricdo do Conceito, Publico Alvo, Necessidades,
Produtos e Valor;

e Capitulo 4.1.5: Descrever Produto.
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No capitulo 1.5 - Resultados Esperados, foi citado que a plataforma teria
integrado a funcionalidade de pagamento online, uma caracteristica que notoriamente
traz bastante comodidade para os clientes. E a ideia se mantém, o Eugénio contara
com essa forma de pagamento, embora n&o seja uma prioridade para o MVP que, por
definicdo, é a versdo mais simplificada do produto.

Com o resultado da pesquisa de campo elaborada, ndo foi notado nenhum novo
publico alvo além dos que ja tinham sido apontados anteriormente no capitulo 4.1.1 -
Descricdo do Conceito, Publico Alvo, Necessidades, Produtos e Valor.

Outra previsao feita no capitulo 4.1.5 - Descrever Produto, era desenvolver uma
aplicacdo mobile nos planos para um futuro escopo. A funcionalidade teria sido
proposta como um desejo por parte da equipe e foi citada antes mesmo da escolha
da stack de desenvolvimento, entretanto sem saber se seria realmente possivel sua
realizacgéo.

Apoés a stack definida, que serd composta pela linguagem JavaScript e seus
frameworks, como React, esta muito claro a possibilidade de que uma versao mobile
seja desenvolvida futuramente, ja que o React Native proporcionaria isso, nao seria
preciso reprogramar tudo outra vez para a nova versdo. A proposta serd mantida,
porém, ndo sera desenvolvida para uma primeira versao do produto.

Para esclarecer uma futura proposta para o projeto, € importante citar um
acontecimento que teve inicio no ano de 2019 e explodiu no ano de 2020, que foi a
doenca do coronavirus (COVID-19), pandemia mundial que mudou a vida de milhares
de pessoas, exigindo que todos que se mantivessem em isolamento social afim de
minimizar o nimero de infectados e consequentemente, as mortes.

Com o isolamento social, 0 mundo teve que se adaptar de diversas formas, e
no nicho educacional néo foi diferente. Escolas e universidades tomaram a deciséo
de implantar um modelo misto de ensino, presencial e a distancia, o que indicaria que
a tendéncia a partir deste momento é o crescimento do ensino remoto.

Tendo isso em vista, a equipe de desenvolvimento do projeto, acredita sobre a
importancia de incentivar o ensino a distancia através do produto. Entretanto, para as
primeiras versdes ndo serdo de fato desenvolvidas tais funcionalidades de incentivo,
mas ja para a data de lancamento, havera no site, além das recomendacgfes de
medidas de seguranca, um incentivo para as aulas online através de softwares de
terceiros, visando possiveis atualizacbes em versbes futuras e integracdo de

videoconferéncia.
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Acredita-se gque esse incentivo pode atrair mais estudantes e professores que
ja eram adeptos do ensino a distancia, e aqueles que, por conta da pandemia, venham
a se tornar adeptos.

Por fim, as necessidades e a proposta de valor para os clientes permanecem
inalteradas.

7.3.2 Montagem do Modelo Real Final

No quadro Canvas inicial, os tépicos revisados foram:
e Capitulo 5.1.2: Relacionamento

e Capitulo 5.1.6: Recursos Chave

A atualizac&o mais notavel, e que pode ser observado no novo quadro Canvas,
se encontra no Relacionamento.

Foi incluida a Garantia de Servico, que por definicdo significa que os alunos
gue contratarem aulas pela plataforma, podem ter uma melhor garantia de estarem
contratando aulas qualificadas. Pois todos os professores ao se cadastrarem e que
guiserem ofertar seus servicos, passarao por analises prévias para saber se estdo de
fato aptos a lecionar.

Isso aumenta a qualidade dos servicos oferecidos na plataforma e
consequentemente a seguranca para 0s contratantes em saber que contratardo um
profissional de qualidade.

Além disso, em relacdo aos Recursos Chave, a plataforma digital mobile foi
removida do escopo principal de desenvolvimento do MVP e primeiras versdes do
produto, como citado e justificado anteriormente nos capitulos 4.1.5 - Descrever

Produto e capitulo 7.3.1 - Quadro de Negdcios Fisicos.



O quadro Canvas final pode ser visto a seguir na Figura 7-2:
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I Porcentagem em cima do valor das aulas

I Anuncios

Figura 7-2 - Quadro de negdcios conceitual Canvas final
Fonte: Desenvolvido pela Equipe
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8 VALIDACAO DA SOLUCAO

8.1 Programacéo

O projeto foi desenvolvido utilizando a linguagem TypeScript e as tecnologias
React para a construcdo do front-end (parte visual do projeto); Node.js para a

construcdo do back-end; e Postgres como banco de dados.

8.1.1 TypeScript

De acordo a Microsoft (2020), responsavel pela documentacdo oficial, o
TypeScript € uma linguagem de cédigo aberto construida em cima do JavaScript, uma
das ferramentas mais usadas do mundo, adicionando definicdes de tipagem estaticas.

Tipos fornecem um jeito de descrever a forma de um objeto, fornecendo melhor
documentacéo, controle, eficiéncia e permitindo que o TypeScript valide se seu codigo
esta funcionando corretamente.

“Tipar” o seu codigo pode ser opcional no Typescript, pois a inferéncia de tipo

permite que se obtenha muito poder sem escrever codigo adicional.

8.1.2 React

Segundo Facebook (2020), o React faz com que a criagdo do design de
interfaces e design interativos sejam uma tarefa facil.

Pode-se criar views simples para cada estado na sua aplicacdo e o React ir4
atualizar e renderizar de forma eficiente apenas 0s componentes necessarios na

medida em que os dados mudam.

8.1.3 Node.js

Segundo Ryan Dahl (2020), o Node.js € um ambiente de execuc¢ao JavaScript
assincrono orientado a eventos, e foi projetado para desenvolvimento de aplicacdes
escalaveis de rede. No exemplo a seguir, diversas conexdes podem ser controladas
ao mesmo tempo. Em cada conexao a funcdo de callback € chamada. Mas, se néo

houver trabalho a ser realizado, o Node.js ficara inativo.
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7

Essa é uma alternativa que contrasta com o modelo de concorréncia mais
comum, onde sédo utilizados threads do sistema operacional. Aplicacdes de rede
baseadas em threads séo relativamente ineficientes e dificeis de usar.

Além disso ndo precisa se preocupar com deadlock de processos, pois nao
existem locks. Quase nenhuma fungcéo no Node.js realiza diretamente operacoes de
entrada/saida, por essa razao o processo nunca bloqueia.

Por ndo existirem operacbes bloqueantes, sistemas escalaveis sao

razoavelmente faceis de serem desenvolvidos em Node.js.

8.1.4 Postgres

A documentacdo Open Source do Postgres (2020), explica que ele € um
poderoso sistema de banco de dados relacional de objeto de cédigo aberto que usa e
estende a linguagem SQL combinada com muitos recursos que armazenam e
escalam com seguranca as cargas de trabalho de dados mais complicadas. As
origens do Postgres remontam a 1986 como parte do projeto Postgres na
Universidade da Califérnia em Berkeley e tem mais de 30 anos de desenvolvimento
ativo na plataforma central.

Postgres ganhou uma forte reputacdo por sua arquitetura comprovada,
confiabilidade, integridade de dados, conjunto de recursos robustos, extensibilidade e
dedicacdo da comunidade de cddigo aberto por trds do software para fornecer
solugdes inovadoras e de alto desempenho de maneira consistente.

Postgres é executado em todos 0s principais sistemas operacionais e tem
complementos poderosos, como o popular extensor de banco de dados geoespacial
Postgis. Assim o Postgres se tornou o banco de dados relacional de codigo aberto

preferido de muitas pessoas e organizagoes.

8.2 Solucao Proposta

No capitulo 1 - Introducéo é possivel conferir os objetivos iniciais do projeto,
onde foram pensados sem qualquer avaliacdo prévia. Apds aplicadas as
metodologias, pesquisas e validacdes, foi possivel propor algo ainda mais concreto

para solucionar o problema.
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A solugado proposta para resolver o problema do nicho educacional que vai
desde a comunicacdo entre professores e alunos, melhora do rendimento escolar,
aprendizagem individualizada, entre outros beneficios.

E uma aplicagdo web intitulada de Eugénio, da qual ser4 desenvolvida
buscando atender os objetivos iniciais do projeto, mas com aperfeicoamentos que
foram pensados de acordo com os resultados obtidos através de pesquisas para

validacao destas micro solucdes.

8.3 Customizacgéo da Solucao

Para a customizacao da solucéo a equipe de desenvolvimento tomou a devida
atencao para proporcionar a melhor experiéncia para o usuario final e procurou
entender um pouco mais sobre criacdo de interfaces de qualidade e que atendam os
diferentes tipos de usuérios e suas limitacdes.

Por isso, alguns conceitos interessantes foram abordados, como as 8 Regras
de Ouro Ben Shneiderman, que séo essenciais para o design de interfaces, séo elas:
Esforce-se pela consisténcia; permita que usuérios frequentes usem atalhos; Ofereca
feedback informativo; Projete dialogos que indiquem o fim de uma acéo; Evite erros;
Permita a facil reversao de acdes; Suporte e controle do usuario; e Reduza a carga
de memoria de curta duracao.

Outro conceito abordado foram as Heuristicas de Nielsen criadas por Jacob
Nielsen que ajudam a projetar uma boa interface e proporcionar uma 6tima
experiéncia de uso, as heuristicas sdo: Visibilidade do status do sistema;
Compatibilidade entre o sistema e o mundo real; Controle e liberdade para o usuario;
Consisténcia e padronizacdo; Prevencdo de erros; Reconhecimento em vez de
memorizacao; Eficiéncia e flexibilidade de uso; Estética e design minimalista; Ajude
0s usuarios a reconhecerem, diagnosticarem e recuperarem-se erros e Ajuda e
documentacéo.

Para a customizacéo, também foram utilizados conceitos do Material Design
para a criacdo de componentes que ajudam a criar uma experiéncia digital de alta
qualidade.

Ao fim dos conceitos estudados para a customizagédo da plataforma, ficaram
definidos a cores primarias azul e branco, por ndo conter uma variacdo grande de

tonalidade, e para referenciar a marca. Tons de vermelho e amarelo também serédo
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utilizados para as mensagens de alerta, erros, botbes de cancelamento e botdes de
call to action. Outra cor a ser utilizada sera a cor verde para alerta de confirmacdes, e
botdes de submit. Todas as ilustracdes da plataforma seréo vetoriais.

Tudo para manter a consisténcia e ficar conforme a identidade visual da marca.

8.4 Validacédo do Sistema com Cliente

Com o que foi definido no capitulo anterior e, com o objetivo de produzir um
MVP que ndo atenda apenas aos requisitos definidos pela equipe, é imprescindivel
trazer o usuario final para o centro da discussdo novamente. Esta € uma das
premissas do Design Thinking. Nao € proveitoso a equipe desenvolver levando em
considerag&o somente o que parece mais agradavel aos membros internos. E preciso
criar um prototipo para mostrar ao usuério e deixa-lo expressar sua opinido sobre
aquilo. Esse passo ocorre num ciclo, que pode ser iterado quantas vezes forem
necessarias, fazendo pequenas alteracées e levando o prototipo de volta ao usuario
para ele dar sua opinido, ou para a equipe observar seu comportamento durante o
uso.

Antes do desenvolvimento do MVP, que sera o prototipo a ser entregue, foi feito
esse processo. Com algumas telas de protétipo foi solicitada a opinido de potenciais
usuarios através de um questionario online no Google Forms.

Assim, a solucdo, com a qual o usuario vai estar em constante interagao, se
aproxima mais do que ele deseja, pois é um produto elaborado com base no que ele

espera, segundo suas habilidades e limitacoes.

8.5 Imagem, Nome, Detalhes e Objetivos das Personas

Os dados obtidos através da pesquisa apresentada no capitulo 7.1 -
Elaboracédo da Pesquisa de Campo constrdi a base para a definicdo de quais séo os
segmentos de clientes (ver quadro Canvas em 5.1 - Modelo de Negocios Canvas).

Mas para o estagio de validacdo, além da validagcdo descrita no topico anterior,
€ util descrever personas, que sdo personagens que detalham caracteristicas de
usuarios de acordo com dados previamente coletados.

Caballero, Moreno e Seffah (2014) descrevem como € a persona utilizada em

metodologias ageis para o desenvolvimento de softwares ou solugdes de TI, e
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enfatizam que é uma ferramenta importante no objetivo de melhorar o design e a usabilidade.

Os autores acima afirmam que geralmente sdo definidas antes de escrever qualquer codigo, para que toda a equipe

compartilhe a visdo do usuario na perspectiva da persona quando estiverem desenvolvendo. A persona ajuda a decidir quais

funcionalidades seriam Uteis no dia a dia do cliente. E, a cada nova iteracdo com o usuario, a persona pode ser revista e atualizada.

Portanto, a seguir estdo os detalhes das personas que simbolizam os possiveis usuarios:

* Mora sozinho.

Persona Dores e Necessidades Potenciais Solucoes
+ Helena Almeida. + Gostaria de poder ajudar + Poder contratarum
* 42 nos. mais seus filhos em professor particular
« Cabeleireira relacio aos estudos. para ajudar seus filhos
+  Mae de trés filhos. + Passa muito tempo no nos estudos
trabalho.

Persona Dores e Necessidades Potenciais Solucoes
+ Jodo Oliveira. * Medo de ndo passar no + Horario flexivel de aulas.
+ 18 nos. vestibular.
* Mora com a mae. * Tem pouco tempo para
» Trabalha numa estudar para o vestibular.

padaria.
Persona Dores e Necessidades Potenciais Solucoes
» Carlos Medeiros. « Trabalha muito e recebe pouco. * Ganhar uma renda extra
* 35n0s. « Acha que trabalha demais e como professor particular.
*  Professor. gostaria de mudar de emprego. + Ter aseguranca para
» Trabalha em + Medo de ficar desempregado. poder arriscar outras

comeércio. vagas de emprego.

Figura 8-1 - Detalhes das personas: possiveis usuarios da aplicagdo
Fonte: Desenvolvido pela Equipe
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9 CONSTRUCAO DO MVP

Pequenas Empresas e Grandes Negocios (2020) diz que o Produto Minimo
Viavel ou apenas, MVP, é a versdo mais simples de um produto com as minimas
caracteristicas necessarias para ser inserido no mercado. O conceito do MVP é muito
atil para o comeco de uma empresa, pois permite que os empreendedores testem
suas hipéteses de negécio e verifiqguem se elas realmente fazem sentido e é por essa

visdo que nossas primeiras versdes do projeto utilizardo desse conceito.

9.1 Construcao Prévia do MVP

Para Criacdo do Produto Minimo Viavel foram seguidos 5 passos, conforme
orientacdo de Pequenas Empresas e Grandes Negécios (2020).

1. Montar umaequipe plural: A equipe do projeto foi montada e as atividades
foram distribuidas para que um dos integrantes ficasse focado na visdo do
negaécio, outro focado no Design Thinking (pessoas que pensam em como
o sistema ira funcionar), e a dupla restante ficou focada na engenharia do
produto, onde aplicam o conhecimento técnico para a constru¢cdo do MVP.

2. Defina seu produto: A frase “Voltado para os alunos e professores, o
Eugénio é um sistema que ird ajudar a unir ambas as partes e facilitar a
comunicacao entre eles” foi preenchida em conjunto pelo time para, assim,
definirmos o produto.

3. Crie perfis de clientes ideais: Neste passo foi definido os perfis de
clientes ideais que o sistema procura atender, os alunos.

a. Estudante de ensino médio/superior: Alunos que precisam de um
reforco em uma ou mais matérias.

b. Estudante de ensino superior: Alunos que ja estao no final do curso
e pretendem lecionar aulas de reforco para outros alunos mais
iniciantes e conseguir uma renda extra.

c. Professores em geral: Professores buscam uma renda extra.

4. Elimine os excessos: Foi acordado que o MVP sera implementado
somente como meio de realizar o encontro em ambas as partes
interessadas, professores e alunos. E o método de pagamento ficara fora

do MVP, a principio.
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5. Trace metas: A meta principal elaborada é que apos a disseminagéo do
sistema, o fluxo de agendamentos mensais atinja um minimo desejavel por
més, permitindo o foco na implementacao de funcionalidades futuras como
métodos e sistemas de pagamento e elaboragéo de plataforma mobile para
facilitar ainda mais a interacao entra as partes interessadas e gerar renda

ao sistema.

9.2 Validagdo do MVP com os Clientes

A validacdo do MVP foi realizada inicialmente por meio de pesquisas de campo
onde foram conduzidas perguntas em relacdo ao que o publico procura, suas
expectativas e o interesse em um sistema deste género. A pesquisa foi baseada
utilizando a metodologia de pesquisa do teste de usabilidade moderada e nao
moderada.

Segundo Jasmin (2020), o teste moderado sera realizado pelos proprios
colaboradores do projeto e o teste ndo moderado sera realizado através de uma
pesquisa remota utilizando o Google Forms onde foram apresentadas as

funcionalidades do sistema e obtida a sua aceitacao entre os entrevistados.

9.3 Fechando MVP

A solucéo para o MVP se encontra em sua etapa final de desenvolvimento e foi
decidido pela equipe de criacdo do produto, que em sua primeira versdo, serao
desenvolvidos apenas as funcionalidades principais para langamento do produto,
como cadastro de alunos e professores, agendamento de aulas e confirmacao de
aulas realizadas.

Portanto algumas funcionalidades citadas na documentagdo do projeto sé
serdo implementadas nas proximas versdées do produto, na medida em que

aperfeicoamentos de usabilidade e funcionalidade atuais sejam necessarias.

9.4 Aperfeicoamento do Produto

Os aperfeicoamentos serdo implementados de acordo com as futuras

necessidades do produto. Por isso, uma das ferramentas pensadas para auxiliar na
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checagem de pontos onde necessitam destes aperfeicoamentos € o ciclo PDCA (Plan
- Do - Check - Act).

Junior (2017) menciona o ciclo PDCA como uma ferramenta de gestao que tem
como objetivo promover a melhoria continua dos processos por meio de um circuito

de quatro agoes:

¢ Planejar (plan): Onde sao definidos os objetivos e as metas do ciclo, os
problemas que vocé quer solucionar e porque é preciso resolver estes
problemas.

e Fazer (do): Colocar o plano de acao em pratica de acordo com o que foi
planejado na etapa anterior.

e Checar (check): Fase de implementacao do plano de acéo.

e Agir (act): Em caso de todas as metas terem sido atingidas, esta € a fase
em que se adota o plano aplicado como padréo, e caso ndo tenha saido

como planejado, é preciso fazer correcbes sobre os pontos que

impossibilitaram o alcance de todas as metas estipuladas.

O autor acima ainda complementa que o ciclo tem o intuito de ajudar a
entender ndo s6 como um problema surge, mas também como deve ser
solucionado, focando na causa e ndo nas consequéncias. Uma vez identificada a
oportunidade de melhoria, € hora de colocar em acao atitudes para promover a
mudanca necessaria e, entao, atingir os resultados desejados com mais qualidade
e eficiéncia. E o Ciclo PDCA ajuda a fazer exatamente esse controle, que é
continuo, contribuindo para que cada processo se desenvolva da melhor maneira

possivel.

9.5 Estratégias de Crescimento da Startup Aplicando a Metodologia

Growth Hacking

Giraldo (2020) expbe que Growth Hacking € um termo cuja definicAo mais
certeira é: marketing orientado a experimentos. O objetivo é encontrar oportunidades
visando resultados rapidos para o crescimento (growth) da empresa.

Para beneficiar esta estratégia Barbosa (2018) lista alguns aspectos:
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1. Cultura que incentiva o risco e tolera o erro - Em lugares mais
conservadores, em gque ndo ha o incentivo para tomar riscos em prol da
inovacao, € mais dificil aplicar a estratégia.

2. Baixa hierarquia - As aprovacdes terem que passar por varias etapas
desacelera o processo.

3. Autonomia para a equipe - Cada um da equipe conseguir tomar decisées
do dia a dia.

4. Valorizagdo de resultados - E muito mais facil emplacar o growth em um

lugar que tem paixdo por resultados.

A metodologia que sera utilizada na estratégia de crescimento é a chamada
High Tempo Test, que segundo o GrowthHackers (2020), a maioria dos profissionais
de crescimento entende que o Growth Hacking ndo se trata de uma tatica especifica,
mas sim de um processo de descobrir quais taticas serdo eficazes para o crescimento
de seus negocios. Essa descoberta acontece por meio do teste de impulsionadores
de crescimento em potencial, que vdo desde novos canais até novos recursos de
compartilhamento e envolvimento em um produto. Quanto mais testes vocé executa,
mais aprende sobre como fazer seu negdécio crescer. Portanto, é natural querer
executar o maximo possivel de testes por periodo. Essa € a ideia por tras do teste de

ritmo acelerado.
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10 IMPLANTACAO

10.1 Panorama Financeiro (ROI e Payback)

Os indicadores de ROI e Payback contribuem para o entendimento de que o
projeto se pagard em pouco tempo e conseguira estabelecer um retorno de

investimento autossustentavel.

10.1.1 ROI

Segundo Bona (2019), entre os indicativos econémicos relacionados ao mundo
dos negdcios, talvez o retorno sobre investimento (em inglés, return on investment ou
ROI) esteja entre os mais importantes.

O autor continua ao dizer que a métrica do ROI mostra, por meio de uma taxa
de retorno, quanto um investidor ganhou (ou perdeu) em relagcéo ao valor aplicado em
um determinado investimento, dando ao mesmo tempo uma analise sobre o que
aconteceu e uma perspectiva sobre o futuro dele.

Bona (2019) também demonstra a simplicidade do calculo do ROI. Inicialmente
subtrai-se 0 ganho obtido com o investimento pelo préprio valor investido, e, em
seguida, divide-se esse resultado por esse mesmo valor de investimento. Com isso, a
férmula fica da seguinte maneira:

ROI = (Ganho obtido — Investimento) / Investimento

No caso do Eugénio, os valores séo:
e Ganho obtido nos primeiros dois anos do projeto: R$ 69.531,14
e Investimento: R$ 30.811,36

Logo:
ROI = (69.531,14 — 30.811,36) / 30.811,36
ROI =1,26

Isso significa que o retorno sobre o investimento foi de 1,26 vezes o valor

aplicado inicialmente. Como o ROl normalmente € expresso em forma de
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porcentagem, multiplica-se tal resultado por 100. Com isso, ho exposto acima, o ROI
foi de 126%.

10.1.2 Payback

Batista (2019) afirma que o Payback (ou "retorno”, em portugués) € o calculo
gue representa o tempo que levara para o investimento "se pagar”". Esse € o tempo
gue leva para que os rendimentos acumulados se igualem ao investimento inicial. Em
outras palavras, esse célculo mostra o tempo que o investidor levara para recuperar
sua aplicacao inicial:

Payback = Investimento Inicial / saldo médio do fluxo de caixa

No caso do Eugénio, os valores sao:
¢ Investimento Inicial: R$ 30.811,36
e Saldo médio do fluxo de caixa (faturamento do periodo de dois anos
calculado dividido por 24 meses para ter a média mensal):
o R$69.531,14 /24 = R$ 2.897,13

Logo:
Payback = 30.811,36 / 2.897,13
Payback = 10,64

Isso significa que levara cerca de 11 meses para que ocorra o retorno dos R$

R$ 30.811,36 que foram investidos inicialmente.

10.2 Satisfacéo do Cliente

De acordo com o Dicionéario Online Portugués (2020), a palavra satisfacdo é a
acao ou efeito de satisfazer ou satisfazer-se. Entdo a satisfacao do cliente nada mais
€ que a acao ou efeito de satisfazer o cliente com o seu produto.

Frankenthal (2018) diz que mensurar e monitorar os indices de satisfacdo dos
clientes é fundamental para que a empresa direcione suas acdes estratégicas de
fidelizacdo. Por meio de pesquisas, € possivel identificar certos problemas e promover

melhorias.
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Assim pode-se visualizar a importancia da satisfacéo do cliente e para aplicar
um meio de pesquisa de satisfacdo o projeto ira ser feito um espaco para feedback
individual, onde cada usuério ira dar uma nota de 1 até 5 e colocar um comentario.

Este retorno seré unico para cada usuario e caso ele realize outro o antigo sera
substituido. Desta maneira os administradores do projeto terdo a possibilidade de

buscar relatérios dos feedbacks a fim de viabilizar melhorias constantes no sistema.

10.3 Perspectivas de crescimento e customizacédo do produto

Inicialmente o produto ira atender somente a regido de Volta Redonda, entédo a
perspectiva de crescimento sera para as cidades vizinhas. A customizacéo do produto
sera feita para atender as novas regides, com seus respectivos bairros. Além também
da customizacéo para a adequacéo de alguma funcionalidade para atender uma nova
legislacédo que possa vir a ser sancionada e principalmente para suprir algum feedback
negativo, a fim de melhorar a satisfacdo dos usuarios.

A utilizacdo do Growth Hacking, em que a equipe sempre experimentara novas
ideias, ird fazer com que a customizacdo do produto ocorra constantemente e o
mecanismo de feedback mostrard a repercussdo em tempo real da mudanca
realizada. As mudancas serao feitas de acordo com a criatividade do time, por meio
de brainstorms e o feedback dessas mudangas serdo analiticamente analisados pelo

time responsavel para aplicar as mudancas necessarias.
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11 CONCLUSAO

A metodologia escolhida para o desenvolvimento do projeto foi o Design
Thinking e, agora, chega-se a conclusdo que foi benéfico utilizar e alid-lo com a
concepcao do modelo de negdcios atraves do quadro Canvas, tendo em vista que ao
longo do projeto a visdo do produto ndo permaneceu a mesma, justamente devido a
interac6es com o usuario, que ocorreram por meio de entrevistas e questionarios.

Além disso, por causa da pandemia causada pelo novo coronavirus, o
panorama da educacdo mudou drasticamente em todos os paises do mundo, e no
Brasil ndo foi diferente. O ensino ja ndo € mais o0 mesmo, conforme abordado no
capitulo 7.3.1 - Quadro de Negécios Fisicos, e a tendéncia € que o0 ensino remoto seja
cada vez mais adotado em aliangca com o tradicional presencial. Para o Eugénio,
também consiste numa mudanca de paradigma ja que a ideia foi concebida bem antes
de surgir o primeiro caso. E ja para o primeiro lancamento da plataforma, foram
construidas propostas nesse sentido. E a equipe tem convic¢ao que o Eugénio chega
para ser um parceiro importante na melhoria da educacédo em tempos tdo sombrios.

Considerando que o produto a ser entregue € um MVP, e que todo o projeto foi
inspirado e executado segundo os conceitos do Design Thinking, o resultado é um
primeiro prototipo que a partir de testes e novas implementacdes, evoluira de acordo
com as expectativas da equipe.

Ao longo do desenvolvimento do projeto, ele sofreu algumas alteracbes por
guestBes praticas, que envolvem prazos, por exemplo. Foram momentaneamente
adiadas a funcionalidade de pagamento dentro da plataforma e a implementacéo do
aplicativo mobile, porque se julgou que, para o primeiro produto a sair do papel, eram
objetivos secundarios. O objetivo principal era ter uma versao funcional que, a partir
de novos testes a fim de reconhecer falhas e novas necessidades de requisitos,
implantar melhorias.

Assim sendo, estdo nas perspectivas futuras tanto o aplicativo mobile como o
pagamento integrado no app. Para o desenvolvimento do aplicativo mobile, o Eugénio
esta em vantagem por ter sido implementado em React, podendo facilmente ser
convertido para React Native para a implementagcdo mobile. E uma solugdo menos
custosa, pois reduz o desenvolvimento do produto a apenas uma vez, tornando
dispensavel uma grande equipe dividida em programadores front-end e back-end,

programadores mobile android e mobile iIOS, que precisariam estar sempre presentes
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para lancamentos de atualizagGes e correcdes de bugs em cada sistema operacional.
De sorte que se economiza nos gastos e em tempo.

Além do pagamento integrado, que expande a proposta do Eugénio de ser uma
plataforma que facilita o encontro de professor e aluno, trazendo mais comodidade,
h& espaco para estender ainda mais as funcionalidades. Para citar um exemplo, existe
a brecha da aula online dentro da plataforma. Como ja foi mencionado outras vezes,
com o incentivo as aulas a distancia, uma abertura para chamada de video integrada
a plataforma seria favoravel as recomendac¢des de seguranca, um diferencial para o

Eugénio e muito proveitoso 0s usuarios.
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Prof. Me. Luiz Claudio de Souza
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Prof. Me. Rosenclever Lopes Gazoni
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Coorientadores

Prof. Dr. Carlos Eduardo da Costa Vieira
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