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RESUMO

Este trabalho apresenta uma aplicacao pratica dos conceitos de Lean Startup e Modelo de
Desenvolvimento do Consumidor em uma empresa nascente cujo objetivo é solucionar um
problema percebido pela autora — a falta de alternativas para aperfeicoar um idioma estrangeiro.
O trabalho envolve desde a fase inicial em que se parte de uma ideia até sua concretizacdo em

um modelo de negdcio.

Um método foi desenvolvido para direcionar o processo com o objetivo de atingir o
negaocio ideal, consistindo na defini¢do do publico alvo, elaboracéo da estratégia e do modelo

de negdcios através de um ciclo iterativo de testes e aprendizados com o mercado.

Inicialmente, 0 mercado alvo e a visdo estratégica do empreendimento foram definidos pela
autora. Em seguida, era necessario validar se o problema identificado era relevante ao publico
selecionado. Assim, hipoteses foram elaboradas e testadas a partir de entrevistas com potenciais
clientes. No entanto, os problemas ndo foram validados de primeira, demandando mais um ciclo

de testes com 0 modelo de negdcios pivotado.

O passo seguinte envolveu a criagdo de um MVP, ou produto minimo viavel, que oferece
as propostas de solucdo as necessidades dos clientes simplificadas e a um custo baixo. O
produto foi planejado e elaborado com base nos aprendizados das etapas anteriores e testado
para avaliar se a solucdo de fato atende ao problema do mercado identificado anteriormente.
Contudo, os resultados dos testes do MVP ndo foram totalmente validados, sendo necessario

iterar a proposta de monetizacdo do modelo de negécios.

A solucdo até o momento consiste em uma plataforma que conecta individuos interessados
em praticar uma determinada lingua, estabelecendo a troca de idiomas por meio de interesses e
caracteristicas similares. Entretanto, 0 modelo de negécio estd longe do ideal, necessitando
ainda de iteracGes antes de prosseguir a concretizacdo em vendas na etapa de Validacdo do

consumidor.

Palavras chave: Desenvolvimento do Consumidor, Desenvolvimento do Cliente, Startup,

Empreendedorismo, Modelo de Negocios, Descoberta do Consumidor.






ABSTRACT

This study presents a practical application of Lean Startup and Customer Development
model in a startup which plans to solve a problem identified by the author — lack of possibilities
to improve a foreign language. This work consists from the initial phases of ideation until the
solidification into a business model.

A method was developed to direct the process with the purpose to reach the ideal business,
involving target market definition and elaboration of the strategy and business model through

an iterative cycle of test & learn with potential customers.

Initially, target audience and strategic vision were defined by the author. Next, it was
necessary to validate if the identified problem was indeed relevant to the selected public.
Therefore, hypothesis were elaborated and tested via interviews with potential clients.
However, the problems were not validated at first, requiring another cycle of tests with the

iterated business model.

The next step consisted in the creation of a MVP (Minimum Viable Product), which offers
proposed solutions to the customers’ needs in a simplified and low cost approach. The product
was planned and designed according to the learnings from previous stages and tested to evaluate
if the solution really solves the identified problem. Nevertheless, results of the MVP tests were
not entirely validated, so it was necessary to iterate the monetization formula of the business

model.

The current solution consists in a platform which connects people who are interested in
practicing a language, establishing the language exchange through similar interests and
characteristics. However, the business model is still far from perfect, requiring some iterations

before proceeding to sales in the Customer Validation phase.

Keywords: Customer Development, Startup, Entrepreneurship, Business Model, Customer

Discovery.
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2. INTRODUCAO
Este capitulo introdutério explica o conceito do presente trabalho: o tema escolhido e sua

motivacao, o objetivo proposto e a metodologia a ser empregada ao longo do estudo.

2.1. Motivacao

Com a globalizacéo, grandes empresas expandiram seus territorios, mercados deixaram de
ser locais e equipes de trabalho tornaram-se multiculturais. Dessa forma, o inglés passou a ser
o idioma global, pré-requisito para qualquer vaga de estagio. A fluéncia em outros idiomas,
entdo, representa um tremendo diferencial para qualquer profissional, mas aprender uma nova
lingua exige tempo, dedicacdo e dinheiro. No Brasil, ainda sdo poucas as pessoas com

condicdes financeiras para investir em um curso de idioma de varios anos.

No entanto, diversas oportunidades de intercambio no exterior foram concedidas para
milhares de estudantes universitarios de todo o pais. Programas governamentais como o Ciéncia
sem Fronteiras, bolsas universitarias como BRAFITEC e Programa de Mobilidade
Internacional Santander Universidades sdo alguns exemplos das inimeras oportunidades
oferecidas para alunos brasileiros estudarem no exterior. Muitos dos jovens que realizaram
intercdmbio adquiriram um nivel intermediario a avancado no idioma estrangeiro, porém, para
obter fluéncia é necessario continuar praticando a lingua, de preferéncia com pessoas nativas.
Ao retornar a sua terra natal, contudo, encontrar parceiros para se comunicar no idioma

estrangeiro nao é tdo facil quanto era no pais de intercambio.

Enquanto isso, estrangeiros também foram atraidos para estudar no Brasil através de bolsas
ou convénios entre as instituicdes. Estudantes de diversos paises chegam ao pais na esperanca
de conhecer uma cultura diferente e receptiva, mas muitos acabam permanecendo entre seus
compatriotas. Dessa forma, se houvesse uma maneira simples de possibilitar o intercambio
cultural entre os jovens de diversas origens para trocar ideias e praticar os respectivos idiomas

estrangeiros, ambos os lados poderiam se beneficiar.

Além do mais, a atual conjuntura econdmica do pais, ndo apresenta um cenario atrativo aos
estudantes estrangeiros e aos brasileiros retornando do intercambio, ja que diversas empresas
estdo enfrentando dificuldades, reduzindo as contratagdes. Assim, muitos estrangeiros

exploraram outras maneiras de ganhar dinheiro, lucrando com seu conhecimento em outros
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idiomas. Do lado dos brasileiros, qualquer maneira de se diferenciar em um cenario tdo critico
para encontrar emprego aumenta a necessidade de aprender uma segunda ou terceira lingua.
Escolas de linguas (presenciais ou online) e aulas particulares séo os principais meios utilizados
para quem procura ensinar ou aprender um idioma. No entanto, € necessario investir uma grande
quantia para adquirir fluéncia em uma lingua estrangeira e para 0s jovens que retornaram do
intercdmbio e ja possuem um certo dominio do idioma, nem sempre vale a pena continuar

investindo em uma escola ou professor particular.

Por fim, o cenério atual também se caracteriza com a multiplicacdo de startups no mundo
inteiro. Com a digitalizacdo, em que produtos ou servicos fisicos sao substituidos ou apoiados
por plataformas virtuais, reduzindo e até eliminando as barreiras de entrada em diversas
indlstrias. Além disso, modelos disruptivos tém impactado drasticamente negdcios

tradicionais, motivando o espirito empreendedor em pleno momento de crise.

O contexto descrito anteriormente somado a propria experiéncia internacional e motivacao
empreendedora da autora, que realizou intercdmbio na China e na Alemanha e enfrentou os
problemas citados, motivaram a elaboracao do trabalho. Era necessario concretizar as ideias em

um modelo de negdcio.

2.2. Objetivo

Considerando-se a motivacdo e o problema descritos, o objetivo deste Trabalho de
Formatura é aplicar a abordagem do Lean Startup (RIES, 2011) e do Modelo de
Desenvolvimento do Consumidor (BLANK, 2007) para a elaboracdo de uma solucdo ao

problema de estudantes intercambistas descrito.

Além do desenvolvimento do negécio em potencial, a finalidade do trabalho também
envolve a aplicacdo e adaptacdo de conceitos tedricos em um caso pratico de motivagdo
empreendedora, concretizando uma ideia em um negdécio a partir de uma metodologia flexivel
e agil que permitisse testar e aprender sem se expor a altos riscos. Neste caso, 0 estudo pretende
inovar o mercado de aprendizado de idiomas, transformando a maneira que alunos e professores
se conectam e interagem. Se o potencial do negdcio for confirmado, a autora devera optar pela
continuidade do processo de criagdo da startup e abandonar seu estagio profissional em uma

consultoria estratégica.
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2.3. Justificativa

Para a autora, o trabalho permitiu a execucao préatica de um desejo antigo de empreender,
desenvolvendo ndo sé um método de testes e aprendizado para desenvolver uma ideia da
maneira mais eficiente, mas também evidenciando que abrir um negdcio é um processo no qual
ndo se pode ter medo de errar. Ele também auxiliou a autora no processo de decisdo entre seguir
sua motivacdo empreendedora ou prosseguir com uma carreira mais tradicional em consultoria

estratégica.

Para a Escola Politécnica e a Universidade de Séo Paulo, o estudo contribui para o
desenvolvimento da inovacdo e do empreendedorismo, podendo influenciar outros trabalhos
sobre 0s assuntos. Os temas podem também ser usados como referéncia para organizacfes de
fomento ao empreendedorismo dentro da universidade como o Nucleo de Empreendedorismo
da USP.

Para a Engenharia de Producdo, o trabalho envolve temas fundamentais a qualquer
instituicdo, seja ela uma startup ou uma grande corporacdo, como estratégia, modelo de

negdcios e método de teste e aprendizado.

Para a industria do aprendizado de idiomas, o estudo tem o potencial de criar um novo
mercado — o aperfeicoamento de um idioma. Assim, conceitos de Lean startup e
Desenvolvimento do consumidor sdo aplicados no contexto de um negocio tradicional de

aprendizado de idiomas.

2.4. Estrutura do trabalho

O capitulo 1 introduz a motivacdo por tras do estudo, assim como o objetivo e justificativa

para o desenvolvimento do trabalho.

O capitulo 2 envolve a revisdo bibliografica dos principais conceitos para a construcao do
negocio como mercado digital e aprendizado de idiomas e para a estruturacdo da startup como

estratégia, lean startup e desenvolvimento do consumidor.

O capitulo 3 apresenta 0 método proposto para o desenvolvimento do negocio, adaptando

0S conceitos tedricos.
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O capitulo 4 detalha a execugdo do método proposto, relatando os resultados e

aprendizados de cada etapa.

O capitulo 5 conclui o estudo, apresentando uma conclusdo sobre os resultados obtidos,

proximos passos e a continuidade do trabalho.



25

3. REVISAO BIBLIOGRAFICA

Neste capitulo, os principais conceitos usados no desenvolvimento da resolugdo do
problema apresentado serdo estudados em dois temas: conceitos para construcdo da esséncia do
negocio e conceitos para estruturacdo da empresa. Tais temas em conjunto fundamentardo o

desenvolvimento do negdcio no mercado em que ele procura entrar.

O tema de “Conceitos para constru¢do da esséncia do negdcio” envolve os topicos de
Mercado digital e Aprendizado de idiomas. Ele consiste no estudo de dois assuntos que
fundamentardo a estratégia e 0 modelo do negdcio, ja que o primeiro esta relacionado a uma
importante tendéncia da industria de startups e o segundo ao setor que o negdcio devera se

inserir.

No tdpico “Mercado digital” sdo abordadas as inovagdes disruptivas que reinventaram trés
modelos de negdcios tradicionais: aluguel de apartamentos, transporte particular e aprendizado
de idiomas.

Em “Aprendizado de idiomas”, teses e artigos académicos sobre o ensino de idiomas a
distancia como os cursos online MOOCS (Massive open online courses), troca de cartas entre

parceiros pen pals e o uso da midia social para o aprendizado de idiomas.

O tema de “Conceitos para estruturacdo da empresa” envolve os topicos de Estratégia e
Lean startup. O estudo de tais conceitos permite o desenvolvimento e a aplicacdo de uma
metodologia para a construcdo de uma startup desde a fase inicial da elaboracdo da viséo
estratégica até a de validacdo do mercado.

No topico “Estratégia” sdo analisados os conceitos de analise do mercado e definicdo de
estratégia de uma empresa: cinco forcas de porter, analise SWOT, missdo e visao, canvas do

modelo de negdcio e estratégia do oceano azul.

Em “Lean startup”, sdo estudados o processo do lean startup, 0 modelo de desenvolvimento

do consumidor e o0 modelo de entrada e entrevistas com clientes.
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3.1. Conceitos para construcao da esséncia do negocio

2.1.1. Mercado digital

Nessa sessdo serdo apresentados o conceito de economia compartilnada (sharing
economy), também conhecida como economia colaborativa, e pequenos estudos de casos sobre
trés empresas que, atraves deste conceito, inovaram o mercado que elas atuam: Airbnb, Uber e

Duolingo.

2.1.1.1. Economia compartilhada

Segundo Byers, Proserpio e Zervas (2016) a economia compartilhada emergiu como uma
alternativa acessivel para suprir uma variedade de necessidades dos consumidores que, antes
fornecidas por empresas, passaram a ser providenciadas por pessoas fisicas. Dessa forma, a
sharing economy ndo sé providencia substitutos para produtos existentes, mas também gera
demanda que nao existia previamente através da oferta de novos produtos ou servicos, além de
produzir novos empregos (BYERS; PROSERPIO; ZERVAS, 2016).

No entanto, Chu (2015) discute que a principal motivagédo para a existéncia da economia
compartilhada pode ser debatida, ja que enquanto alguns académicos acreditam que ela surgiu
pela motivacdo de uma melhor eficiéncia econdmica atraves do acesso temporario a recursos
inutilizados em troca de dinheiro, outros creem que a economia colaborativa veio de uma
motivacdo de se conectar e de compartilhar dentro de uma comunidade (DILAHUNT &
MALONE, 2012). Outros pesquisadores afirmam que a sharing economy foi motivada pelos
ideais de sustentabilidade para reduzir residuos ou “capital morto” ligados a ideia de
“ownership” (CHU, 2015).

Schor (2014) afirma que websites de economia compartilhada geralmente possuem custos
menores do que as alternativas tradicionais do mercado. Principalmente para redes P2P (peer-
to-peer), o valor pode ser redistribuido atraves da cadeia para os produtores e consumidores ja
que o intermediario seria eliminado (SCHOR, 2014). Além disso, Schor (2014) afirma que essas
plataformas reduzem o risco de usar um servi¢o de um estranho através do compartilhamento

de informacdes, possibilitando avaliagdes e feedback dos usuarios.

2.1.1.2. Estudo de caso - Airbnb
O primeiro caso estudado é sobre a empresa americana Airbnb, a qual se auto denomina
“um website social que conecta pessoas com espaco sobrando com aquelas que estdo

procurando por um lugar para ficar”, sendo um exemplo de P2P marketplace na economia
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compartilhada, ou seja, consolida os produtos de diversas pessoas fisicas que atuam como
fornecedores (BYERS; PROSERPIO; ZERVAS, 2016).

De acordo com Byers, Proserpio e Zervas (2016), a Airbnb, uma das pioneiras da economia
compartilhada, serviu mais de 30 milhdes de usuarios desde sua fundacdo em 2008 e tem gerado
oferta de acomodacdes acessiveis, aumentando o gasto em viagens e turismos. Assim, para
Byers, Proserpio e Zervas (2016), a rede beneficiou uma série de individuos no mundo todo,
ndo so6 os anfitrides que incrementaram sua entrada de caixa e 0s hospedes que se estabeleceram
em acomodacdes alternativas a um quarto de hotel, mas também todos os consumidores que
encontraram precos mais baixos devido ao aumento da competitividade da indastria de
hospedagem. Galliani (2014) afirma que a tendéncia desse mercado, assim como em muitos
outros, € de reducdo de custos através da internet e outras tecnologias. Segundo Porter, 2011,
empresas online conseguem reduzir drasticamente 0s custos variaveis associados a uma
operacdo, sobrando essencialmente os custos fixos. Como consequéncia, ainda de acordo com

Porter, ha uma crescente pressdo para as empresas entrarem em uma guerra de pregos destrutiva.

2.1.1.3. Estudo de caso - Uber

O segundo caso analisa como a empresa americana Uber, cujo modelo de negdcio é de
sharing economy de carros, conectando motoristas com passageiros que precisam se locomover
de um ponto a outro. Dessa forma, seu modelo de negdcios surgiu como uma alternativa ao
sistema de transporte publico em grandes cidades. As vantagens deste modelo aos usuarios
incluem melhor precificagdo, maiores opcdes no marketplace e conveniéncia
(PRICEWATERHOUSECOOPERS, 2015).

O estudo de Chu (2015) realizou uma pesquisa entre motoristas do Uber e concluiu que a
principal motivacgdo deles é a flexibilidade oferecida, com autonomia para montar seus proprios
horarios sem a obrigacao legal que os taxistas possuem. Dessa forma, os motoristas conseguem

ganhar um dinheiro extra fora do seu emprego tradicional.

No entanto, o Uber vem enfrentando a tradicional industria dos taxis, 0s quais alegam ter
baixa competitividade devido as licencas e taxas que séo obrigados a pagar (CHU, 2015). Além
disso, Chu (2015) afirma que a empresa transfere parte do risco para 0s usuarios, visto que 0s
motoristas sdo vistos contratualmente como fornecedores e ndo funcionarios. Apesar do

sentimento negativo entre os taxistas do mundo inteiro, 0 Uber criou uma proposta de valor que
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junta conveniéncia, flexibilidade e acessibilidade de pregos (CHU, 2015). Resta, no entanto, o
desafio de manter essa vantagem competitiva e evitar que novos entrantes imitem seu modelo

de negdcio facilmente.

2.1.1.4. Estudo de caso - Duolingo

O terceiro caso retrata um modelo de negocios um pouco diferente dos dois primeiros, visto
que a monetizagdo ndo ¢ feita através do pagamento dos usuarios. O Duolingo, cujo slogan é
“Free language education for the world”, ou seja, ensino de idiomas gratuito para 0 mundo,
oferece uma plataforma digital de aprendizado de idiomas totalmente gratuita e livre de
anuncios ao usuario. Segundo Lofi e Balke (2015), sua monetizacao € realizada através dos
préprios usuarios da plataforma, pois através dos cursos e testes, eles ajudam na traducéo de
textos que é vendida para empresas externas. Assim, com 0s usuarios e um algoritmo avancado,
Duolingo oferece traducdes de boa qualidade rapidamente para diversos clientes (LOFI;
BALKE, 2015). Para engajar e motivar os usuarios, a plataforma online incorpora elementos
de gamificacdo como prémios a medida que tarefas sdo completadas, um mural semanal de
pontuacGes onde é possivel acompanhar e competir com amigos, niveis a serem atingidos, entre
outros (MUNDAY, 2016).

2.1.2. Aprendizado de idiomas

Nessa sessao serdo apresentados alguns estudos sobre diferentes maneiras de aprender um
idioma estrangeiro como a troca de cartas com um pen pal, 0 uso de redes sociais e a troca de
idiomas. Também serdo analisadas algumas dificuldades que as pessoas enfrentam ao aprender

um idioma estrangeiro.

2.1.2.1. Pen pal

O estudo de Larrotta (2012) envolveu o aprendizado e aperfeicoamento do inglés através
da troca de cartas, pen pal em inglés, entr’e pessoas fluentes e adultos aprendendo o idioma. A
troca de cartas ofereceu uma oportunidade a escrita real e significativa que favorece o
aprendizado do inglés em um contexto de trabalho conjunto e interativo (LARROTTA, 2012).
De acordo com Moll (1986), o homem € um ser inevitavelmente social, 0 ambiente histérico e
social no qual ele se encontra exerce um papel fundamental no aprendizado e desenvolvimento
do individuo. Desse modo, a troca de cartas pen pal pode aperfeicoar as habilidades linguisticas
e sociais, além de proporcionar a apreciacdo pela diversidade cultural (Walker-Dalhouse,

Sanders and Dalhouse, 2009). Isso porque, segundo Larrotta (2012), com o pen pal, o individuo
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ndo s6 aprende a escrever no idioma estrangeiro, mas também a usar diferentes expressdes,

funcgdes, gramatica e vocabulério.

A troca de cartas informal permite que a pessoa se arrisque a experimentar com o idioma,
compartilhando detalhes sobre sua cultura e cotidiano. Além disso, um grande incentivo para a
elaboracdo de uma carta é a ansiedade pela resposta e, assim, motiva o ciclo de aprendizado. O
estudo de Larrota (2012) indicou que os estudantes ficavam animados ao receber a carta do
parceiro no programa e motivados em respondé-los rapidamente. Dessa maneira, 0S
participantes eram estimulados a aprender as formas corretas de pontuagdo, escrita e gramética
enquanto interagiam com outro individuo e formavam uma nova amizade. De acordo com um
dos estudantes do programa pen pal, o processo de responder a0 amigo exigia um maior
aprendizado do idioma, motivando-o a usar o diciondrio e até a aprender a pronunciar a palavra
nova da maneira correta. O conteudo das cartas variava desde assuntos triviais como clima,
esportes, programas de TV e animais de estimacdo, a temas pessoais como problemas de
familia, desemprego, imigracéo, religido e politica. A medida que eles se conheciam melhor e
identificavam gostos semelhantes, os assuntos das cartas tornavam-se mais pessoais
(LARROTTA, 2012). Portanto, pode-se concluir que o principal aprendizado no projeto pen

pal foi desenvolver competéncias de comunicacdo dos estudantes no idioma estrangeiro.

2.1.2.2. Colaboracéo e uso da midia social

Em 2014, Mondahl e Razmerita publicaram um estudo de caso sobre colaboracéo e uso da
midia social para o aprendizado de um idioma estrangeiro. Segundo os autores, os estudantes
do século 21 querem aprender o mais rapido e eficientemente possivel e com 0 maximo de
qualidade. Um numero cada vez maior ingressa na universidade e tal geracdo é caracterizada
como pragmatica e orientada a resultados. Isso porque, atualmente, a percep¢do geral é que o
tempo é um recurso muito precioso, ja que desde pequenos 0s jovens sao inscritos em indmeros
cursos de idioma, esportes, musica, além da escola em tempo integral. Afinal, as chances de um
recém-formado encontrar um emprego sem conhecimento em inglés ou atividades
extracurriculares sdo minimas. Logo, inscrever-se em multiplos cursos simultaneos tornou-se
uma realidade comum para a jovem geragdo com pais trabalhadores da classe média e alta. No
entanto, com a correria da atualidade, cursos online e a distancia vem tornando-se muito
populares. Instituicdes renomadas como Stanford e Harvard ingressaram na industria do
compartilhamento de conhecimento via internet (MONDAHL; RAZMERITA, 2014). Além
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disso, a interacdo social também se tornou virtual, sendo comum preferir o chat da rede social
Facebook ou a troca de mensagens instantaneas do aplicativo para smartphone Whatsapp a

integracdo em uma mesa de bar.

O estudo de caso de Mondahl e Razmerita (2014) analisou 0 uso da midia social como
facilitadora da aprendizagem a partir da teoria s6cio-construtivista. Sua ideia principal é que a
construcdo do conhecimento ocorre a partir do contato e da colabora¢do com outros em um
contexto social. Assim, o aprendizado de uma lingua estrangeira, por exemplo, ocorre a partir
da interacdo social, influenciada pela cultura e ambiente que cerca o individuo (MONDAHL,;
RAZMERITA, 2014). Segundo Mondahl e Razmerita (2014), o aprendizado colaborativo, 0
compartilhamento do conhecimento, a resolucdo orientada a problemas (problem solving) e
técnicas empiricas facilitam o estudante a adquirir habilidades na lingua estrangeira e uma
compreensdo cultural ampla. Para isso, a midia social torna-se uma ferramenta muito atraente.
Contudo, para criar uma plataforma de ensino eficaz, € necessario um planejamento seguindo
principios pedagdgicos e que a estratégia implantada por educadores seja suportada por
ferramentas que permitam atingir objetivos de aprendizado claros (MONDAHL;
RAZMERITA, 2014). De acordo com Benson & Avery (2008), estudos recentes indicam que
a nova geracdo digital de alunos aprende de maneira diferente a anterior, ja que sdo dependentes

da internet para acessar a informagao e interagir com colegas.

Segundo Mondahl e Razmerita (2014), o aprendizado de um idioma novo envolve o
reconhecimento de que cada individuo possui um ritmo e dificuldades diferentes, mas que s6
atinge 0 sucesso a partir da comunicacdo com outras pessoas, afinal é impossivel tornar-se
fluente em um idioma sem escutar ou ler a producdo de outros. Com relagédo a tecnologia da
midia social ou dos aplicativos Web 2.0, existem diversas ferramentas como foruns e chats
online, blogs, video chats e websites de network social que facilitam a comunicacdo, o
compartilhamento de informacdes e a socializacao online. O trabalho de Mondahl e Razmerita
(2014) uniu tais tecnologias a técnica de resolucdo de problema, com apresentacdo do caso,
discusséo e proposta de solucdes e apresentacéo das conclusdes, para estabelecer um ensino de
idioma efetivo. Depois, eles realizaram um questionario quantitativo para verificar os resultados
da metodologia empirica de ensino colaborativo. Uma das conclusdes importantes destaca que,
na maioria das vezes, 0s estudantes hesitavam em corrigir seus colegas por medo de
aparentarem intrusivos e grossos ou até por falta de interesse e falta de seguranga com seu
conhecimento (MONDAHL; RAZMERITA, 2014). Além disso, muitos consideraram as
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atividades demoradas e complexas, 0 que explica o grande nimero de absenteismo, falta de
participacdo e de preparo. No entanto, na opinido dos alunos, a plataforma usada, StudyBook,
possuia recursos interessantes e tecnologias uteis, como os wikis e blogs (MONDAHL,;
RAZMERITA, 2014). Portanto, apesar de o StudyBook representar uma inovagdo na area de
plataformas de ensino, visto que oferece recursos colaborativos e interativos que faltam na
maioria das plataformas organizadas em cursos, os chamados CMSs (content/course
management systems), ainda existem desafios para atingir seu objetivo (MCLOUGHLIN &
LEE, 2010). Os estudantes demonstraram que ferramentas de comunica¢do como as salas de
bate-papo que sincronizam de maneira real time para uma interacdo eficiente sdo essenciais,
além de uma interface facil de ser usada (user friendly) com atividades apropriadas que permita
a colaboracdo e o compartilhamento de informacGes e experiéncias (MONDAHL;
RAZMERITA, 2014).

2.1.2.3. Troca de idiomas ou Tandem language learning
O objetivo do estudo de Acar e Kobayashi (2011) foi de identificar as motivacGes para
participar de uma sessao de troca de idiomas ou tandem e os principais fatores que influenciam

No sucesso da sessao.

A troca de idiomas ou, em inglés, language exchange ou tandem language learning, pode
ser definida como a comunicacdo entre dois individuos que possuem diferentes idiomas nativos
e tém como objetivo aprender a lingua mée do outro (CZIKO, 2004). Outra definicdo do tandem
é uma forma de aprendizado de idiomas na qual duas pessoas com diferentes idiomas nativos
trabalham em par para: (1) aprender sobre a cultura do outro, (2) se ajudar a aprimorar as
habilidades no idioma e (3) trocar conhecimento (CALVERT, 1999).

O estudo foi realizado entre usuérios de dois websites de troca de idiomas:
mylanguageexchange.com e conversationexchange.com. Acar e Kobayashi (2011) concluiram
gue o entendimento de outras culturas era tdo ou mais importante do que o aprendizado do
idioma estrangeiro para os usuarios. Além disso, os pesquisadores verificaram que ndo havia
um mecanismo formal ou estruturado para realizar as sessdes de tandem, havendo troca de
idiomas aleatoriamente, falta de um plano de aprendizado ou de correc¢des de erros gramaticais

e de prondncia. Por fim, os autores sugerem uma forte relagdo entre topicos de interesse
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discutidos entre os parceiros de troca de idioma e a satisfacio com a sessdo (ACAR,;
KOBAYASHI, 2011).

2.1.2.4. Dificuldades no aprendizado de idiomas

Outro artigo interessante analisa as percepgdes e as dificuldades com o idioma e as
diferencas culturais de estudantes estrangeiros nos Estados Unidos. Segundo Das, Chow and
Rutherford (1986) e Wehrly (1986), as principais preocupagdes de alunos internacionais séo
isolamento social, soliddo e saudades ou homesickness. As duas primeiras podem ocorrer
devido ao choque cultural ou a um sentimento de inferioridade e falta de confianca por causa
de problemas de comunicacgéo. O estudo, entdo, estabeleceu uma pesquisa qualitativa com oito
estudantes internacionais, sendo sete da Asia e um da América Latina, de modo a captar suas
percepcdes durante o periodo no exterior. O baixo nimero de participantes e a origem parecida
da maioria representam algumas limitacGes do trabalho. No entanto, os autores conseguiram
compreender as dificuldades que muitos jovens expatriados sofrem ou ja sofreram. De acordo
com os resultados da pesquisa de Das, Chow and Rutherford (1986), os estudantes sofriam com
problemas de comunicacdo como a prondncia e sotaque, desconhecimento de girias e a
distincdo entre o inglés formal da escola de lingua e o informal dos nativos. Além disso,
diferencas culturais como a maneira de se portar em sala de aula ou de chamar um colega
dificultavam ainda mais acostumar-se ao ambiente americano (DAS; CHOW; RUTHERFORD,
1986). No entanto, a falta de confianca e a introversédo dos entrevistados representavam a maior
barreira para a comunicacdo efetiva com os nativos. Além do mais, 0s proprios americanos
desconheciam muito sobre a cultura dos estrangeiros, realizando perguntas que muitas vezes 0s
ofendiam (DAS; CHOW; RUTHERFORD, 1986). Assim, para solucionar tais problemas de
comunicagéo, Das, Chow and Rutherford (1986) recomendam uma exposi¢do maior ao idioma
estrangeiro, interagindo com pessoas fluentes e treinando suas habilidades linguisticas. Para
iSs0, 0 mais importante € que os estudantes superem o medo — medo de errar, medo de parecer
burro, medo de passar vergonha, medo de ser diferente, medo de ndo ser aceito (LI; FOX;
ALMARZA, 2007).

3.2. Conceitos para estruturagdo da empresa

2.2.1. Estratégia
No topico “Estratégia” sao analisados os conceitos de analise do mercado e definicao de
estratégia de uma empresa: cinco forgas de porter, analise SWOT, misséo e visdo, canvas do

modelo de negdcio e estratégia do oceano azul.
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2.2.1.1. Cinco forgas de Porter

Ameaca de
novos
entrantes
h 4
Poder de e Poder de
barganha de > Competltllwd_ade e barganha de
da industria .
fornecedores consumidores
= i =
Ameaca de

produtos
substitutos

Figura 1 - Modelo das 5 Forcas de Porter

Fonte: Adaptado de PORTER (2008)

Segundo Porter (2008), ha cinco forgas competitivas em uma industria que estabelecem
suas regras e dindmica competitiva: rivalidade entre concorrentes, ameaga de novos entrantes,
poder de barganha dos compradores, poder de barganha dos fornecedores e ameaca de produtos

ou servicos substitutos.

A rivalidade entre concorrentes existentes diminui a margem das empresas, ja que as obriga
a competir pelo mercado através de guerras de preco, diferenciacdo de produto, inovagdes ou
campanhas de marketing (PORTER, 2008). A intensidade desta forga é maior se hd uma grande
quantidade de competidores ou se ha pouca diferenciacdo de tamanho e poder entre eles, se 0
crescimento da industria é lento, se a barreira de saida ¢ alta e se ha forte competicdo pela
posicdo de lideranca da industria. A rentabilidade dos players é mais afetada se hd uma alta
competicdo de precos, o que ocorre principalmente quando a diferencia¢do entre os produtos é

baixa.

De acordo com Porter (2008), novos entrantes pressionam 0S pregos, custos e
investimentos, ja que eles introduzem capacidade e competitividade pelo mercado. Dessa

forma, a ameaca de novos entrantes limita a capacidade de lucratividade das empresas de uma
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inddstria, ja que elas devem manter os precos baixos e aumentar os investimentos de forma a
aumentar as barreiras de entrada. Em industrias que demandam uma economia de escala para
manter 0s custos baixos, um capital de investimento inicial alto e acesso a canais de distribuicéo
e/ou possuem custos de troca alta para os consumidores, a ameaca de novos entrantes € menor
(PORTER, 2008).

Porter (2008) afirma que compradores com alto poder de barganha podem forcar a industria
a reduzir pregos e amentar a qualidade oferecida, reduzindo as margens das empresas. A forga
do poder de barganha dos compradores é maior quando sdo poucos compradores em
comparacdo a industria, os produtos sdo pouco diferenciados, os custos de troca de fornecedor
séo baixos ou os compradores podem facilmente integrar a cadeia de valor se os pre¢os forem
muito altos (PORTER, 2008).

O poder de barganha dos fornecedores permite que eles detenham uma boa parte do valor
da cadeia, cobrando precos altos, limitando servicos e qualidade ou passando parte de seus
custos as empresas compradoras (PORTER, 2008). Portanto, sua intensidade afeta
negativamente a lucratividade da industria. O poder de barganha dos fornecedores é maior se
eles sdo mais concentrados do que a indUstria compradora, ndo sdo dependentes da inddstria
em termos de receita e se oferecem produtos diferenciados. Além disso, para Porter (2008),
custos de troca de fornecedor e poucas alternativas de produtos substitutos também intensificam

0 poder dos fornecedores.

A ameaga de substitutos limita a lucratividade da indUstria ou reduz o tamanho do mercado
até a indastria ser totalmente substituida (PORTER, 2008). Segundo Porter (2008), a
intensidade desta forca é alta quando os substitutos oferecem uma troca preco-desempenho

atrativa aos consumidores e/ou os custos de troca de fornecedor sdo baixos.

2.2.1.2. Analise SWOT
Ap0s entender a industria na qual procura se inserir, € necessario estudar as caracteristicas

do neg6cio em si para identificar as melhores estratégias a serem adotadas.

A analise ou matriz SWOT é uma ferramenta desenvolvida para auxiliar negocios em
processo de mudangas (IIBA, 2011). A sigla SWOT, em inglés, significa Strenghts,
Weaknesses, Opportunities e Threats, que traduzida, analisa as Forc¢as, Fraquezas,

Oportunidades e Ameacas de um negdcio, como é possivel observar na matriz da Figura 2.
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Internos

Forcas Fraquezas

Fatores

Oportunidades Ameacas

Externos

Favoravel a conquistar o Desfavoravel a conquistar
objetivo o objetivo
Figura 2 — Matriz da analise SWOT

Fonte: Adaptado de I1BA (2011)

A andlise SWOT leva em consideracdo tanto fatores internos, inerentes a empresa, quanto

externos, provenientes da inddstria.

Inicialmente, estudam-se as caracteristicas internas da empresa que as ajudam ou

atrapalham a atingir o sucesso almejado.

» Forcas: fatores que a companhia se destaquem em relacdo a competicdo. Essas
caracteristicas devem ser aproveitadas de forma a maximizar os beneficios que elas
podem trazer. (I1IBA, 2011)

» Fraquezas: fatores que faltam a empresa ou que representam oportunidades de melhoria.
Eles devem ser tratados de modo a evitar que impegcam o sucesso do empreendimento.
(IIBA, 2011)

Adicionalmente, devem ser identificadas as oportunidades e ameacas que podem afetar o

negaécio.

» Oportunidades: fatores externos que podem auxiliar a empresa a atingir seus objetivos.
Por serem externos a companhia, ndo ha controle sobre eles, deve ser decidido

aproveitar esses fatores. (I11BA, 2011)
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> Ameacas: fatores externos que podem prejudicar o negécio. Esses fatores devem ser
considerados de modo a planejar atividades que evitem que eles prejudiquem a empresa.
(IIBA, 2011)

2.2.1.3. Misséo e visao

Segundo Chiavenato (2007), a definicdo da missdo, visao, valores e objetivos globais de
um negdécio € fundamental para nortear seu rumo. Assim, é possivel orientar as decisdes e as
acoes (o que, como, quando e onde) para alcancar os fins estabelecidos. Na Figura 3, é ilustrada

a diferenca entre misséo e visao.

Misséao Visao
= |nclui 0 negdcio da empresa = E o sonho do negécio
= E o ponto de partida = Eo lugar para onde vamos

= E o documento de identidade da empresa . E o passaporte para o futuro

= |dentifica "quem somos" = Projeta "quem desejamos ser"

= Da o rumo a empresa = Fornece energia para a empresa
= E orientadora = E inspiradora

= Tem o foco do presente para o futuro = Tem o foco no futuro

= Tem vocagéao para a enternidade e E mutavel, conforme os desafios

Figura 3 — Comparacéo entre missao e visao

Fonte: Adaptado de Pagnoncelli e Vasconcellos (2003)

> Missdo

“Missdo significa a razdo de ser do proprio negocio. Por que ele foi criado. Para que ele
existe.” (CHIAVENATO, 2007). Dessa forma, a missdo da empresa reflete o “norte” e a
motivacao de criar o negocio do préprio fundador da empresa. A partir dela, o negécio core,
com os produtos ou servicos (o que fazer) e a tecnologia (como fazer), e 0 mercado (para quem
fazer) sdo definidos. A missao, portanto, representa 0 DNA da organizagdo, mas nao é imutavel,

podendo evoluir com o tempo.
> Viséo

“Enquanto a missdo se refere a esséncia do negocio e da sua propria razdo de ser e de

existir, a visdo esta focada no futuro e no destino. A visdo é a imagem gque o empreendedor tem
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a respeito do futuro do seu negécio. E o que ele pretende que o negdcio seja dentro de um certo
horizonte de tempo.” (CHIAVENATO, 2007)

Assim, a visdo fornece o direcionamento do neg6cio para chegar em um plano futuro. De
forma a mensurar e tornar objetiva a visdo estabelecida, metas, objetivos e indicadores de

desempenho séo definidos.

2.2.1.4. Estratégia do oceano azul

De acordo com Kim e Mauborgne (2005), existem dois tipos de mercado: 0 oceano
vermelho, conhecido e competitivo, j& que é o espa¢o no qual as industrias estdo inseridas
atualmente, e 0 oceano azul, desconhecido e inexplorado. Nos oceanos vermelhos, a obtencao
de uma parte do mercado é ditada pela alta competitividade e baixa diferenciacéo, reduzindo as
margens e 0 crescimento das empresas. J& nos azuis, a criacdo da demanda proporciona
oportunidades de alta lucratividade, visto que ainda nao ha concorrentes. A maioria dos oceanos
azuis sao criados a partir de oceanos vermelhos, expandindo as fronteiras da industria existente
(KIM; MAUBORGNE, 2005).

Segundo Kim e Mauborgne (2005), o sucesso da estratégia do oceano azul ndo ocorre
através do benchmark de concorrentes, mas sim da “inovacdo de valor”, ou value innovation.
A inovagdo de valor é possivel através do alinhamento da criacdo de valor com inovacéo,
utilidade, preco e posi¢do de custo (KIM; MAUBORGNE, 2005). Assim, um dos maiores
dogmas da estratégia competitiva, a balanga custo-valor, é desafiado. No conceito estratégico
tradicional de oceano vermelho, a empresa pode diferenciar-se através de uma proposta de valor
superior a seus competidores ou de uma proposta de valor razodvel a um preco menor. No
entanto, a inovacdo de valor tem como objetivo uma nova proposta de valor junto com uma
estrutura de custos menor, como pode ser observado na Figura 5. Isso porque valor nunca
oferecido pela industria é criado e custos de competitividade devido a batalha por um pedaco

do mercado sdo eliminados.
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Figura 4 — Logica da inovagéo de valor

Fonte: Kim e Mauborgne (2005)

Existem duas ferramentas para auxiliar a implementacao da estratégia do oceano azul: o

canvas da estratégia do oceano azul e 0 modelo das quatro agdes.
» Modelo das quatro a¢oes

Através do modelo das quatro acbes, segundo Kim e Mauborgne (2005), a estratégia do

oceano azul pretende construir uma nova curva de valor que envolve quatro perguntas:

o Quais fatores que o mercado ndo considera importante devem ser eliminados?

o Quais fatores podem ser reduzidos até um nivel bem abaixo do padrao atual da
indastria?

o Quais fatores devem ter seu nivel elevado em relacdo ao padrdo atual da
indastria?

o Quais fatores ndo oferecidos ainda pela industria devem ser criados?

As duas primeiras perguntas envolvem fatores que as empresas supervalorizam ou estéo
tdo concentradas na concorréncia que ndo percebem que os consumidores ndo veem tanto valor
neles. Dessa forma, reduzindo ou eliminando-nos, a estratégia do oceano azul permite reduzir
a estrutura de custos. Ja as duas questfes seguintes tém como objetivo criar uma proposta de

valor completamente nova. O modelo das quatro agdes esta ilustrado na Figura 7.
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Figura 5 — Modelo das quatro a¢des

Fonte: Kim e Mauborgne (2005)

» Diagrama da estratégia do oceano azul

O diagrama estratégico do oceano azul é uma ferramenta que permite tanto um diagndstico
do estado atual do mercado competitivo, identificando os fatores pelos quais as empresas
concorrentes competem, quanto um plano de a¢do para a construcdo da estratégia do oceano
azul (KIM; MAUBORGNE, 2005). O eixo horizontal agrega os principais fatores nos quais a
industria compete e investe. Ja o eixo vertical possui uma escala de baixo a alto, que representa
0 quanto as empresas oferecem daguele fator aos consumidores. A curva de valor, unindo os
pontos fator versus nivel, mostra graficamente a performance da empresa em relacdo a
inddstria.
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The Strategy Canvas of the U.S. Wine Industry in the Late 1990s
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Figura 6 — Diagrama da estratégia do oceano azul

Fonte: Kim e Mauborgne (2005)

2.2.1.5. Canvas do modelo de negdcios

O Business Model Canvas é uma ferramenta que auxilia a concep¢do, descricdo e

visualizacdo de modelos de negdcios. Um modelo de negdcio descreve o racional de como uma
organizacdo cria, entrega e captura valor (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010). Como pode-

se observar pela Figura 4, o canvas do modelo de negdcios descreve nove dimens@es que

cobrem a légica de valor, abordando quatro topicos importantes de negdcio: consumidores,

ofertas, infraestrutura e viabilidade financeira.
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Figura 7 — Business model canvas
Fonte: Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2010)

» Segmentos de cliente

Definem os diferentes grupos de pessoas ou organizagdes a serem alcangados
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010). Segundo Osterwalder e Pigneur (2010), uma vez
definido o publico-alvo, 0 modelo de negdcios pode ser desenhado em volta de um profundo

entendimento das necessidades especificas do consumidor.

Para Osterwalder e Pigneur (2010), grupos de clientes representam segmentos separados

Se:

o Tém necessidades que requerem e justificam ofertas distintas
o Sao alcancados através de diferentes canais de distribuicao

o Exigem diferentes tipos de relacionamento

o Apresentam diferentes niveis de lucratividade

o Estdo dispostos a pagar por diferentes aspectos da oferta

Ha diferentes tipos de divisdes de um grupo de consumidores:
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o Em massa: sem distingdo entre os clientes, os quais sdo atendidos da mesma
forma, pelos mesmos canais de distribuicéo e pelas mesmas propostas de valor

o Nicho: foco em um nicho de mercado com necessidades especificas

o Segmentado: serve diferentes segmentos com ligeiras diferencas de
necessidades e problemas

o Diversificado: serve diferentes e ndo relacionados segmentos com grandes
diferencas de necessidades e problemas

o Multi-lateral: serve diferentes, mas interdependentes segmentos do mercado

» Proposta de valor

A proposta de valor é o motivo pelo qual um consumidor escolhe uma empresa ao invés de
outra (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010). Ela soluciona um problema ou satisfaz uma
necessidade do cliente. Alguns elementos como a introducéo de um produto novo no mercado,
desempenho superior a concorréncia, customizacdo de produto ou servico, design superior,

maior conveniéncia ou pre¢o mais acessivel ajudam a compor uma proposta de valor atrativa.
» Canais

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2010), os canais possibilitam a comunicacdo da
empresa com seus clientes de modo a entregar o valor proposto. Propagandas, vendas, compra,

entrega e pds-venda compdem os canais de um modelo de negdcio.
» Relacionamento com consumidor

Existem diferentes formas de uma empresa se relacionar com cada um de seus segmentos
de consumidores (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010). A assisténcia pessoal e a assisténcia
pessoal dedicada baseiam-se na interacdo humana, seja por e-mail, telefone ou pessoalmente,
sendo a ultima mais especializada. JA& o modelo self service e de servigos automaticos
providencia todos os recursos necessarios de modo que o cliente consiga resolver um assunto
por conta propria. J& as comunidades permitem que 0s usuarios troquem experiéncias e solugdes
entre si, facilitando a conex&@o entre os consumidores, aléem de uma melhor compreensédo do
mercado por parte da empresa. Por fim, a co-criacao possibilita que os usuarios participem no
desenvolvimento e na melhoria de produtos e servigos através de iteragdes como avaliacdes ou

sugestdes.
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> Fluxo de receita

Representa o fluxo de caixa gerado por cada segmento de consumidores. Ele pode ser Unico
através do pagamento do usuario ou recorrente com pagamentos continuos dos clientes. Ha
diversas formas de um negocio gerar receita, como a venda do produto ou servico, taxa de uso,
taxa de assinatura, licenciamento ou propagandas (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010).

> Recursos chave

Os recursos chave sdo 0s principais ativos que o0 negocio deve ter para cumprir sua proposta
de valor, garantir o funcionamento dos canais de distribuicdo, manter o relacionamento com o
cliente e permitir a geragéo de receita (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010). Eles podem ser
fisicos como escritérios, maquinas e fabricas, intelectuais como PI, patentes e P&D e humanos,

envolvendo os talentos e capacitacdes.
» Atividades chave

As principais atividades necessérias ao funcionamento do modelo de negdcio podem ser
producdo para empresas manufatureiras, capacidade de resolver problemas (problem solving)

para servicos e plataformas/redes para empresas de tecnologia.
» Parcerias chave

Segundo Osterwalder e Pigneur (2010), para que 0 negocio tenha sucesso, algumas
parcerias podem ser importantes de modo a reduzir os custos através da otimizacao da economia
de escala, diminuir os custos e incertezas por meio de aliancas estratégicas ou

aquisicdo/extensdo de recursos e atividades particulares.
» Estrutura de custos

A estrutura de custos descreve todos os custos decorrentes da operacdo do negdcio
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010).

2.2.2. Lean startup
Na sessdo de “Lean startup”, sdo estudados o processo do lean startup, o modelo de

desenvolvimento do consumidor e 0 modelo de entrada e entrevistas com clientes.
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2.2.2.1. Processo do Lean Startup

Ries (2011) propde um sistema de gestao para startups denominado Lean Startup, baseado
em técnicas da producdo enxuta. Assim como as caracteristicas da producéo lean, Ries (2011)
defende a execucao de tarefas criadoras de valor e a minimizacao de desperdicios. Para isso, 0
autor propde um modelo de hipdteses e testes, o qual derivou de técnicas de aprendizado

cientifico.

O Lean Startup baseia-se no aprendizado validado, o qual é proveniente de experimentos
com clientes potencias, para medir o progresso do negocio e possibilitar 0s ajustes necessarios.
A partir dos resultados desse processo iterativo de Construir-Medir-Aprender, ilustrado na
figura abaixo, a deciséo de prosseguir ou pivotar deve ser tomada (RIES, 2011). Nesse processo,
as ideias geram as hipGteses a serem validadas, o produto é construido de modo a testar as

hipbteses e os dados séo coletados dos consumidores potenciais para o aprendizado validado.

Aprender Construir

Dados Produto

Medir

Figura 8 - Ciclo de Construir-Medir-Aprender

Fonte: Ries (2011)

De acordo com Ries (2011), uma startup comega com a viséo dos fundadores, a qual deve
ser traduzida na estratégia necessaria para seu atingimento. Essa estratégia, ou melhor, modelo
de negdcio, pode ser pivotada a partir do aprendizado validado, e executada atraveés de um
produto (RIES, 2011). De acordo com Ries (2011), pivotar € iterar em um ou mais elementos a
estratégia do negdcio.
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Figura 9 — Piramide de visao, estratégia e produto

Fonte: Adaptado de Ries (2011)

Tanto o modelo de negdcio quanto o produto devem passar pelo ciclo iterativo Construir-
Medir-Aprender e, a partir dos experimentos com consumidores reais, suas reacdes e feedbacks
devem ser coletados e analisados. Assim, com o aprendizado validado pode-se decidir entre

validar e prosseguir ou pivotar.

De modo a testar as hipdteses e seguir o racional da producdo enxuta de minimizar custo e
tempo, o conceito do Produto Minimo Viavel, do inglés Minimum Viable Product (MVP),
representa a versao mais simples e de minimo esfor¢o para construir um prototipo a ser testado
no ciclo iterativo (RIES, 2011).

2.2.2.2. Modelo de Desenvolvimento do Consumidor
O Desenvolvimento do Consumidor utiliza a mesma abordagem de teste e validacdo das

hipo6teses proposto pelo Lean Startup.

Segundo Blank (2007), as startups que sobrevivem aos primeiros anos dificeis ndo seguem
0 modelo tradicional focado em produto, mas sim um que envolve o aprendizado e a descoberta
do consumidor. Tal modelo denominado Desenvolvimento do Consumidor é um paralelo ao
tradicional Desenvolvimento do Produto (BLANK, 2007).

Como é possivel observar na figura abaixo, cada etapa do modelo de Desenvolvimento do
Consumidor € iterativa. Se o grupo de consumidores ndo for validado, o processo deve ser

pivotado, voltando a etapa de Descoberta dos Consumidores.
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Figura 10 — Diagrama do Modelo de Desenvolvimento do Consumidor

Fonte: Adaptado de Blank (2007)

Blank (2007) afirma que esse modelo garante minimizar os riscos e custos da operacdo até
que se garanta a existéncia do mercado para o negocio.

> Descoberta do Consumidor

Na fase da Descoberta do Consumidor, séo investigados os clientes e se o problema que
alegamos estar resolvendo é ou ndo importante para eles. Assim, esta etapa envolve analisar se
0 problema, o produto e a hipo6tese no plano de negocios estdo corretos, ou melhor, verificar se

h& mercado para a visao dos fundadores. O objetivo, segundo Blank (2007) é responder a quatro
perguntas:

o ldentificamos o problema que nosso cliente precisa de solugéo?
o Nosso produto soluciona as necessidades do cliente?
o Se sim, possuimos um modelo de negdcios viavel e lucrativo?

o Aprendemos o suficiente para sair e vender?

Para isso, Blank e Dorf (2012) dividiram a etapa de Descoberta do Consumidor em quatro

fases que estdo ilustradas na Figura 9. Vale ressaltar que passar para cada uma dessas fases
depende do sucesso da anterior.

Estabelecer
hipoteses e \ Testar as = :
—> z s ) Testar a solugao ) Aprovar ou pivotar
construircanvas do | hipoteses j /
modelo de negocio

Figura 11 — Etapa de Descoberta do Consumidor

Fonte: Adaptado de Blank e Dorf (2012)

e Fase 1: Estabelecer hipdteses e construir o canvas do modelo de negécio
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Na primeira fase as hipoteses de negdcio e seus critérios de sucesso sao definidos e as nove
dimensdes do canvas do modelo de negdcio devem ser desenhadas. (BLANK; DORF, 2012)

e Fase 2: Testar as hipoteses

As hipéteses do problema definido devem, entéo, ser testadas. Para isso, potenciais clientes
devem ser abordados de modo a entender suas “dores” e testar se suas necessidades sdo as
definidas anteriormente (BLANK; DORF, 2012).

e Fase 3: Testar a solucao

Na terceira fase, Blank e Dorf (2012) propdem que a solucao desenhada seja testada através
de um produto minimo viavel, o qual deve ser experimentado com os consumidores potenciais.

Dessa forma, a solugéo proposta pode ou ndo ser validada.
e Fase 4: Aprovar ou pivotar

Na quarta e ultima fase, a decisdo de aprovar ou pivotar o modelo deve ser feita. Com base
nos resultados dos testes e nos comentarios recebidos, € avaliado se o problema do consumidor
foi bem entendido e se a solucdo proposta atende bem as necessidades dos usuarios (BLANK;
DORF, 2012).

Com a aprovacdo do modelo nessa fase, o processo do Desenvolvimento do Consumidor
pode seguir (BLANK; DORF, 2012).

» Validacéo do Consumidor

Aprovada a solucgéo proposta na etapa de Descoberta do Consumidor, os clientes que de
fato estariam dispostos em desembolsar um valor para adquirir a solucdo oferecida, sédo
identificados, assim como a estratégia de vendas e marketing, precificacdo e canais sdo
definidos na Validacdo do Consumidor (BLANK, 2007). Nesta etapa também ha quatro
estagios a serem seguidos, como pode-se observar na Figura 10.
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Figura 12 — Etapa de Validagéo do Consumidor

Fonte: Adaptado de Blank e Dorf (2012)

e Fase 1: Preparar-se para vender

Segundo Blank e Dorf (2012), no primeiro estagio os canais de vendas sdo preparados, 0

MVP construido e os indicadores de desempenho definidos.
e Fase 2: Testar a venda

Ap0s a fase de preparacdo, é necessario sair as ruas e vender o produto. Blank e Dorf (2012)
afirmam que esse é um momento crucial para os empreendedores no qual a startup sera
colocada em teste. Nessa fase a obtencéo de feedbacks € mais importante do que atingir metas

de vendas para garantir que o aprendizado seja incorporado no modelo de negécios.
e Fase 3: Definigdo do posicionamento

Na terceira fase, o aprendizado dos testes das vendas deve ser incorporado para a definicdo
do posicionamento apropriado para o negdcio (BLANK; DORF, 2012).

e Fase 4: Validar modelo de negdcio

Na quarta e ultima fase, deve ser realizada uma revisao das hipoteses e profunda analise
dos resultados obtidos nos testes para uma nova decisdo de aprovar ou pivotar o0 modelo de
negocio. Assim, esta fase define se vale continuar investindo tempo e capital com o modelo de
negocios resultante. (BLANK; DORF, 2012)

Segundo Blank (2007), a startup s6 deve prosseguir as proximas etapas se encontrou um
grupo de consumidores “pagantes”, um processo de vendas recorrente e replicavel e um modelo

de negdcios sustentavel.

» Criacéo do Consumidor
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Apos a identificacdo dos clientes, a verificagdo do sucesso de vendas e a comprovagédo do
modelo de negdcios, o passo seguinte € a Criacdo do Consumidor. Seu objetivo, como o préprio
nome diz, é criar a demanda do usuario final e trazé-la ao canal de vendas da empresa atraves
de estratégias de marketing e de vendas (BLANK, 2007).

» Construcéo da Empresa

Por fim, a etapa de Construcdo da Empresa representa a transicao do aprendizado e criagdo
do consumidor a construcao de departamentos formais de vendas, marketing e desenvolvimento

do negécio.

2.2.2.3. Modelo de entrada e entrevistas com clientes
> Modelo de entrada

De acordo com Blank (2006), existem quatro alternativas de modelo de entrada em um

mercado:
e Introducdo de um novo produto em um mercado existente

O primeiro modelo envolve um mercado cujos usuarios sdo bem compreendidos, mas onde

a competicao € acirrada e voltada para as caracteristicas e os recursos oferecidos pelo produto
e Introducdo de um novo produto em um novo mercado

Ja o segundo modelo esta relacionado a constru¢do de um produto tdo inovador, o qual
resolve um problema que nenhum outro produto consegue ou que as pessoas hem imaginavam
possuir, que resulta na criacdo de um novo mercado. Nesse caso, a competicdo é inexistente,

mas os consumidores sdo indefinidos e desconhecidos.

e Introducdo de um novo produto em um mercado existente com foco em capturar

um segmento como um entrante de baixo custo

A terceira alternativa procura re-segmentar o mercado existente pelos consumidores low-

end que aceitariam um desempenho satisfatorio se pudessem pagam um preco muito menor.

e Introdugédo de um novo produto em um mercado existente com foco em capturar

um segmento como um entrante de nicho
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J& o quarto modelo busca aqueles usuarios que pagariam por um produto que enderece suas

necessidades especificas, mesmo que o custo seja maior.

. Blank (2007) descreve o mercado de tecnologia a partir da Curva de Adesao do Ciclo de
Vida da Tecnologia. Dessa forma, o uso da tecnologia pode ser dividido em diferentes grupos,
0S entusiastas, 0s visionarios, 0s pragmaticos, os conservadores e 0s céticos (BLANK, 2007).
Segundo Blank (2007), os primeiros dois grupos representam o mercado inicial ou early market
enquanto os seguintes, o mercado convencional ou mainstream market. O mercado de
tecnologia, como é possivel perceber pela figura abaixo, tem o formato de uma curva S, ja que
0 mercado inicial comeca pequeno mas cresce exponencialmente conforme a penetracdo no

mercado convencional.

Desenvolvimento
do consumidor

0 Mercado
abismo tradicional
Entusiastas Visionarios Pragmaticos Conservadores Céticos

Figura 13 - Curva de Adeséao do Ciclo de Vida da Tecnologia

Fonte: Adaptado de Blank (2007)

Cada um dos cinco grupos possui necessidades e habitos de compra diferentes e, portanto,
h& uma lacuna entre cada um deles (BLANK, 2007). O maior desafio estd em cruzar a lacuna
entre 0 mercado inicial e o mercado convencional, sendo importante implementar uma
estratégia de vendas e de marketing completamente diferente para atingir a esse publico bem
maior. De acordo com Blank (2007), para uma startup entrar no mercado convencional com
sucesso, ela deve necessariamente conguistar o grupo menor de entusiastas e visionarios. Esta
categoria de clientes foi denominada por Blank como “earlyvangelists”, os quais podem ser
definidos como aqueles que aceitam o risco de utilizar o servigo/produto novo pois conseguem
visualizar seu potencial em resolver seu problema e possuem o poder econdmico para isso. Os

earlyvangelists possuem as seguintes caracteristicas:

e Possuem um problema

e Entendem que possuem o problema
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e Estdo procurando ativamente por uma solucdo mas enfrentam dificuldades em
encontra-la
e O problema € sério o suficiente para que tenham usado uma solucéo provisoria

e Estdo dispostos a pagar por uma solucdo para este problema

Os earlyvangelists sdo aqueles cujo feedback devera ser ouvido e para quem serao feitas
as primeiras vendas, aqueles que irdo divulgar o produto e a viséo de sua solugdo (BLANK,
2007). Dessa forma, na fase inicial de Desenvolvimento do Consumidor, o objetivo é encontrar
e entender a necessidade destes earlyvangelists, clientes visionarios dispostos a pagar pela
solucdo ofertada. Para Blank (2007), se eles ndo forem encontrados, a visdo e as hipdteses
iniciais devem ser iteradas e o time de desenvolvimento de produto acionado de modo a trazer

as caracteristicas exigidas pelo publico.
» Entrevistas com clientes

Entrevistas ajudam a entender os problemas e necessidades dos consumidores e validar o
modelo de negdcio de acordo com o processo de Desenvolvimento do Consumidor de Blank.
De acordo com Weiss (1994), “entrevistar nos da acesso a observa¢do de outros” e isso ¢é

fundamental para validar as hipdteses das fases de Descoberta e Validagdo do Consumidor.

Para atingiu um grupo maior de pessoas, questionarios com perguntas fechadas podem ser
uteis para identificar um perfil inicial de potenciais consumidores. No entanto, entrevistas
fechadas restringem as respostas e podem dar um viés para determinadas alternativas. Por outro
lado, entrevistas abertas podem se tornar muito extensas e atingir um publico muito reduzido.
Portanto, Weiss (1994) propde a metodologia Perguntas fechadas e Respostas abertas, que
limita o escopo das perguntas, mas permite um maior grau de liberdade as respostas. Segundo
o autor, “0 objetivo da abordagem Perguntas fechadas e Respostas abertas é sistematizar a

coleta de material qualitativo e facilitar o tratamento quantitativo desse material”.



52

4. METODO

O presente trabalho foi estruturado de acordo com o modelo de Desenvolvimento do
Consumidor de Blank (2007) e o processo iterativo do Lean startup de Ries (2011). Devido ao
estagio inicial do estudo, cujo objetivo é resolver uma dor especifica de um potencial cliente, o
método abrange a primeira fase do modelo de Blank (2007), a Descoberta do Consumidor. As
fases da etapa de Descoberta do Consumidor de Blank e Dorf (2012) foram adaptadas para o

estudo, como pode-se observar na Figura 14.

Na primeira fase, 0 objetivo é selecionar um nicho do mercado e elaborar a visdo estratégica
da startup. Assim, o publico alvo é definido e a estratégia do negdcio desenvolvida a partir dos
referenciais tedricos — Cinco forcas de Porter (2008), Analise SWOT (IIBA, 2011), Missdo e
Visdo (CHIAVENATO, 2007) e Estratégia do Oceano Azul (KIM; MAUBORGNE, 2005).

A segunda fase possui como finalidade desenhar o modelo de negécio e testar se o
problema identificado € relevante para o nicho selecionado, ou melhor, o cliente em potencial.
Dessa forma, o modelo de negdcio € desenvolvido a partir do Canvas do Modelo de Negdcios
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2010), as hipédteses iniciais do problema sdo elaboradas, o0s
testes planejados, potenciais usuarios entrevistados e a revisdo do modelo de negdécios é feita.
Se 0 modelo de negécios ndo for aprovado, este deve ser pivotado e o problema testado

novamente.

Mas se aprovado, segue-se para a terceira fase, na qual é elaborada uma solucéo para o
problema do cliente e sua efetividade e aceitacdo testada. Logo, a solucdo é validada a partir do
método hipotese-teste, que engloba as fases de elaboracdo das hipoOteses da solucao,
desenvolvimento do MVP, planejamento e execugédo dos testes com potenciais clientes.

Apos os testes da solucdo, a decisdo de aprovar ou pivotar a solugdo proposta deve ser
novamente realizada. Se ela ndo for validada, a terceira fase deve ser iterada. Apenas com a

aprovacdo da solucéo é possivel prosseguir a etapa de Validacdo do Consumidor.
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Miss3o e Visio Entrevi§tgs com Testes com
potenciais clientes potenciais clientes
Estratégia do Aprovar? ‘ S Aprovar? ‘ S
oceano azul
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Figura 14 — Atividades da etapa de Descoberta do Consumidor

Fonte: Elaborado pelo autor

4.1. Definir publico alvo e elaborar estratégia

A etapa inicial envolve a selecdo do publico alvo que a empresa deseja alcancar e a analise
do mercado e da oportunidade de negdcio para elaborar a estratégia, a qual fornecera o

direcionamento para os préximos passos. Assim, as seguintes atividades serdo realizadas:

1. Definir publico alvo, o grupo de “earlyvangelists” denomeado por Blank (2006)
para a execugao das entrevistas e testes

2. Estudar as forcas que afetam a concorréncia do mercado atraves das Cinco forcgas
de Porter

3. Realizar a analise SWOT para analisar as forcas e oportunidades para se aproveitar
e as fraquezas e ameacas para se considerar ou evitar

4. Elaborar missao e visdo iniciais da empresa para direcionar o modelo de negécio

5. Avaliar o posicionamento dos concorrentes segundo o diagrama estratégico e
identificar um mercado inexplorado para definir a proposicéo de valor através do

modelo das quatro a¢des da estratégia do oceano azul
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4.2. Definir modelo de negdcio e testar problema

Em seguida, o0 modelo de negdcio deve ser elaborado através da ferramenta do Business
model canvas. Este, entdo, deve ser testado. Para isso, as hipdteses iniciais do problema seréo
elaboradas e os testes planejados. Por fim, 0s testes serdo executados através de entrevistas com
potenciais clientes pertencentes ao publico alvo anteriormente selecionado. Dessa forma, as

atividades a serem realizadas estdo descritas abaixo.

1. Desenvolver as nove dimensdes do modelo de negdcios a partir do Canvas do
modelo de negdcios
2. Formular as hipéteses iniciais para validar o problema identificado, o publico-alvo

e 0s segmentos de clientes do modelo de negécios
Assim, as hipoteses envolverdo dois topicos:

> O publico-alvo selecionado enfrenta os problemas identificados e teria interesse em
possiveis solucdes

» Os segmentos de clientes do negdcio possuem necessidades e dores especificas

3. Planejamento das entrevistas

Uma vez formuladas as hipéteses, as entrevistas com potenciais clientes devem ser

planejadas. Para isso, alguns passos serdo seguidos:

> Escolher os grupos de individuos que deverdo responder a entrevista. Essa selecdo
deve ser realizada de maneira criteriosa, visto que a opinido e o feedback desses
grupos serdo utilizados para moldar o modelo de negécio, aprovando ou pivotando
as hipdteses iniciais
» Definir o formato das entrevistas:
o questionarios com perguntas e respostas fechadas para atingir um publico
maior e validar as suposicdes através de uma analise quantitativa,;
o questionarios com perguntas fechadas e respostas abertas que oferecem
maior liberdade as opinides;
o entrevistas abertas para um publico reduzido de modo a entender as dores
do usuério sem qualquer restri¢do as respostas
> Elaborar as perguntas cujas respostas deverdo responder as hipoteses formuladas

anteriormente
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» Definir os canais para melhor alcangar as pessoas de interesse de acordo com o
formato designado para as entrevistas, podendo ser pessoais, via grupos focais ou
formas de comunicacdo em massa como redes sociais

» Estabelecer uma meta de numero minimo de respondentes que representa uma

amostra significativa para futura analise dos resultados

4. Entrevistas com potenciais clientes

Uma importante atividade da etapa de Validacdo do Consumidor é a realizacdo dos testes.
Devido a fase inicial do projeto, o teste escolhido foi a entrevista para que as opinides e
percepcOes dos potenciais clientes sejam coletadas. Assim, a execugdo das entrevistas deve ser
realizada, monitorando-se o0 nimero de respostas obtidas. O alcance ao publico-alvo correto

deve ser garantido.

4.3. Aprovar ou pivotar

Enfim, a decis@o de aprovar ou pivotar o modelo de negdcio deve ser realizada. Para isso,
0s resultados provenientes das entrevistas serdo consolidados e analisados. As respostas e 0
feedback dos potenciais clientes sdo testados contra as hipdteses iniciais e, portanto, a dor do

usuario validada.

Caso o potencial consumidor ndo se identificar com o problema descrito, 0 modelo de
negdcio deve ser pivotado, ou seja, o passo 3.2. “Definir modelo de negocio e testar problema”

executado novamente para que novos testes sejam realizados.

Por outro lado, se 0 modelo de negdcio for aprovado, a proxima fase é testar se a proposicéo

de valor de fato soluciona a dor do usuario.

4.4. Testar solucéo

Ap0s o sucesso do teste do problema, a solugdo deve ser validada para que, em conjunto,
a proposta de valor da startup seja confirmada. Assim, 0s seguintes passos devem ser

executados.

1. Formular as hipdteses da solucao para validar a proposta de valor elaborada
2. Construir o MVP (Produto Minimo Viavel)
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O desenvolvimento do MVP consistira de algumas etapas:

» Criar um MVP de baixa sofisticacdo que represente a proposicéo de valor

» Divulgar o MVP para grupos de pessoas pertencentes ao publico-alvo validado na
fase de testes do problema

> Definir métricas de sucesso para a divulgacdo do MVP, que deve atingir a um

ndmero minimo de usuarios

3. Planejar os testes

Para cada hipdtese formulada anteriormente, um teste sera proposto e um critério de

sucesso definido.
4. Executar os testes com potenciais clientes

Nesta etapa, os testes da solucio planejados anteriormente serdo executados. E importante
monitora-los segundo os critérios de sucesso e coletar os feedbacks dos usuarios. A partir do

aprendizado obtido neste passo, seré decidido se a solucdo deve ser aprovada ou pivotada.

4.5. Aprovar ou pivotar para a etapa de Validagdo do Consumidor

Os resultados e feedbacks do passo anterior deverdo ser coletados, reunidos, consolidados
e analisados. A partir destes, sera possivel confirmar se o usuario, além de se importar com a

dor identificada, aprova e usaria a solugéo proposta.

Caso a pivotacdo seja necessaria, a etapa 3.4. “Testar solugdo” devera ser iterada. Mas se
a proposicdo de valor for aprovada, a etapa de Validacdo do Consumidor devera ter inicio, na
qual a startup se preparara para vender, desenvolvendo a estratégia de vendas, precificacdo e
marketing. Devido a necessidade de maior investimento de tempo e recursos, a autora do
trabalho devera realizar a decisdo de abandonar ou ndo sua carreira para se dedicar 100% a
startup antes de avancar para a etapa seguinte. Portanto, o fracasso ou sucesso dos testes da

solucdo sera critico para essa tomada de decis&o.

O capitulo 4 apresentara a aplicacdo do método proposto e os resultados obtidos.
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5. APLICACAO DO METODO E RESULTADOS

Este capitulo envolve a aplicacdo do método proposto, assim como os resultados obtidos.
Na primeira fase da Descoberta do Consumidor, o pablico alvo e a estratégia serdo definidos
para fornecer o direcionamento estratégico ao negocio. Na segunda fase, 0 modelo de negdcio
e as hipoteses iniciais serdo elaborados para, na sequéncia, os testes serem realizados. Se o
modelo de negdcio ndo for aprovado, este deve ser pivotado e, assim, a segunda fase repetida.
Por ultimo, com os testes do problema validados, a solucdo devera ser testada a partir da
construcdo de um MVP. Caso as hipoteses da solucdo ndo sejam aprovadas, a terceira fase seve
ser iterada. Mas se validadas, prossegue-se com a segunda fase do modelo de Desenvolvimento
do Consumidor de Blank (2007), a VValidagdo do Consumidor.

5.1. Definir publico alvo e elaborar estratégia

Na fase inicial, como ilustra a figura abaixo, o publico-alvo deve ser definido e a estratégia
elaborada a partir das ferramentas Cinco forcas de Porter, Anéalise SWOT, Misséo e Viséo e

Estratégia do oceano azul.

Definir modelo de
negocio e testar S ) Testar solugdo S
problema

Definir publico-alvo e
elaborar estratégia

Publico-alvo | Canvas do modelo » Hipéteses da
de negdcios solucao
I I
Cinco forcas de Hipoteses do Elaboragéo do MVP
Porter problema
I 1
Analise SWOT Planej.amento das Planejamento dos
entrevistas testes
Miss3o e Visio Entrevistas com Testes com
potenciais clientes potenciais clientes
Estratégia do Aprovar? ’ S Aprovar?‘ S
oceano azul
N N

Figura 15 — Primeira fase do método

4.1.1. Definicéo do publico-alvo
Thiel (2014) recomenda: “comece pequeno e monopolize”. Toda startup é pequena no
inicio. A rede social Facebook foi projetada por Mark Zuckerberg para atingir aos alunos de
Harvard e ndo para atrair todas as pessoas da Terra (THIEL, 2014). A razao é simples: é mais
facil de dominar um mercado pequeno do que um grande. Segundo Thiel (2014), o mercado
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alvo perfeito para uma startup € um pequeno grupo de pessoas em particular concentrados e
servidos por poucos ou nenhum concorrente. Na pratica, em um mercado grande ha barreiras
de entrada ou a concorréncia € tdo acirrada que os lucros devem ser reduzidos a zero para
conseguir competir (THIEL, 2014).

Dessa forma, o objetivo foi encontrar o mercado inicial, o grupo de pessoas entusiastas e
visiondrias, as quais conseguem visualizar o potencial da solucdo ofertada em resolver seu

problema, denominadas “earlyvangelists” por Blank (2006).

O ensino de idiomas é uma industria tradicional que atua em um mercado amplo de
individuos que procuram aprender um idioma estrangeiro. Existem diversas escolas de idiomas
além de professores particular que oferecem um servi¢co mais pessoal a um pre¢o maior. No
entanto, novos entrantes surgiram nesse mercado tradicional: os cursos online de idiomas, 0s
quais podem ser tanto ndo interativos como os MOOCs (massive open online courses) ou
plataformas de ensino a video conferéncia com professores ao vivo como a OpenEnglish. O
modelo de entrada no mercado de aprendizado de idiomas destes cursos online foi através da
“introducé@o de um novo produto em um mercado existente com foco em capturar um segmento
como um entrante de nicho” (BLANK, 2006).

Como explicado por Thiel (2014), uma startup ndo deve entrar em um mercado onde a
concorréncia é acirrada. Portanto, o nicho pouco explorado atualmente que foi selecionado
neste estudo é o de individuos que ja possuem conhecimento no idioma estrangeiro e querem

aprimora-lo e nativos ou expatriados que se interessam em ensinar sua lingua materna.

De modo a criar empatia com o usuario, que, segundo Tim Brown (2008), € uma das
caracteristicas mais importantes para o sucesso de um empreendimento, a autora do presente
relatério definiu o nicho no qual ela se encaixa, estudante de ensino superior que participa
ou ja participou de um programa de intercambio pela universidade. Este pode ser tanto o
aluno, interessado em praticar um idioma estrangeiro, quanto o professor, nativo que estaria

disposto em ensinar seu idioma.

Resta entdo testar se o nicho proposto se encaixa nas defini¢oes de “earlyvangelists” por
Blank (2006), os quais séo os potenciais clientes que (1) entendem que possuem o problema,
(2) estdo procurando ativamente por uma solugdo mas enfrentam dificuldades em encontra-la,
(3) consideram o problema sério o suficiente para que tenham usado uma solucéo provisoria e

(4) estéo dispostos a pagar por uma solucdo para este problema.
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4.1.2. Cinco forgas de Porter
A industria de ensino de idiomas online foi analisada segundo as Cinco Forcas de Porter.

> Ameaca de novos entrantes

Novos entrantes procuram diferenciar-se através do foco em um segmento ou nicho do
mercado ou de uma proposta de valor mais acessivel, como o aplicativo Duolingo, que ndo
oferece custo ao usuario ao vender a prépria traducao realizada por ele a jornais. Com a internet,
o0 investimento inicial e os custos de operacdo de uma plataforma online sdo reduzidos e,
portanto, resultam em uma baixa barreira de entrada. No entanto, websites de instituicdes
consagradas como a universidade americana Harvard possuem uma Gtima reputacdo, o que as
torna referéncia de usuarios que procuram cursos online de diversos assuntos. O mesmo pode
ocorrer com plataformas de aprendizado de idiomas, ja que aquelas que possuem certificacdes
ou comprovantes de qualidade detém uma vantagem comparativa em relagdo a novos entrantes.
Além disso, percebe-se que aplicativos para celulares como Duolingo representam uma forte
ameaca aos websites de aprendizado de idiomas, ja que 0 uso dos computadores pessoais esta
diminuindo em relacdo aos smartphones. Essa “tendéncia mobile” é evidenciada pelos
resultados da pesquisa “Micro-Momentos — Entendendo o Comportamento do Consumidor”,
realizada pela maior empresa de internet do mundo, Google, os quais mostram que, de 2014 a
2015, o Brasil obteve um aumento de 112% na participacdo dos smartphones entre 0s acessos

a internet?.
» Poder de barganha dos consumidores

O poder de barganha dos consumidores é moderado porque existem inUmeros usuarios para
as diversas opcOes de plataformas para o aprendizado de idiomas, sejam elas websites ou
aplicativos para celulares. Além disso, a diferenciagdo entre elas é baixa, visto que ndo hd uma
grande distingdo de oferta de recursos online como imagens, jogos, testes e aulas por video.

!Disponivel em: http://blog.futurecom.com.br/google-aponta-que-o-brasil-teve-um-crescimento-de-112-no-
uso-de-smartphones-para-acesso-a-internet/. Acesso em: 13 Novembro 2015.



http://blog.futurecom.com.br/google-aponta-que-o-brasil-teve-um-crescimento-de-112-no-uso-de-smartphones-para-acesso-a-internet/
http://blog.futurecom.com.br/google-aponta-que-o-brasil-teve-um-crescimento-de-112-no-uso-de-smartphones-para-acesso-a-internet/
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Dessa forma, muitos usuarios optam por uma plataforma devido ao baixo custo e a uma boa

experiéncia de usuario, com uma interface facil de usar e um design simples e moderno.
» Poder de barganha dos fornecedores

Ja a forca dos fornecedores de servidores, softwares, bases de dados, hardware e
equipamentos € baixa, visto que ha pouca diferenciacao entre eles. Pelo mesmo motivo, pode-
se considerar que professores e fabricantes dos materiais didaticos dos cursos online também

possuem baixo poder de barganha.
» Ameaca de produtos substitutos

A forca de potenciais substitutos é moderada, j& que as proprias plataformas online de
aprendizado de idiomas representam inovacdes disruptivas na industria tradicional do ensino
de idiomas. No entanto, a ameaca de tecnologias disruptivas ou disruptive technologies em
inglés ndo é desprezivel, um exemplo de potencial produto substituto seria a ferramenta de
traducdo simultanea desenvolvida pelo Skype. Além disso, os aplicativos de celular podem
substituir os cursos online se estes nao se adaptarem as novas tendéncias, devendo criar versées

de suas plataformas compativeis a celulares.

Dessa maneira, todas as forgas mencionadas anteriormente atuam no ambiente altamente
competitivo da industria, que obriga as empresas a investirem constantemente na inovacao de
sua plataforma e dos recursos oferecidos. A Figura abaixo resume a aplicagédo das Cinco forcgas

de Porter.



Fornecedores
Baixa

* Servidores, software, hardware,
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Consumidores
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" Uma boa experiéncia de usuario

(UserX) ¢é essencial
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= Mobile apps
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disruptivas

Figura 16 — Cinco forgas de Porter na indUstria de ensino de idiomas

Fonte: Elaborado pelo autor

4.1.3. Andlise SWOT
A analise SWOT foi realizada para identificar os fatores internos e externos que devem ser

levados em consideracdo para 0 modelo de negdcio a ser desenvolvido.
» Forgas

As forcas internas ao negécio referem-se principalmente a proximidade com o publico-
alvo, visto que a autora do projeto representa o nicho escolhido de estudantes universitarios que
retornaram de intercdmbio. Além disso, as competéncias exigidas para o desenvolvimento da

solucdo sdo atendidas devido a experiéncia prévia da autora em programagdo em uma startup.

» Fraquezas
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As fraquezas verificadas sao a falta de recursos humanos e financeiros. Nao ha uma equipe
dedicada ou capital investido para o desenvolvimento do negdcio. Além disso, a autora nédo
possui experiéncia na area de educacdo ou de gestdo de uma empresa, sendo necessario atrair

talentos com competéncias nessas areas para compor o time.
» Oportunidades

Oportunidades externas foram identificadas para que sejam potencialmente aproveitadas
no modelo de negdcio. A primeira é a tendéncia “mobile” ou de digitalizagdo, ou seja, 0 celular
esta cada vez mais presente nas atividades e no cotidiano das pessoas e aplicativos de
smartphone estdo ocupando espaco de websites, servicos e até de produtos fisicos. Outra
oportunidade relevante é a situacdo econémica desfavoravel do Brasil, visto que o mercado de
trabalho se torna mais competitivo, exigindo uma maior diferenciacdo dos candidatos como a
fluéncia em idiomas estrangeiros. Além disso, estrangeiros também enfrentam maior
dificuldade em encontrar oportunidades de emprego no pais, recorrendo a outros meios como

ensinar seu idioma para sobreviver.
» Ameagas

Ameacas ao negocio referem-se principalmente a regulamentacdo brasileira, ja& que o
processo de abertura de novas empresas € demorado e burocratico. Caso a solucéo seja incluida
no sistema educacional do pais, ela estara sujeita a aprovacdo e as regras do MEC, Ministério
da Educacao.

A andlise SWOT pode ser resumida na matriz da Figura abaixo.
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Figura 17 — Resumo da anélise SWOT

Fonte: Elaborado pelo autor

4.1.4. Missao e Visao
Para dar o direcionamento estratégico ao modelo de negdcio, a missdo e visdo do

empreendimento foram definidas.
» Visdo

Ser a empresa lider do mercado de aprimoramento de idiomas online, sendo a preferida

pelas pessoas que desejam continuar praticando e adquirir fluéncia em um idioma estrangeiro.

> Missdo

e Quem somos
Plataforma online inovadora para o aprimoramento de idiomas
e O que fazemos

Conectar as pessoas com conhecimento e habilidades comunicacionais em um idioma com

aquelas que necessitam praticar e aprimora-lo
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e Para que fazemos
Promover um mundo conectado no qual ndo existem barreiras de comunicacao ou culturais.
> Estratégia

Possibilitar o desenvolvimento comunicacional em idiomas estrangeiros de pessoas que ja
aprenderam na forma tradicional ou através de um intercdmbio. Isso serd possivel com o
aproveitamento do conhecimento de nativos ou professores amadores e de uma plataforma

moderna, facil de usar e de qualidade.

4.1.5. Estratégia do oceano azul

Como analisado anteriormente, o oceano azul representa o mercado desconhecido e
inexplorado, criando-se uma demanda a partir da inovacao de valor. Contudo, o mercado de
aprendizado online de idiomas j4 esta saturado e com alta concorréncia, caracterizando-se como

um oceano vermelho.

Portanto, inicialmente os principais concorrentes e fatores competitivos da inddstria foram
identificados. Em seguida, foi possivel desenhar o diagrama da estratégia do oceano azul,
realizando-se uma analise do posicionamento competitivo no oceano vermelho. Por ultimo, o

modelo das quatro ac@es foi aplicado para desenvolver o posicionamento unico da solucéo.
» Principais concorrentes da industria de ensino online de idiomas

Uma pesquisa extensiva em diversas fontes como Crunch Base, Angel List e Quora foi
realizada para identificar os principais players da industria. Foram selecionadas as plataformas
que atingem um publico grande e global como Duolingo e Livemocha e outras que atingem um
mercado menor ao oferecer uma proposta de valor diferenciada como Italki. Nas tabelas abaixo,
é apresentada uma breve descricdo de cada concorrente, de sua proposta de valor e modelo de

receita.



Plataforma Babbel Duolingo
Logo
Plataforma online que oferece
Plataforma online que oferece | cursos didaticos de forma
cursos didaticos com foco em | interativa e divertida. O
gramatica e vocabulario, mas | Duolingo utiliza gamificacéo
- também possui uma ferramenta | para engajar seus usuarios,
Descricao

de reconhecimento de fala para
ajudar na prondncia. Disponivel
também como aplicativo para
celular.

tracando metas, pontuando as
licbes completas e permitindo a
comparacao de pontos entre
amigos. Disponivel também
como aplicativo para celular.

Proposta de valor

Tornar o aprendizado de
idiomas facil, eficiente e
conveniente para todos

Possibilita o aprendizado do
idioma de maneira totalmente
gratuita

Modelo de receita

Pagamento de uma taxa por
periodo (semana, més ou ano)
para ter acesso ilimitado aos
materiais didaticos

Servicgo gratuito ao usuario
cujas respostas contribuem para
criar e aprimorar 0s cursos,
além de traduzir textos. Essas
traducges sao vendidas a
jornais e outros negécios.

Tabela 1 — Concorrentes da industria de ensino online de idiomas

Fonte: Elaborado pelo autor
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Plataforma

Italki

Livemocha

Logo

italki.com

b

L ]
Livemaocl

Descricao

Plataforma online que
conecta estudantes com
professores para aulas a
distancia via Skype.

Rede social que permite
entrar em contato com
nativos e praticar idiomas.
No site, 0s usuarios
conversam entre eles,
corrigem exercicios ou
criam licbes. A plataforma
aposta na gamificagéo para
reter seus usuarios, sendo
possivel ganhar pontos
corrigindo os exercicios de
outros ou ajudando com
revisdes de textos e
traducbes. Esses pontos
podem ser trocados pelo
acesso as licdes pagas.

Proposta de valor

Oferece customizacdo e
flexibilidade: aulas
personalizadas de acordo
com as necessidades e
interesses do aluno, podendo
ser realizadas a qualquer
hora e lugar

Foca na interagéo e
colaboracdo entre usuarios

Modelo de receita

Usuério paga por aula ao
professor e a plataforma
cobra uma parcela do valor

Assinatura por periodo
(semana, més ou ano) para
adquirir a conta premium, a
qual oferece acesso ilimitado
aos recursos da plataforma

Tabela 2 — Concorrentes da indUstria de ensino online de idiomas

Fonte: Elaborado pelo autor




Plataforma Memrise Mylanguageexchange
Logo j memrise M appwsen
s
Plataforma online que oferece | Rede social que conecta o
cursos didaticos baseados em | usuario interessado em
"cartbes de memdria” parao | praticar um idioma
- aprendizado de idiomas ou estrangeiro com um nativo
Descricao

outras categorias como
literatura e historia.
Disponivel também como
aplicativo para celular.

que esta aprendendo seu
idioma. A comunicacéo entre
0s usuarios pode ser feita por
mensagem ou Skype.

Proposta de valor

Aprendizado sem esforgo
através da aplicagdo da
ciéncia do cérebro,
metodologia divertida e
comunidade de usuarios

Conecta individuos que
podem se ajudar mutualmente

Modelo de receita

Assinatura por periodo
(semana, més ou ano) para
adquirir a conta premium, a
qual oferece recursos
adicionais

Assinatura por periodo
(semana, més ou ano) para
adquirir a conta premium, a
qual oferece recursos
adicionais
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Tabela 3 — Concorrentes da industria de ensino online de idiomas

Fonte: Elaborado pelo autor

» Principais fatores competitivos da industria

Para prosseguir com a analise competitiva, identificaram-se os principais fatores que

influenciam a concorréncia do mercado, reunidos na Tabela 4.
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Fator

Descricdo

NUmero de usuarios

O namero de usuarios divulgado pelas proprias empresas
evidencia o quéo popular a ferramenta se tornou, mostrando
também se ela esta no estagio inicial ou se ja atingiu certa
maturidade

Facilidade de uso

A facilidade de uso influencia na experiéncia do usuario e
foi analisada segundo dois critérios:

-Acessibilidade: plataforma disponivel tanto para
computadores quanto dispositivos moveis como celulares e
tablets

-Plataforma intuitiva: facilidade de encontrar e utilizar os
recursos

Retencdo do usuario

Presenca de recursos e/ou bonificagdes que incentivem o
uso da plataforma

idiomas disponivel

Design da . A
plataforma Design e aparéncia geral da plataforma
_Qualldzilde de Quantidade e qualidade dos recursos que promovem a
interacgdo entre . x L oy

- interacdo entre usuarios (caso aplicavel)
usuarios
Preco Preco cobrado para utilizar os recursos da plataforma
Qualidade do Quantidade e qualidade dos materiais didaticos (caso
material didatico aplicavel)
Quantidade de

Quantidade de idiomas disponiveis para aprendizado

Tabela 4 — Fatores competitivos da indastria de ensino online de idiomas

Fonte: Elaborado pelo autor

» Diagrama da estratégia do oceano azul

Para cada concorrente, os fatores competitivos foram analisados para desenhar o diagrama
estratégico do oceano azul. Dessa maneira, é possivel estudar o posicionamento das empresas,
identificando suas vantagens e desvantagens em relacdo ao mercado. O diagrama foi plotado a

partir da ferramenta aberta Strategy canvas, exibido pela Figura 18.
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Numerode  Facilidade de Retengao do Design da Qualidade da Prego Qualidade do Quantidade de
usuarios uso usuario plataforma interagao entre material idiomas
usuarios didatico disponivel

Factors of Competition

Figura 18 — Diagrama estratégico da industria de ensino online de idiomas
Fonte: Elaborado pelo autor

Os posicionamentos em comum a maioria dos concorrentes foram demarcados para
facilitar a analise. Pode-se notar que muitas empresas ja atingiram um nimero grande de
usuarios, mas os niveis de facilidade de uso e de retencdo do usuario ainda sdao baixos. Além
disso, muitas das plataformas possuem um design precario e aquelas que promovem a interacdo
entre usuarios e/ou disponibilizam cursos didaticos possuem muito espaco para melhorias. Por

fim, o nimero de idiomas disponibilizados ainda ndo € muito alto e o preco cobrado tende a ser

acessivel.
» Modelo das quatro a¢des

Analisando as solucdes existentes no mercado de ensino de idiomas online, percebe-se que
ha lacunas na facilidade de uso e retencdo do usuario. Além disso, as plataformas que permitem
a conexdo entre usuarios ndo oferecem uma boa qualidade de interacdo, dependendo de

ferramentas externas como o Skype, software de chamadas a video. Portanto, os fatores a serem
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aumentados referem-se principalmente a experiéncia do usuario. Procura-se reduzir o preco

com a eliminacéo do oferecimento de material didatico pela solucdo proposta.

Reduzir
* Prego

Criar
+ Conexdo com
Eliminar Inovagio de amizades e
+ Material didatico valor aprendizado de
idiomas

(simultaneamente)

|

Aumentar
+ Facilidade de uso

* Retengao do
usuario
» Design

* Qualidade da

interacdo entre
usuarios

Figura 19 — Aplicacdo do modelo das quatro agdes
Fonte: Elaborado pelo autor

Apos a definicdo dos fatores competitivos que seriam aumentados, reduzidos e eliminados,
o diagrama da estratégia do oceano azul foi plotado incluindo a solugdo proposta.
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Nimero de Facilidade de  Retengao do Design da Qualidade da Prego Qualidade do Quantidade de
usuarios uso usuario plataforma interagao entre material idiomas
usuarios didatico disponivel

Factors of Competition

Figura 20 — Diagrama da estratégia do oceano azul incluindo solugdo proposta

Fonte: Elaborado pelo autor

5.2. Definir modelo de negécio e testar problema

Na segunda fase do método baseado na etapa de Descoberta do Consumidor de Blank, o

modelo de negdcio deve ser desenhado a partir do Business Model Canvas, as hipoteses iniciais

elaboradas e seus testes planejados e executados.
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Definir modelo de

ST D NERElITE © negocio e testar Testar solugio S

elaborar estratégia

problema

Pdublico-alvo | Canvas do modelo | Hipoteses da
de negocios solugdo
Cinco forgas de Hipéteses do Elaborac&o do MVP
Porter problema
I T
Analise SWOT Planej_amento das Planejamento dos
entrevistas testes
I I
Missao e Visdo Entrevi_st_as com Testes com
potenciais clientes potenciais clientes
Estratégia do Aprovar? ’ S Aprovar? ‘ S
oceano azul
N N

Figura 21 — Segunda fase do método

4.2.1. Canvas do modelo de negécios
Ap0s a elaboracdo da estratégia, o passo seguinte é definir o modelo de negdcio inicial,
baseando-se na selecdo do publico-alvo, identificacdo das cinco forcas de Porter do mercado,

analise SWOT e elaboracéo da estratégia do oceano azul.

O canvas do modelo de negdcio foi a ferramenta utilizada nesta etapa, desenvolvendo-se

0s nove elementos do negdcio.
» Segmentos de clientes

Foram definidos dois segmentos de clientes: os professores, 0s quais ensinardo o idioma
de fluéncia através da plataforma, e os alunos, os interessados em aprender o idioma

estrangeiro.

o Professores: estrangeiros que fizeram amizade com brasileiros em intercambio e
estdo dispostos a ensinar seu idioma nativo enquanto mantém contato com o0s
brasileiros que voltaram a seus paises

o Alunos: brasileiros que voltaram de intercdmbio no exterior e, assim, ja possuem
um conhecimento basico ou intermediario do idioma, estando interessados em
aperfeicoar ou continuar praticando enquanto mantém contato com amigos de

diferentes nacionalidades

> Proposta de valor
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O objetivo do negdcio é conectar amigos que vivem em diferentes paises: de um lado, o
brasileiro retornando a sua terra natal que quer aperfei¢oar o idioma estrangeiro, de outro, o
americano/inglés/francés/aleméo que pode ensinar sua lingua nativa. Assim, a proposicdo de

valor para cada segmento de cliente é:

o Para o aluno: oferecer uma forma flexivel, facil, de qualidade e com preco justo
para o aprendizado de idiomas e a manutencdo das amizades feitas no exterior

o Para o professor: oferecer uma oportunidade de ganhar dinheiro flexivel e
lucrativa para pessoas que querem ensinar seu idioma enquanto mantém amizades

a distancia

» Canais
Os canais de comunicagdo com o consumidor consistirdo principalmente de dois meios:

o Internet: as redes sociais serdo o principal canal para a realizacdo de propagandas
da startup; o website proprio sera o principal meio de comunicagao para acesso aos
recursos e relacionamento com o cliente

o Divulgagdo espontdnea: a propria divulgagdo “boca-a-boca” entre usuarios é

importante para a constru¢do de uma marca e de uma boa reputacdo no mercado

> Relacionamento com consumidor

O relacionamento com consumidor envolverd tanto servicos automatizados quanto

atendimentos pessoais para melhor interagir com o cliente.

o FAQ: perguntas mais frequentes e suas respostas reunidas na plataforma para rapida
consulta do usuario
o Assisténcia pessoal: atendimento ao consumidor via e-mail, redes sociais ou
telefone
o Assisténcia pessoal dedicada: interagdo pessoal entre professor e aluno
o Comunidades:
e Auvaliagdes de alunos e professores disponiveis para toda a rede de usuarios

e Comunidade de usuarios para troca de mensagens e experiéncias
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o Co-criagéo:
e Cada professor cria seu material didatico e opta por compartilha-lo ou néo
(textos, imagens, temas para discussao, testes, etc)
e Aluno avalia o professor e professor avalia o aluno, permitindo assim a

escolha do professor/aluno com melhor avaliacéo

» Fluxo de receita

A monetizacdo da solugdo envolverd a cobranca de uma parcela de cada transacéo
realizada. Uma transacédo serd a efetuacdo de uma aula de idioma, na qual o aluno pagara um
valor ao professor. O valor cobrado por aula seré definido pelo préprio professor de forma que
a qualidade de suas aulas influenciara na sua avaliacdo dentro da comunidade. Quanto melhor
avaliado, maior serd a demanda por suas aulas e, portanto, maior o valor que ele conseguira

cobrar.
> Recursos chave
Os recursos chave da startup seréo:

o Tecnologia de ponta para o desenvolvimento e manutencdo da plataforma
(chamadas de video, troca de mensagens e interface interativa)
o Talentos da organizacdo, sendo necessario um time de pessoas talentosas para o

desenvolvimento web, relacionamento com o consumidor, vendas e marketing

» Atividades chave
Uma série de atividades deverdo ser realizadas para a construcao do negécio.

o Desenvolver uma plataforma online e um aplicativo mobile com uma
experiéncia do usuario que proporcione seu engajamento e retencdo

o Garantir qualidade dos professores a partir de um mecanismo eficiente de
avaliacdo de usuarios e da prevencédo de fraudes

o Acompanhar indicadores e métricas de desempenho de vendas da solucéo

o Acompanhar resultados da startup

o Manter sistema estavel e atualizar a plataforma constantemente
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> Parcerias chave

Parceiros com experiéncia e expertise na area de educacdo, instituicbes de renome e
garantia de qualidade no setor e fornecedores sdo potenciais parceiros que podem trazer seu

know how e reputacdo a startup ou oferecerem contratos de longo prazo vantajosos.

o Instituicdes de ensino
o InstituicGes de certificacdo de idiomas
o Professores e especialistas em aprendizado de idiomas estrangeiros

o Empresas de tecnologia (fornecedores) como Amazon e Github

> Estrutura de custos

Como toda startup, a estrutura de custos devera ser a mais enxuta possivel, sendo sua maior

parte composta pelos recursos humanos.

o Talentos/M&o de obra
o Infraestrutura
o Espaco fisico (aluguel) e energia elétrica

o Custos administrativos

A Figura abaixo consolida o canvas do modelo de negacio.
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Figura 22 — Resumo do canvas do modelo de negécio

Fonte: Elaborado pelo autor

4.2.2. Hipoteses do problema

Inicialmente, as hipoteses referentes ao problema dos potenciais clientes foram elaboradas.

Estas devem validar os problemas sofridos pelo publico-alvo e os segmentos de clientes.

Hipdtese 1. Estudantes brasileiros que voltaram do intercambio terdo interesse em:
a. continuar aprimorando o idioma e

b. manter o contato com amigos estrangeiros.

Mas possuem dificuldades em:

c. encontrar plataformas para a pratica e aprimoramento de um idioma
d. manter relacionamento a distancia com amigos de outros paises
Hipotese 2. Nativos que fizeram amizade com brasileiros em intercambio terdo
interesse em:
a. ensinar seu idioma para alunos e
b. manter o contato com amigos brasileiros.

c. Mas encontram dificuldades em manter amizades a distancia.
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4.2.3. Planejamento das entrevistas
As hipdteses do problema foram testadas no formato de entrevistas. Tal forma de teste foi
selecionada para possibilitar um entendimento inicial das necessidades do cliente potencial,

incorporando suas opinides e percepcdes na solugéo.

As perguntas das entrevistas cobriram as hipoteses elaboradas no item anterior. Planejava-
se reunir respostas de um ndmero minimo de 50 estudantes de diferentes universidades e, para
isso, formularios compartilhados em redes sociais teriam um maior alcance. No entanto,
respostas fechadas podem restringir ou induzir a uma resposta e, portanto, entrevistas pessoais
com respostas abertas também foram realizadas com um grupo menor de individuos. Logo, as

entrevistas foram divididas em dois formatos:

» Questionarios com perguntas e respostas fechadas divulgados em grupos estudantis
das redes sociais

» Entrevistas com respostas abertas com usuarios target especificos: estudantes que
retornaram de intercdmbio em paises de diferentes idiomas nativos e estrangeiros

residindo no Brasil e fora

4.2.3.1. Questionario com perguntas e respostas fechadas
O questionario foi desenvolvido a partir da ferramenta de formulario online Google form.
Este foi dividido em trés sessdes: perfil do cliente potencial, aprendizado e aperfeicoamento de

um idioma estrangeiro.

As perguntas iniciais envolveram o entendimento do contexto e caracteristicas dos
usudrios: sua lingua nativa, universidade de origem, idioma do pais de intercambio, programa
de intercdmbio e motivo para realizar o intercambio. Assim, um mapeamento dos perfis e uma

possivel segmentacdo dos clientes foram realizados.

Em seguida, as perguntas a serem realizadas referem-se ao método de aprendizado e as
dificuldades enfrentadas em aprender um idioma estrangeiro. Com isso, 0 objetivo é identificar

os problemas ou dores sentidas pelo cliente em potencial, ou seja, validar as hipoteses 1a e 1c.

Por fim, amizades com estrangeiros e planos de continuar praticando um idioma foram
temas abordados. Nesses topicos, a utilizagdo de plataformas online existentes também foi

guestionada. Dessa forma, foi possivel validar as hip6teses 1b e 1d do problema do consumidor.
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O questionario foi divulgado nas redes sociais em grupos especificos de intercambistas de
estudantes brasileiros que realizaram intercambio de graduag@o sanduiche ou duplo diploma.
Além disso, ele foi compartilhado em grupos de intercambistas estrangeiros no Brasil e de

faculdades em paises do exterior. Por isso, 0 questionario foi elaborado em inglés.

4.2.3.2. Entrevistas com respostas abertas

O objetivo das entrevistas pessoais € coletar as dores, percepcdes e opinides de individuos
pertencentes ao publico-alvo sem a restricdo ou Vviés que respostas fechadas impdem. Qito
voluntarios foram selecionados para a realizacdo das entrevistas, quatro brasileiros que
realizaram intercambio em universidade do exterior e quatro estrangeiros gue moram em seus
paises nativos e sdo amigos de estudantes brasileiros. Os perfis dos entrevistados estdo descritos

a sequir:

1. Potenciais alunos: brasileiros que realizaram intercdmbio no exterior

o Aluno 1: formado em economia na Fundagdo Getulio Vargas em 2015, realizou
intercambio de seis meses na China pela faculdade e possui um nivel basico de
mandarim

o Aluno 3: formada em administragdo na Faculdade de Economia e Administracéo
da USP em 2012, morou na Inglaterra por cinco meses trabalhando como au pair e
possui um nivel avancado de inglés

o Aluno 2: estudante do Gltimo ano de engenharia civil na Escola Politécnica da USP,
realizou intercdmbio na Australia por um ano pelo programa federal Ciéncia Sem
Fronteiras e possui um nivel intermediario a avancado de inglés

o Aluno 4: aluna do ultimo ano de engenharia de produgéo na Escola Politécnica da
USP, cursou programa de duplo diploma na Alemanha e possui um nivel avancado

de aleméo

2. Potenciais professores: estrangeiros que moram em seus paises nativos

o Professor 1: alema formada em gestdo publica, realizou intercdmbio no Canada por
dois anos. E fluente em alem&o e inglés

o Professor 2: alemé&o cursando mestrado em administragdo na Inglaterra, morou na
China e Argentina. E fluente em aleméo e inglés, possui nivel basico de mandarim

e espanhol



79

Professor 3: chinesa cursando medicina, realizou intercambio de um ano na Franca.
Possui nivel intermediério em francés e inglés.
Professor 4: sueco estudando engenharia de producao, realizou intercambio de seis

meses no Brasil. Fala svenska e inglés fluentemente.

As entrevistas devem confirmar o interesse de potenciais alunos em continuar

aperfeicoando um idioma estrangeiro enquanto mantém contato com amigos do exterior

(hipbteses 1a, 1b, 1c e 1d) e de potenciais professores em ensinar seu idioma e colocar a

conversa em dia com amigos brasileiros (hipdteses 2a, 2b e 2c). Além disso, devem validar se

ambos os segmentos enfrentam dificuldades em concretizar tais interesses atualmente. Logo,

as perguntas realizadas seguiram o seguinte padrao:

Para potenciais alunos:

2 o

Continua aperfeicoando o(s) idioma(s) estrangeiro(s) apos o retorno ao Brasil?
Se sim, como?

Se ndo, por que? Teria interesse?

Mantém contato com seus amigos do intercambio?

Se sim, como?

Se ndo, por que? Teria interesse?

Para potenciais professores:

I A T o

Ensina seu idioma nativo?

Se sim, como?

Se ndo, teria interesse?

Mantém contato com seus amigos do intercambio?
Se sim, como?

Se ndo, por que? Teria interesse?

As entrevistas com brasileiros foram realizadas pessoalmente com duracdo média de trinta

minutos. Ja as com estrangeiros foram feitas a distancia via Skype com a mesma duracédo

estimada.
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4.2.4. Entrevistas com potenciais clientes
Nesse topico os resultados das entrevistas realizadas foram consolidados e os insights e
feedbacks analisados para a aprovacéo ou pivotacdo do modelo de negdécio. O principal objetivo

é incorporar o aprendizado até o0 momento no desenvolvimento da solug&o.

4.2.4.1. Questionario com perguntas e respostas fechadas
O questionério ficou no ar por trés semanas, do final de agosto a meados de setembro de
2015. Foram obtidas 81 respostas. Destas, mais de 70% eram de brasileiros e o restante

distribuido entre italianos, latino-americanos, alemaes, franceses e asiaticos.

What is your native language?

Portuguese 59

Italian j 7
Spanish j 6
French ] 4

German ] 3

English ] 1

Other j 5

Figura 23 — Respostas sobre idioma nativo

Quase metade dos respondentes fizeram intercambio em paises cuja lingua materna é inglés

e 42% foram através da bolsa Ciéncia sem fronteiras.
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Which language is spoken in your exchange
program country?

English
Portuguese
German
French
Italian
Spanish

Other

40

Figura 24 — Respostas sobre idioma do pais de intercdmbio

What is your exchange program?

B Ciéncia sem fronteiras (Brazilian only)

. Double degree

|:| University’s other exchange program

|:| Erasmus

|:| Aproveitamento de créditos (Brazilian only)
. Work and travel

. Other

Figura 25 — Respostas sobre programa de intercambio

Quando questionados sobre o motivo de realizarem um programa internacional, a grande

maioria selecionou a opcao que indicava a melhoria do curriculo para se destacar entre 0s outros

alunos, enquanto mais da metade queria tornar-se fluente em uma lingua estrangeira e apenas

41% estava interessado em aprender um novo idioma.
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Why did you want to go in an exchange program?

To improve my CV and

0
distinguish myself from the others 80%

To travel 73%

To be more independent 64%

To become fluent in a foreign language 62%

To make international friends 58%

To study in a high level foreign University 55%

To learn a new language 40%

To party 25%

To be free from my parents 12%
To follow my friend or partner } 2%

Other ] 6%

Figura 26 — Respostas sobre motivacao do intercambio

Em relacdo a pergunta sobre a maior dificuldade em aprender um idioma estrangeiro, as
opcdes “comunicacdo (oral e audi¢do)” e “atingir nivel avangado/fluente” foram as mais

selecionadas.

What do you think is the hardest part of learning a foreign language?

[ | Communicating (listening and speaking)
[ | Reaching to advanced/higher level

|:| Vocabulary
|:| Grammar and reading/writing skills

. Pronunciation

|:| Other

Figura 27 — Respostas sobre dificuldades em aprender um idioma

Dos respondentes que assinalaram que possuiam ao menos um nivel intermediario na
lingua do intercambio, mais da metade aprendeu em escolas de idioma tradicionais enquanto
pouco menos que um quarto aprendeu sozinho através da internet. No entanto, uma pequena

parcela utilizou cursos online ou aplicativos como o Duolingo. Ja dos jovens que ndo tinham
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um nivel intermediario do idioma, mas estudaram antes de viajar, a penetracdo de novas

ferramentas online como o Duolingo é maior.

How did you learn and improve the language?

Traditional language school ‘ 60%

‘Watching movies and series 34%
Self tutoring (using online resources) 25%

Short/intensive course in the foreign country 24%

Short/intensive course in my home country 16%

Private teacher 13%

Mobile app such as Duolingo 13%

Online course :| 7%

Other 9%

Figura 28 — Respostas sobre método de aprendizado de idioma (1)

If you did not have at least an intermediate level of the language before
arriving to the foreign land, how did you study it?

Mobile app such as Duolingo ‘ 25%
Traditional language school ‘ 19%
Short/intensive course in my home country ‘ 19%

Self tutoring (using online resources) 13%
Private teacher :\ 6%
Short/intensive course in the foreign country :l 6%
Online course :l 6%
Other :| 6%

Figura 29 — Respostas sobre método de aprendizado de idioma (2)
Metade dos entrevistados considera que foi dificil aprender o idioma estrangeiro no pais
natal e, apesar de a maioria possuir amigos locais, mais de 60% consideram dificil fazer novas

amizades com pessoas locais do pais de intercambio.
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Did you find it hard to learn the foreign language in your home country?

Yes ‘51%

No ‘ 49%

Figura 30 — Respostas sobre aprendizado de um idioma no pais nativo

Was/is it easy to make local friends?

Yes ‘ 39%

No ‘61%

Figura 31 — Respostas sobre amizade com estrangeiros locais
Quando questionados se pretendem continuar estudando o idioma, metade demonstrou
interesse de aprimora-lo através da internet e mais de 70% afirmou que quer praticar através de

grupos de troca de idioma.

Do you plan to continue practicing the foreign language when you return to your home
country? How?

Yes, by watching movies, sitcoms and videos
. - g 74%
and/or listening to music in the language

Yes, by participating of language tandems 14%

Yes, with internet resources
. . 32%
(e.g. language exchange websites, Duolingo)

Yes, by keeping touch with my international friends 20%
communicating in the foreign language °

No, my level is already advanced/fluent and
. 5%
| don't need to study anymore

No, the language is too hard or I'm not interested 1%
because I'll never use it anymore °

Other :| 4%

Figura 32 — Respostas sobre aperfeicoamento do idioma
63% dos respondentes consideram que poderiam melhorar a0 menos em uma nota 5 na

escala de 1 a 10 suas habilidades em comunicacéo.
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How much do you feel like the communication between your local friends could be

improved?
15

12

11 11

4

2
1 (very 2 3 4 5 6 7 8 9 10 (very
little) much)

Figura 33 — Respostas sobre comunica¢do em um idioma estrangeiro

Com relacdo aos meios sociais, quase metade dos pesquisados respondeu ndo ser Usuario
ativo em grupos internacionais em redes sociais ou outras comunidades de viajantes como

Couchsurfing.

Are you an active user of FB international groups and/or of travelling
communities such as Couchsurfing and Backpackers?

Yes, only travelling websites communites

Yes, both

Yes, only FB groups

Figura 34 — Respostas sobre uso de grupos online internacionais

Dos 64 jovens que ja voltaram do intercambio, grande parte dos pesquisados se comunica
ocasionalmente com seus amigos internacionais, mas um quarto praticamente perdeu contato.
Dos que mantém contato, a rede social Facebook e o aplicativo de mensagens Whatsapp

lideram como as ferramentas mais utilizadas para a comunicacéo.
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Do you keep in touch with your local/international friends after going back to your home
town?

Yes, we talk once in two weeks or

0
once a month and share a few pictures 33%

Yes, we talk frequently (at least once 230
a week) and share pictures ¢
Yes, but we rarely talk (mostly in special 230
occasions like birthdays and New Year wishes) ¢

Yes, we are friends on Facebook and we like each other

. . 11%
posts, but we do not engage in conversations anymore ¢

No, but we are friends on Facebook or other social media 6%

No, we lost touch completely j 3%

Figura 35 — Respostas sobre contato com amigos internacionais

How do you keep touch with friends from other countries?

Facebook ‘ 67%

‘Whatsapp ‘ 58%

Skype/video call 27%
Instagram/Flickr/Snapchat 23%
E-mail 13%

Pinterest :| 2%
Couchsurfing website } 1%
Twitter 0%

Other } 2%

Figura 36 — Respostas sobre meios de contato com amigos internacionais

Quando perguntados sobre o que teriam feito de diferente durante o intercambio, os
entrevistados destacaram a formacdo de mais amizades locais, melhores habilidades de
comunicagdo no idioma estrangeiro e menor timidez para conversar com pessoas locais ou

internacionais.



Looking at your exchange program, do you wish to have done something different?

What?
Yes, I wish I had made more local friends

Yes, I wish I were able to be less shy to talk to
international/local students

Yes, I wish I had better language skills

Yes, I wish I went to more local events

Yes, I wish I were more engaged in the University’s
activities

Yes, I wish I did not spend so much time with
people of my own country

Yes, I wish I’ve made more lasting friendships and bonds
No, I have no regrets

Other

‘51%

]

29%

27%

27%

26%

1

25%

25%

|

13%

]2%

Figura 37 — Respostas sobre arrependimentos
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Em relagdo as mudancas que o intercdmbio proporcionou aos estudantes que ja retornaram

a cidade natal, aproximadamente metade assinalou que aumentou seu interesse em aprender

novos idiomas, em viajar para paises diferentes e em conhecer pessoas internacionais no seu

pais.
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professores.

After going back to your home country, which of the following changes do you think
happened to you?

I wish to visit countries that I didn’t want to go before ‘ 57%

I"'m more open to different things (food, drinks, etc) ‘ 50%

I’m travelling more 44%

I’m more interested in learning a new language 45%

I’m trying to meet more international people in my city 38%
I’m not back yet 27%

I’m taking part of language tandems 14%

I’m using online language platforms such as Duolingo j 10%

I"'m using online travelling social media such as

6%
Couchsurfing
Other :| 4%

Figura 38 — Respostas sobre transformacdes depois do intercambio

4.2.4.2. Entrevistas com respostas abertas

Como planejado, as entrevistas foram feitas com dois grupos: potenciais alunos e

Os insights provenientes do primeiro grupo foram consolidados a seguir:

Trés dos quatro entrevistados continuam aperfeicoando o idioma estrangeiro
assistindo a videos e filmes e lendo reportagens e livros

Um pesquisado continua praticando a comunicacdo do idioma através de grupos de
troca de idiomas (tandems)

Uma pessoa revelou que seus problemas em aprender um idioma estrangeiro sao
falta de compromisso e prondncia correta, indicando a preferéncia por aulas
pessoais para manter um maior engajamento e atacar suas necessidades

As dificuldades em continuar praticando o idioma do intercdmbio envolvem
principalmente rotina ocupada, escassez de colegas para conversar na lingua
estrangeira e falta de interesse em investir mais tempo e dinheiro, utilizando
principalmente recursos online de acesso facil e gratuito

Os entrevistados afirmam manter contato com amigos estrangeiros do intercambio,
mas comentam a dificuldade em manter o mesmo nivel de relacionamento com a

distancia e rotinas diferentes
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e O distanciamento entre amigos de diferentes paises é visto como normal e
inevitavel pelos entrevistados, mas todos se interessam em retornar as cidades do

intercambio para revisitar os colegas
Os resultados da entrevista com o segundo grupo também foram reunidos:

e Nenhum dos pesquisados ensinam seu idioma nativo

e Um deles ndo manifesta interesse em ensinar seu idioma, pois prefere investir seu
tempo em aprender outra lingua

e O restante possui interesse sim em ensinar seu idioma nativo para ganhar um
dinheiro extra ou conhecer novas pessoas

e O interesse em ensinar aparentemente aumenta em um pais estrangeiro devido ao
aumento da necessidade em conhecer pessoas nativas ou de ganhar uma fonte de
receita para suprir os gastos de viagem

e Os entrevistados mantém a amizade com brasileiros através de redes sociais ou
aplicativos de mensagens instantaneas, mas afirmam que houve um distanciamento
no relacionamento

¢ Dois deles, no entanto, visitaram o Brasil recentemente a lazer e aproveitaram para

rever alguns bons amigos

5.3. Aprovar ou pivotar problema

A partir dos questionarios, € possivel concluir que atingir um nivel avangcado em um idioma
estrangeiro, principalmente em conversacdo, € um problema para os potenciais clientes,
validando a hipétese 1a e 1c. Assim, hd um interesse em aprimorar um idioma através da
internet. No entanto, os pesquisados possuem dificuldade em estabelecer amizade com pessoas
nativas, o que pode ser uma evidéncia de que, ao contrario da hipétese inicial, o publico-alvo
ndo tenha interesse em praticar uma lingua engquanto mantém contato com amigos
internacionais. Logo, as hipoteses 1b e 1d ndo foram aprovadas. Vale ressaltar, contudo, a forte
manifestacdo do interesse em aperfeicoar um idioma através de grupos de troca de idiomas

(tandem).

Analisando-se os resultados das entrevistas abertas, o principal insight foi que tanto os

brasileiros quanto os estrangeiros entendem que ocorre um distanciamento natural de suas
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amizades com o retorno a seus respectivos paises e isso ndo é visto necessariamente como um
problema, contrariando as hipoteses iniciais 1d e 2c. Além disso, potenciais alunos indicaram
a preferéncia por aulas pessoais para combater suas dificuldades com o idioma estrangeiro e
potenciais professores manifestaram maior interesse em ensinar sua lingua nativa quando
residindo em um outro pais. Um modelo de troca de idiomas, portanto, condiz com tais

preferéncias.

Assim, como as hipoteses iniciais do problema néo foram validadas, a autora do trabalho
devera pivotar o modelo de negdcio e testar novamente o problema. A figura abaixo resume

quais as hipoteses validadas e quais refutadas.

Hipotese 1. Estudantes brasileiros que voltaram do intercambio terdo interesse em:
a.  continuar aprimorando o idioma e

b.  manter o contato com amigos estrangeiros. x

Mas possuem dificuldades em:
c.  encontrar plataformas para a pratica e aprimoramento de um idioma /

d.  manter relacionamento a distancia com amigos de outros paises x

Hipotese 2. Nativos que fizeram amizade com brasileiros em intercambio terdo
interesse em: /

a.  ensinar seuidioma para alunos e x

b. manter o contato com amigos brasileiros. x

¢.  Mas encontram dificuldades em manter amizades a distancia.

Figura 39 — Resultados dos testes das hipéteses do problema

5.4. Pivotar modelo de negdcio e testar problema

4.4.1. Canvas do modelo de negécios
Com o aprendizado do consumidor na etapa anterior, concluiu-se que o modelo de negécios

devera ser pivotado.

A hipdtese de que os brasileiros possuem dificuldades em continuar aperfeicoando um
idioma estrangeiro ao retornar ao pais foi validada. Entretanto, como a hipotese de que uma das
“dores” dos intercambistas seria a perda de contato com amigos de outros paises foi refutada, a
proposta de valor inicial sera iterada. Os principais insights das entrevistas estdo consolidados

abaixo:
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¢ Distanciamento de amizades devido a distancia nao é visto como problema

e Potenciais alunos tém preferéncia por aulas pessoais

e Potenciais professores possuem maior interesse em ensinar seu idioma quando
residem em outro pais

e Potenciais alunos e professores possuem interesse em conhecer pessoas de

diferentes nacionalidades

Portanto, 0 modelo de troca de idiomas (language exchange ou tandem) é a melhor solucéo

para praticar uma lingua estrangeira.
Assim, a proposta de valor foi pivotada para:

e Conectar pessoas que querem aperfeicoar suas habilidades em um idioma
estrangeiro e estariam dispostas em ensinar sua lingua nativa, promovendo
reuniGes/encontros no estilo tandem

e Oferecer uma forma flexivel, facil, de qualidade e com prego acessivel para o

aprendizado de idiomas

Os clientes ndo serdo mais segmentados em professores e alunos, ja que em uma sessao de
troca de idiomas, como o proprio nome explicita, ambos os participantes exercem o papel de
aluno e professor. Para isso, dois grupos de clientes sdo essenciais: 0 estrangeiro residindo no
Brasil, seja temporéria ou permanentemente, e o brasileiro que retornou de intercAmbio no
exterior. O relacionamento dos dois grupos nao sera de aluno-professor, mas sim de colegas de

tandem ou até de amigos.

Entre as atividades chave, serd importante garantir a qualidade da sesséo de tandem ja que

este € um critério critico para a retencdo do usuario.

Com relacdo a monetizacao, a cobranca de uma taxa pelo professor ao aluno nao faz mais
sentido, visto que o relacionamento entre a dupla de usuarios passou do formato aula para um
colaborativo no qual ambos desempenham papel de professor e aluno. Por isso, a fonte de
receita vird de um valor cobrado pela plataforma para o agendamento e concretizagdo da sesséo

de tandem.



92

principais mudancas da pivotacao.

A figura abaixo resume o canvas do modelo de negdcio, destacando em vermelho as

Key 7 -_;'." Key a :)';'(1“”:“{"."" “Ph Customer ,:Z Customer ’f“)
Partners -"‘ l, Activities YR opos t ' Relationships Segments lb
- Desenvolver plataforma - Conectar pessoas que -FAQ - Estrangeiros morando
- Institui¢des de ensino online e aplicativo querem aperfeicoar suas - Assisténcia pessoal no Brasil dispostos a
- Instituicdes de mobile habilidades em um - Assisténcia pessoal ensinar seu idioma nativo
certificagdo de idiomas - Garantir qualidade dos idioma estranggiro e dedicada e a aprender portugués
- Professores e professores e da sessdo estariam dispostas em - Comunidades enquanto conhecem
especialistas em de tandem ensinar sua lingua nativa, - Co-criagao brasileiros com interesses
aprendizado de idiomas - Acompanhar resultados promovendo em comum
estrangeiros reunides/encontros no - Brasileiros interessados
- Fornecedores estilo tandem em aperfeicoar um
_ Oferecer uma forma idioma e a ensinar
Key r--‘) flexivel, facil, de Channels > - portugués enquanto
Resources 1 qualidade e com preco \,,L'J conhecem estrangeiros
- Tecnologia de ponta acessivel para o com interesses em
- Talentos aprendizado de idiomas - Internet: redes sociais ¢ comum
website
- Divulgagdo espontanea
(boca-a-boca)
Cost -Mio de obra Revenue Lj)"’
Structure - Infraestrutura Streams N g L™
Preco cobrado por sessdo realizada R~

- Espaco fisico (aluguel) e energia elétrica

- Custos administrativos

para os participantes do tandem

Figura 40 — Canvas do modelo de negdcio pivotado

4.4.2. Hipoteses do problema

Com o aprendizado da fase anterior, novas hipéteses do problema deverm ser testadas.

Hipotese 1. Estudantes brasileiros que voltaram do intercambio terdo interesse em:

a. continuar aprimorando o idioma e

b. conhecer estrangeiros no Brasil.

c. Mas possuem dificuldades em manter o engajamento necessario para atingir a
fluéncia na lingua estrangeira.

Hipotese 2. Estrangeiros realizando intercdmbio ou morando no Brasil terdo interesse

em:

aprender ou aperfeicoar o portugués,

o o

ensinar seu idioma para brasileiros e

o

conhecer pessoas nativas do pais.

o

Mas encontram dificuldades em se aproximar e fazer amizade com brasileiros.
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Hipotese 3. O modelo atual de troca de idiomas ou tandem n&o satisfaz todas as

necessidades dos potenciais clientes

4.4.3. Planejamento das entrevistas

As hipoteses do problema foram novamente testadas via entrevistas com potenciais
clientes. Além de validar as dores dos potenciais clientes e 0 modelo de negécios pivotado, o
objetivo desta etapa é entender se hd e quais sdo os gaps do modelo atual de tandem, que
aparentemente ndo soluciona as supostas dores dos usudrios identificadas. Portanto, o formato
de entrevistas escolhido foi de respostas abertas.

As entrevistas foram realizadas com os dois segmentos de alunos. O grupo de brasileiros
que retornaram do intercambio permanece inalterado e, portanto, os entrevistados foram os
guatro mesmos da sessdo anterior. Ja o grupo de estrangeiros foi pivotado para os que residem
no Brasil. Dessa forma, novos voluntarios pertencentes a este segmento-alvo foram

entrevistados:

e Estrangeiro 1: italiano estudando engenharia de producdo na Escola Politécnica da
USP através de programa de duplo diploma. Aprendeu portugués por seis meses
antes de vir ao Brasil.

e Estrangeiro 2: mexicano cursando engenharia de producdo na Escola Politécnica da
USP através de programa de intercambio de seis meses. Ndo aprendeu portugués
antes de vir ao Brasil.

e Estrangeiro 3: francés estudando administracdo na Fundagdo Getulio Vargas
através de programa de intercdmbio de um ano. Aprendeu portugués por um ano
antes de vir ao Brasil.

e Estrangeiro 4: americana casada com um brasileiro, mora no Brasil ha quase um

ano. Nao aprendeu portugués antes de entrar no pais.

4.4.4. Entrevistas com potenciais clientes

Sobre as hipéteses do problema, os brasileiros pesquisados afirmaram que o intercambio
aumentou seu interesse em conhecer pessoas de diferentes paises. Além disso, alegam que 0s
maiores problemas em continuar aperfeicoando o idioma estrangeiro no Brasil é a falta de

tempo e a dificuldade em encontrar pessoas fluentes para praticar a comunicagao.
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Os estrangeiros vivendo no Brasil possuem interesse em aprender o portugués, seja pelo
modelo tradicional ou através da conversa com nativos. Eles também afirmam que gostariam
de conhecer as cidades e a cultura brasileiras, mas acabam viajando e saindo entre amigos
intercambistas. A americana (estrangeiro 4) confessa que enfrenta dificuldades em fazer
amizade em S&o Paulo, ja que ndo possui uma ocupacao fixa no pais e ndo conhece outras

pessoas além de seu marido.

Um dos brasileiros e trés dos estrangeiros entrevistados ja participaram ou participam de
sessOes de tandem. De acordo com eles, a preferéncia pelo tandem em relacdo a uma escola ou
a uma plataforma online de idiomas deve-se ao modelo descontraido e divertido e a

possibilidade de fazer novas amizades.

H4&, no entanto, problemas para participantes de grupos de tandem, os quais envolvem,
principalmente: falta de tempo para maior frequéncia dos encontros, incompatibilidade de
personalidades e/ou estilo de ensino/aprendizado entre parceiros e redu¢do do engajamento ao

longo das sessdes.

Outro problema frequente dos entrevistados é a falta de progresso apds 0s primeiros
encontros. Segundo eles, a sessdo inicial é interessante, jA& que envolve conhecer 0 novo
parceiro, mas 0 assunto e o entusiasmo se esgotam a medida que 0s encontros avangam. Além
disso, devido a falta de uma metodologia estruturada, € dificil manter o foco e 0 compromisso

das sessdes de tandem.
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Hipotese 1. Estudantes brasileiros que voltaram do intercambio terdo interesse em:
continuar aprimorando o idioma e
b.  conhecer estrangeiros no Brasil. J
c.  Mas possuem dificuldades em manter o engajamento necessario para atingir a fluéncia

na lingua estrangeira.

Hipotese 2. Estrangeiros realizando intercambio ou morando no Brasil terdo interesse em:
a.  aprender ou aperfeigoar o portugués,

b.  ensinar seuidioma para brasileiros e /

¢.  conhecer pessoas nativas do pais. /

d.  Mas encontram dificuldades em se aproximar e fazer amizade com brasileiros. ‘/

Hipotese 3. O modelo atual de troca de idiomas ou tfandem nao satisfaz todas as necessidades

dos potenciais clientes ‘/

Figura 41 — Resultado dos testes das hipéteses iteradas do problema

5.5. Aprovar ou pivotar problema

Como as hipoteses do problema foram validadas, decidiu-se aprovar o problema do
consumidor. A partir das entrevistas com potenciais clientes, foi possivel entender melhor os
problemas e as necessidades dos usuarios. Logo, o aprendizado da etapa anterior foi aproveitado

para rever e completar o modelo de negdcio.

Um dos principais problemas dos tandems mencionados pelos entrevistados é a
incompatibilidade de personalidades e/ou estilo de ensino/aprendizado entre parceiros, o que
resulta na descontinuidade dos encontros. Assim, um fator critico de sucesso do tandem é a
afinidade entre os dois usuarios. A proposta de valor, portanto, envolve a conexdo de pessoas
com interesse em praticar um idioma e ensinar sua lingua nativa através de interesses,

caracteristicas e rotinas em comum.

Para realizar essa conexdo e garantir uma boa compatibilidade entre a dupla, sera
necessario o desenvolvimento de uma ferramenta que compare as caracteristicas, necessidades
e rotinas dos usuarios e resulte na melhor combinacdo de duplas. Essa tecnologia devera

funcionar quase como um aplicativo de relacionamentos.
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Além disso, atualmente a maioria das sessfes de tandem ndo segue uma estrutura definida,
avancando através do improviso dos individuos, o que pode levar a reducao de assunto e topicos
de discussao, resultando na desaceleracdo do progresso no aperfeicoamento do idioma. Logo,
sera fundamental desenvolver uma metodologia a ser seguida pelos usuérios de modo que o
tandem tenha um formato parecido com um curso de idioma, mas sem eliminar sua
caracteristica descontraida e divertida. Dessa maneira, sera importante também garantir o

cumprimento e a qualidade dessa metodologia.

A figura abaixo ilustra 0 novo modelo de negdcios, destacando-se as alteracdes ou adi¢des
em vermelho.

Key ) Key a "’"J“U . iy Customer Y, Customer [[
Partners -L Activities U Proposition t ' Relationships v Segments ly
- Desenvolver plataforma - Cornectar pessoas que -FAQ - Estrangeiros morando
- Institui¢des de ensino online ¢ aplicativo mobile querem aperfeigoar suas - Assisténcia pessoal no Brasil dispostos a
- Instituicdes de - Garantir qualidade dos habilidades em um - Assisténcia pessoal ensinar seu idioma nativo
certificacdo de idiomas professores e da sessdo de idioma estrangeiro e dedicada e a aprender portugués
- Professores e tandem estariam dispostas em - Comunidades enquanto conhecem
especialistas em - Acompanhar resultados ensinar sua lingua nativa - Co-criagéo brasileiros com interesses
aprendizado de idiomas | _ Desenvolver algoritmo de através de interesses e €m comum
estrangeiros cruzamento de informagdes | rotinas em comum, - Brasileiros interessados
- Fornecedores promovendo em aperfeicoar um
reunides/encontros no idioma e a ensinar
Key < }i estilo tandem com um Channels o portugués enquanto
Resources [ formato ¢ estrutura \ﬂ_']] conhecem estrangeiros
- Tecnologia de ponta - Oferecer uma forma com interesses em
para realizar cruzamento flexivel, facil, de - Internet: redes sociais e comum
(match) de informacdes qualidade ¢ com prego website
dos parceiros de tandem acessivel para o - Divulgagdo espontanea
- Talentos aprendizado de idiomas (boca-a-boca)
Cost - Méo de obra Revenue A2
Structure - Infraestrutura Streams - : L™
. e Prego cobrado por sessdo realizada N
- Espago fisico (aluguel) e energia elétrica - .
L . para os participantes do tandem
- Custos administrativos

Figura 42 - Canvas do modelo de negdcio revisado

5.6. Testar solucéo

Com a aprovacdo da segunda fase dos testes do problema, resta aprovar a solucao através
da elaboracdo de hipéteses, de um MVP e de testes com potenciais clientes.



97

Definir publico-alvo e Definir modelo de

. negocio e testar P Testar solugao
elaborar estrategia

problema
Publico-alvo ,» Canvas do modelo | Hipoteses da

de negécios solugao
Cinco forgas de Hipéteses do Elaboragdo do MVP
Porter problema
Analise SWOT F’Ianej_amento das Planejamento dos

entrevistas testes

I I
Miss3o e Visdo Entrevistas com Testes com
potenciais clientes potenciais clientes
Estrategia do Aprovar? ‘ S Aprovar?’ S
oceano azul
N N

Figura 43 — Terceira fase do método

4.6.1. Hipoteses da solucéo
A solucdo do modelo de troca de idiomas foi estruturada através de algumas hipdteses.

Para cada uma, foi proposto um teste e definido o critério de sucesso do teste.

Hipotese 1. E possivel a parceria entre o individuo que deseja ensinar seu idioma com

aquele que quer apenas praticar o idioma com necessidade de desenvolvimento

Teste Proposto. Convite de potenciais participantes (intercambistas estrangeiros e

estudantes que retornaram do intercambio) em uma sessao de tandem experimental
Critério de sucesso. Confirmacdo de 6 a 8 participantes

Hipotese 2. E possivel a parceria entre individuos com perfis, interesses e estilos de

aprendizado/ensino compativeis

Teste Proposto. Cruzamento dos dados dos potenciais participantes do MVP (sesséo de
tandem experimental) para a composi¢do das duplas de parceiros

Critério de sucesso. 3 a 4 parcerias resultantes da combinacédo de perfis semelhantes

Hipotese 3. Parceiros que ndo conseguem criar uma boa conexdo dificilmente

conseguirdo evoluir juntos
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Teste Proposto. Realizagdo, acompanhamento e coleta de feedback da sesséo de tandem
experimental, envolvendo um par de participantes com perfis discrepantes e outro com perfis

similares
Critério de sucesso. Feedback positivo do par com perfis semelhantes

Hipotese 4. E necessario que o estilo de ensino da pessoa fluente seja compativel com

0 estilo de aprendizado do “aluno”

Teste Proposto. Realizacdo, acompanhamento e coleta de feedback da sessdo de tandem
experimental, envolvendo um par de jovens com estilos de aprendizado/ensino compativeis e

outro, distintos
Critério de sucesso. Feedback positivo do par com estilos semelhantes

Hipdtese 5. Tépicos de interesse como filmes, livros, esportes, paises e de
aprendizado como vocabulério, gramatica, tempo verbal e proposicdes podem evitar o

esgotamento da relacdo estabelecida

Teste Proposto. Apos a sessdo de tandem experimental, acompanhar uma dupla que tenha

aprovado a experiéncia em proximos encontros potenciais

Critério de sucesso. Dupla encontrou-se em cinco ou mais sessGes ap0s a experimental,

sempre com feedback positivo

Hipotese 6. A combinacdo de parceiros pode ser feita entre usuarios com rotinas e

horarios de vacancia parecidos de modo que a dupla possa se encontrar com maior frequéncia

Teste Proposto. Apos a sessdo de tandem experimental, acompanhar uma dupla que tenha

aprovado a experiéncia em préximos encontros potenciais

Critério de sucesso. Dupla encontrou-se em cinco ou mais sessdes apos a experimental,

sempre com feedback positivo

4.6.2. Elaboragéo do MVP
A autora do relatério realizou entrevistas pessoais e abertas com estudantes que retornaram
dos estudos no exterior e estrangeiros intercambistas para entender suas necessidades e

identificar as lacunas dos atuais grupos de tandem. Além disso, também conversou com
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professores particulares e de escolas de idiomas para estudar os modelos tradicionais de ensino

ja existentes.

Como explicado anteriormente, os problemas atuais dos participantes de grupos de
tandem envolvem, principalmente, (i) falta de tempo para maior frequéncia dos encontros, (ii)
incompatibilidade de personalidades e/ou estilo de ensino/aprendizado entre parceiros e (iii)
reducdo do engajamento e progresso ao longo das sessbes. Portanto, o MVP deve ser

estruturado de forma a solucionar tais problemas.

Como explicado anteriormente, 0 MVP representa um prototipo da solugdo a ser testada e,
no presente trabalho, ele consiste em uma sesséo de tandem experimental com inovagdes em
relacdo ao modelo tradicional. Ele deve conter elementos que compdem a proposicédo de valor

do canvas do modelo de negécio elaborado e que resolvam as dores dos potenciais clientes.

4.6.2.1. Estrutura do MVP
O formato da sesséo piloto de tandem foi definido de acordo com os trés principais
problemas atuais do método tradicional. O MVP deve, assim, abranger os principais pontos da

proposicdo de valor do canvas do modelo de negdcio.
I. Falta de tempo para maior frequéncia dos encontros

Em um tandem tradicional, o cruzamento dos idiomas entre os participantes é feito de modo
que o “professor” que ¢ nativo do idioma A e procura aprimorar a lingua B ¢ pareado com o
“aluno” que ¢ fluente no idioma B mas precisa desenvolver a lingua A. Contudo, horéarios e
locais de encontro devem ser acordados por ambos o0s participantes. Remarcagdes,
cancelamentos e desisténcias sdo alguns problemas que os usuérios enfrentam devido a
diferencas de agenda. Portanto, a combinacdo de parceiros de tandem seguindo critérios de
rotina e regido em comum € essencial para conciliar 0s encontros nos cotidianos atarefados da

melhor maneira possivel.

ii. Incompatibilidade de personalidades e/ou estilo de ensino/aprendizado entre

parceiros

De acordo com os entrevistados, a preferéncia pelo tandem em relagdo a uma escola ou a

uma plataforma online de idiomas deve-se ao modelo descontraido e divertido e & possibilidade
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de fazer novas amizades. No entanto, quando 0s parceiros ndo conseguem criar uma boa
conexdo, eles dificilmente conseguirdo evoluir juntos. Da mesma forma, é necessario que o
estilo de ensino da pessoa fluente seja compativel com o estilo de aprendizado do “aluno”. Por
exemplo, se um individuo receoso em cometer erros ao se comunicar no idioma pratica-lo com
um “professor” exageradamente rigido nas corre¢des gramaticais, suas insegurangas poderao
aumentar, comprometendo seu aprendizado. Por isso, pessoas com interesses e experiéncias
similares devem ser pareadas e as necessidades e dificuldades de cada um previamente

comunicadas.
iii. Reducao do engajamento e progresso ao longo das sessdes

Outro problema frequente dos entrevistados é a falta de progresso apds os primeiros
encontros. Segundo eles, a sessdo inicial € interessante, j& que envolve conhecer o novo
parceiro, mas o assunto e o entusiasmo se esgotam a medida que 0s encontros avangam. Como
tentativa de solucionar esta dificuldade, o modelo foi estruturado em tépicos de interesse como
filmes, livros, esportes, paises e de aprendizado como vocabulario, gramatica, tempo verbal e
proposi¢cBes. O nivel inicial do participante também foi computado e seu progresso
acompanhado via formularios de feedback apds cada sessdo. Ambos devem classificar um ao

outro a partir de alguns critérios e indicadores.

4.6.2.2. Indicadores de desempenho

Os indicadores de desempenho tém como principal objetivo mensurar e acompanhar o
progresso do desenvolvimento do aluno no idioma. Como primeiro passo, o perfil inicial do
usuario a ser preenchido foi dividido em trés critérios — nivel, dimensdes de aprendizado e
objetivo. Para fins de simplificacdo, os usuarios serdo denominados de aluno e professor, mas
é importante recordar que ambos desempenham o0s dois papéis em uma sessdo de troca de

idiomas.



Qual o seu nivel no idioma selecionado anteriormente?

1.2 3 45

Basico Avancado

Em quais dimensdes vocé deseja aprimorar seu nivel no idioma?
Comunicagéo oral
Comunicagéo escrita
Gramatica
Vocabulario
Girias e expressdes coloquiais
Expressdes formais
Qutros:

Qual o objetivo em aperfeicoar o idioma via tandem?
Aprender o idioma do dia-a-dia
Uso profissional
Pratica continua para evitar o "desaprendimento”
Outros:

Figura 44 — Ficha de perfil de aprendizado do usuario
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Assim, o parceiro mais indicado para as necessidades do outro pode ser selecionado,

acompanhando a evolucédo de cada um. Apds cada sessao, o aluno deve indicar quais dimensdes

foram desenvolvidas e avaliar seu professor. Além disso, o professor também deve classificar

0 aluno de acordo com seu comprometimento.

Em quais dimensdes vocé trabalhou durante a sesséo?
Comunicacéo oral
Comunicagéo escrita
Gramatica
Vocabulério
Girias e expressdes coloquiais
Expressdes formais
Outros:

Avalie seu professor

Leve em consideragdo conhecimento no idioma, didatica, simpatia e eficacia em desenvolver suas necessidades

123 45

Péssimo Excelente

Figura 45 — Ficha de avaliag¢do do aluno

Avalie seu aluno
Leve em consideragdo esforgo, dedicacéo e simpatia

1.2 3 45

Péssimo Excelente

Figura 46 — Ficha de avaliacdo do professor
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O objetivo do preenchimento do perfil inicial do aluno é permitir que o professor adapte as
atividades da sessdo de tandem de acordo com suas dificuldades e necessidades. Ja a ficha de
avaliacdo é importante para garantir a qualidade dos professores e das sessfes de troca de

idioma, o0 que é essencial para a retencdo de usuarios da plataforma.

4.6.3. Planejamento dos testes

O teste do modelo envolveu uma sessdo piloto na qual 3 a 4 alunos estrangeiros foram
pareados com estudantes brasileiros que retornaram do intercdmbio para aplicar a estrutura de
tandem proposta. Para isso, a autora do trabalho criou um evento na rede social Facebook
convidando amigos que tenham um dos dois perfis descritos. Depois, para os convidados que
manifestaram interesse em participar do teste e que possuiam disponibilidade na data oferecida,
um questionario foi compartilhado para coletar as informag@es do participante e, assim, tracar
os perfis e combinar as duplas de tandem. Apos a realizacdo do tandem piloto, feedback dos

potenciais consumidores foi coletado e analisado para a deciséo de aprovacéo da solucéo.

4.6.3.1. Perfis dos usuérios
Os perfis dos usuarios foram criados e combinados de acordo com dois critérios: (i) rotina
e interesses e (ii) estilo de aprendizado/ensino. Os perfis foram desenhados de acordo com as

respostas ao questionario, o qual abrangeu ambos 0s temas.
I. Rotina e interesses:

O cruzamento de informacdes para a melhor combinagéo dos usuarios € uma das atividades
chave e, portanto, 0 MVP deve simular essa ferramenta. Para isso, dados sobre as rotinas e

interesses foram coletados.

> Rotina: é importante que o professor e 0 aluno pareados tenham uma rotina diaria
similar para que eles consigam se encontrar mais frequentemente. Portanto, perguntas
como disponibilidade nos dias de semana e fins de semana séo importantes para realizar
0 cruzamento dos dados.

» Interesses: baseando-se em livros de idiomas e conversas com professores, alguns
topicos de conversacdo foram selecionados. Os perfis dos usuarios foram criados de
acordo com sua preferéncia por determinados topicos, possibilitando, assim, a
combinacgédo de pessoas que possuem 0S Mesmos interesses para que a conversa possa

evoluir da maneira mais natural possivel. Os tdpicos estdo detalhados a seguir:
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Emprego/estudo: experiéncia académica e profissional, emprego dos sonhos,
objetivo profissional, pontos positivos e negativos do emprego atual

Familia: descricdo dos membros da familia, pontos positivos e negativos da familia,
desejo de ter filhos

Qual seu favorito...? (por exemplo livro, programa de televisao, filme, musica)
Animais de estimac&o: se possui ou desejaria algum

Esporte: pratica ou assiste a algum esporte

Regido/pais de origem: comida, cultura, pessoas, politica, pontos positivos e
negativos

Viagens: lugares que ja visitou ou tem interesse

Outros interesses: comida, carros, hobbies

ii. Estilo de aprendizado/ensino:

Além da incompatibilidade de personalidades, discrepancias de estilo de

ensino/aprendizado entre parceiros foram citadas como obstaculos para o sucesso de um

encontro de troca de idiomas. Dessa maneira, perfis de ensino ou aprendizado de idioma de

cada participante foram levantadas para a combinacdo das duplas.

» Alunos: individuos que desejam aperfeigoar um idioma podem ter diferentes problemas

comunicacionais ou necessidades de aprendizado. Por isso, algumas caracteristicas

devem ser coletadas:

o

o

Estilo de comunicacdo: introvertido ou extrovertido

Nivel de fluéncia no idioma a ser aperfeicoado: basico a avancado

Necessidades de melhoria: comunicacdo oral/pronincia, comunicacdo escrita,
gramatica (como tempos verbais, pronomes, preposi¢les, verbos irregulares),

linguagem informal ou formal, vocabulario, expressdes e girias

» Professores: individuos que podem ter diferentes estilos comunicacionais ou alguma

limitag&o no conhecimento do idioma

o

Estilo de comunicacdo: introvertido ou extrovertido
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o Aptiddo em ensinar: comunicacdo oral/prondncia, comunicagdo escrita, gramatica

(como tempos verbais, pronomes, preposicdes, verbos irregulares), linguagem

informal ou formal, vocabulario, expressdes e girias

4.6.3.2. Execucdo da sessao experimental e coleta de feedback

A sessdo de tandem foi executada da seguinte maneira:

Os participantes encontraram sobre a mesa uma ficha contendo o perfil de seu
respectivo parceiro. Assim, cada um p6de aprender um pouco sobre o outro e iniciar
a conversa um pouco mais familiarizado.

Sobre a mesa também havia uma ficha de instrucao de acordo com as necessidades
e as dificuldades da dupla. E importante que cada participante entenda o estilo de
aprendizado do outro para que os pontos de melhoria sejam aprimorados sem afetar
as insegurancas do individuo. As necessidades de aprendizado devem servir como
um guia para direcionar o rumo da conversa.

Estava disponivel uma lista de topicos de conversacdo sugeridos de acordo com 0s
perfis e interesses da dupla. O objetivo é que os participantes consigam iniciar e

manter a sessao de tandem com o apoio da lista.

Ap0s o teste do modelo de tandem proposto, um questionario de satisfagéo foi distribuido

para obter as percepgdes dos participantes. Ele continha as dimensdes abaixo, sendo cada uma

classificada em uma escala de 1 (péssimo) a 5 (excelente).

Avaliacdo do parceiro: o parceiro do tandem deve ser analisado nos quesitos
simpatia, fluéncia no idioma, didatica e dedicacéo

Respeito e solucdo das dificuldades de comunicacdo: deve-se avaliar se 0 parceiro
considerou as dificuldades do outro e procurou contornar ou até soluciona-las. O
importante € que o parceiro consiga apontar e corrigir os erros sem afetar a
confianca do outro.

Atendimento das necessidades de aprendizado: deve-se analisar se as necessidades
de aprendizado foram atendidas durante a sessao

Fluidez da conversa: o desenrolar da sessé@o deve ser avaliado (por exemplo,
momentos de siléncio constrangedor ndo deveriam ocorrer e 0 tempo deve ser
dividido 50-50% entre os dois idiomas)

Nota da satisfagéo final com a sesséo: classificagcdo da sessdo como um todo
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e Sugestdes de melhoria: abertura para 0s participantes realizarem criticas ou

sugestdes

4.6.4. Testes com potenciais clientes

O teste do modelo de troca de idiomas (tandem) foi divulgado na rede social Facebook
entre amigos e amigos de amigos da autora, totalizando 34 convidados ao evento. Destes, onze
interessados possuiam disponibilidade nas datas sugeridas, preenchendo, entdo, seus perfis no
questionario. Em seguida, os perfis dos candidatos foram mapeados, dois manifestaram
interesse em praticar o francés e trés, o alem&o, mas nao havia nenhum parceiro disponivel que
correspondesse as suas necessidades. No entanto, 0s outros seis possuiam perfis compativeis,
compondo trés duplas para a realizacdo do teste. Os participantes serdo identificados com

nomes fantasia.

4.6.4.1. Perfis dos usuarios

A primeira dupla foi composta por Ana, uma brasileira extrovertida que gosta de dancar, e
Marina, francesa timida cujo hobby favorito é ler. Percebe-se que além de seus idiomas de
aprendizado serem compativeis, seus estilos de aprendizado e rotinas sdo muito similares. Além
disso, ambas estudam o mesmo curso de graduacao e, apesar de possuirem interesses e hoobies

distintos, seus perfis sdo proximos o suficiente para uma possivel combinacéo de sucesso.

Ana Marina
Sexo: F Sexo: F
Idade: 21-25 Idade: 25-30

Nacionalidade: Francesa
Estudo: Engenharia de produgao
Trabalho: -

Nacionalidade: Brasileira
Estudo: Engenharia de produgio
Trabalho: Startup de tecnologia

Idioma de aprendizado: Franceés Idioma de aprendizado: Portugués

Necessidades de aprendizado:
Comunicagdo oral, gramatica,
vocabulario, linguagem informal
(expressoes e girias)

Dificuldades: Receio de cometer erros

Disponibilidade: Manhas

Rotina: Estuda e trabalha durante os
dias

Comportamento: Extrovertida
Interesses/hobby: Viagens e danca
(aprendeu por vérios anos)
Filme/seriado favorito: Bastardos
inglorios

Figura 47 — Dupla 1

Necessidades de aprendizado:
Comunicagdo oral, gramatica,
vocabulario, linguagem informal
(expressdes e girias) e
formal/profissional

Dificuldades: Receio de cometer erros

Disponibilidade: Manhis e finais de
semana

Rotina: Estuda durante os dias
Comportamento: Introvertida
Interesses/hobby: Ler

Filme/seriado favorito: Les Miserables
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A segunda dupla foi formada por Jodo, um colombiano que possui receio em cometer
erros e adora viagens e masica, e Bruna, brasileira que as vezes fala demais mas possuli
interesses similares. Eles foram pareados visto que um pode ensinar ao outro seu idioma de
origem. Além disso, seus interesses e hobbies sdo compativeis, mas um € introvertido e
engenheiro e a outra extrovertida e advogada. Essa diferenca de experiéncia pode gerar uma
boa discussdo durante a sessdo de tandem. Além disso, suas dificuldades em falar no idioma
estrangeiro sdo distintas e, portanto, um deve ter empatia com o problema do outro para que a

troca de idiomas ocorra de maneira fluida.

Jodo Bruna
Sexo: M Sexo: F
Idade: 21-25 Idade: 21-25

Nacionalidade: Brasileira
Estudo: Direito
Trabalho: Loja de presentes

Nacionalidade: Colombiano
Estudo: Engenharia Mecanica
Trabalho: -

Idioma de aprendizado: Portugués Idioma de aprendizado: Espanhol

Necessidades de aprendizado:
Comunicagéo oral e escrita, gramatica,
vocabulario, linguagem informal
(expressdes e girias)

Dificuldades: Receio de cometer erros

Disponibilidade: Manhds e noites
Rotina: Estuda durante os dias
Comportamento: Introvertido
Interesses/hobby: Viagens e danca
Filme/seriado favorito: Inception

Necessidades de aprendizado:
Comunicagdo oral e escrita, gramatica,
vocabulario, linguagem informal
(expressoes e girias) e
formal/profissional

Dificuldades: Fala demais e nao deixa o
outro falar

Disponibilidade: Manhas

Rotina: Estuda durante os dias, trabalha
nos finais de semana

Comportamento: Extrovertida
Interesses/hobby: Viagens e musica
(canta em uma banda)

Filme/seriado favorito: How to get
away with murder

Figura 48 — Dupla 2

Por fim, a terceira dupla é composta pelo chinés André e pela brasileira Carol, ambos
aficionados por musica e filmes. André pode auxiliar Carol no aperfeicoamento do mandarim
enquanto ela, que possui nivel avancado a fluente em inglés, pode corrigir 0s erros no idioma
cometidos por André. Sua educacdo, interesses e hobbies e dificuldades de aprendizado sédo

similares.



André

Sexo: M

Idade: 25-30

Nacionalidade: Chinés
Estudo: Engenharia quimica
Trabalho: Escola de mandarim

Idioma de aprendizado: Inglés
Necessidades de aprendizado:
Comunicagdo oral, vocabulario,
linguagem informal (expressoes e
girias) e formal/profissional
Dificuldades: Receio de cometer erros

Disponibilidade: Noites e finais de
semana

Rotina: Estuda e trabalha durante os
dias

Comportamento: Extrovertido
Interesses/hobby: Filmes e musica (DJ
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Carol

Sexo: F

Idade: 21-25

Nacionalidade: Brasileira
Estudo: Engenharia de produgio
Trabalho: Consultoria

Idioma de aprendizado: Mandarim
Necessidades de aprendizado:
Comunicagdo oral e escrita,
vocabulario, linguagem informal
(expressoes e girias) e
formal/profissional

Dificuldades: Receio de cometer erros

Disponibilidade: Noites e finais de
semana

Rotina: Estuda e trabalha durante os
dias

Comportamento: Introvertida

Amador) Interesses/hobby: Filmes e viagens
Filme/seriado favorito: Everybody Filme/seriado favorito: Breaking bad
hates chris

Figura 49 — Dupla 3

Assim, as hipoteses 1 e 2 foram validadas, como mostra a figura abaixo.

Hipotese 1. E possivel a parceria entre o individuo que deseja ensinar seu idioma com aquele que quer apenas

praticar o idioma com necessidade de desenvolvimento

Teste Proposto. Convite de potenciais participantes (intercambistas estrangeiros ¢ estudantes que retornaram

do intercambio) em uma sessdo de tandem experimental

Critério de sucesso. Confirmacédo de 6 a 8 participantes /

Hipotese 2. E possivel a parceria entre individuos com perfis, interesses e estilos de aprendizado/ensino

compativeis

Teste Proposto. Cruzamento dos dados dos potenciais participantes do MVP (sessdo de tandem experimental)

para a composigdo das duplas de parceiros

Critério de sucesso.3 a 4 parcerias resultantes da combinacédo de perfis semelhantes /

Figura 50 — Validacao das primeiras hip6teses da solucao

Vale ressaltar que todas as duplas possuem participantes com disponibilidades e rotinas

compativeis, sendo possivel, portanto, testar as hipoteses seguintes.
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4.6.4.2. Execucdo da sessdo experimental e coleta de feedback

A sessdo de tandem piloto teve duracdo minima de uma hora e foi realizada em duas tardes
na residéncia da autora do trabalho. Como explicado no item anterior, cada dupla de
participantes foi alocada em uma mesa com uma ficha contendo informagdes do parceiro, desde
interesses as dificuldades de aprendizado. Além disso, na ficha estava disponivel uma variedade

de sugestdes de assuntos para quebrar 0 gelo e manter a conversa durante toda a sesséo.

Antes do inicio da sessdo, uma breve introducao sobre a motivacao do trabalho e a solugdo
proposta foi apresentada. Em seguida, os convidados iniciaram a troca de idiomas enquanto a
autora apenas observava e tomava notas. Apos o término da sessdo, todos os participantes
preencheram a ficha de feedback, avaliando cada critério de 1 (péssimo) a 5 (excelente) e
podendo realizar sugestdes de melhoria. Os resultados do feedback foram consolidados abaixo.

Figura 51 - Avaliacéo do parceiro

Todos os participantes avaliaram o parceiro positivamente —em uma escala de 1 a 5, cinco

dos seis participantes consideraram o parceiro bom (3) ou étimo (4) e um excelente (5).

Figura 52 - Respeito e solucdo das dificuldades de comunica¢ao
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Sobre as dificuldades de comunicagéo, os convidados sentiram que elas foram respeitadas

e solucionadas em um nivel ao menos satisfatorio.

Figura 53 - Atendimento das necessidades de aprendizado

A percepcdo geral dos voluntarios sobre suas necessidades de aprendizado no idioma foi

que elas foram bem atendidas pela sessao.

Figura 54 - Fluidez da conversa

Quando questionados sobre a fluidez da conversa, os participantes, apesar de satisfeitos,
consideram que ainda ha oportunidade para melhorias.
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Figura 55 - Nota da satisfagdo final com a sessdo

Assim, a satisfacdo geral com a sessao piloto foi extremamente positiva, com a maioria dos

convidados saindo contentes no final da sessao.

A partir das respostas dos participantes, é possivel concluir que o resultado final da sessdo
de tandem experimental foi positivo. Em nenhuma das dimensfes obteve-se classificacdo
inferior a 3 (bom). “Fluidez da conversa” e “solugéo das dificuldades de comunicagdo” foram
0s critérios com pior desempenho enquanto “atendimento das necessidades de aprendizado”

obteve as melhores notas. Assim, as hipoteses 3 e 4 foram validadas com sucesso.

Hipotese 3. Parceiros que ndo conseguem criar uma boa conexdo dificilmente conseguirdo evoluir juntos

Teste Proposto. Realizagdo, acompanhamento ¢ coleta de feedback da sessdo de tandem experimental,

envolvendo um par de participantes com perfis discrepantes e outro com perfis similares

Critério de sucesso. Feedback positivo do par com perfis semelhantes \/

Hipétese 4. E necessario que o estilo de ensino da pessoa fluente seja compativel com o estilo de aprendizado

do “aluno”

Teste Proposto. Realizagdo, acompanhamento e coleta de feedback da sessdo de tandem experimental,

envolvendo um par de jovens com estilos de aprendizado/ensino compativeis e outro, distintos

Critério de sucesso. Feedback positivo do par com estilos semelhantes /

Figura 56 — Validacao das hip6teses 3 e 4 da solugéo

Além das avalia¢des quantitativas, os convidados também forneceram feedbacks e criticas

em relacdo a sessdo de tandem piloto. As sugestfes de melhoria foram consolidadas a seguir:
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e Acrescentar dinamismo aos encontros. Por exemplo, sugestao de diferentes topicos
de conversa a cada intervalo de tempo

e Adicionar elementos de gamification como jogos, pontuacdes e niveis para tornar
a sessdo mais envolvente

e Planejar as sessdes a longo prazo, semelhante a um curso no qual temas e
necessidades de aprendizado sdo abordados em etapas

e Possibilidade de ter mais de um parceiro em uma ou mais sessdo para interagir com
diferentes pessoas

e Manter controle do tempo via instrumentos como um cronémetro

e Duracdo curta (1 hora), expandir para 2 horas

O feedback dos clientes em potencial € importante para essa fase de desenvolvimento e
iteracdo da solucdo e, portanto, todos os comentarios acima devem ser incorporados no modelo

da autora.

Apos a sessdo experimental, ainda era necessario validar as duas Ultimas hipéteses, as quais
abordavam um dos principais problemas atuais dos participantes de tandem de idiomas: a
diminuicdo do engajamento ao longo das sessGes. Os testes propostos envolviam o
acompanhamento de ao menos uma dupla que tenha apreciado o tandem piloto. O
acompanhamento n&o interferiu ou estimulou a interagdo entre as duplas, consistindo apenas
em questionar os participantes se repetiram a sessao de tandem ap6s o periodo estabelecido.
Contudo, apesar do sucesso inicial, nenhuma das duplas encontrou-se para uma nova sessao, 0

que resultou na nao aprovacdo das hipdteses 5 e 6.
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Hipotese 5. Topicos de interesse como filmes, livros, esportes, paises e de aprendizado como vocabulario,

gramatica, tempo verbal e proposigdes podem evitar o esgotamento da relagdo estabelecida

Teste Proposto. Apos a sessdo de tandem experimental, acompanhar uma dupla que tenha aprovado a

experiéncia em proximos encontros potenciais

Critério de sucesso. Dupla encontrou-se em cinco ou mais sessdes apos a experimental, sempre com feedback

positivo x

Hipotese 6. A combinagdo de parceiros pode ser feita entre usuarios com rotinas e horarios de vacancia

parecidos de modo que a dupla possa se encontrar com maior frequéncia

Teste Proposto. Apds a sessdo de tandem experimental, acompanhar uma dupla que tenha aprovado a

experiéncia em proximos encontros potenciais

Critério de sucesso. Dupla encontrou-se em cinco ou mais sessdes apos a experimental, sempre com feedback

positivo x

Figura 57 — Validacao das hipdteses 5 e 6 da solu¢éo

5.7. Aprovar ou pivotar para a etapa de Validacdo do Consumidor

As hipoteses iniciais da solucdo foram validadas com o MVP. No entanto, as hipdteses
relacionadas a continuidade dos encontros nao foram aprovadas. O principal motivo
apresentado pelos participantes para ndo marcar uma segunda sessdo envolve o esquecimento
em meio a outras atividades como o trabalho, estudo ou viagens. Portanto, um sistema de
lembretes através de notificacdes push ou e-mails poderia aumentar a frequéncia de encontros

entre duplas de tandem.

Além disso, 0 modelo de monetizacdo da solugdo proposta ainda ndo foi validado. Se ha
dificuldades para manter o engajamento dos encontros gratuitos, com a cobranga de uma taxa
a probabilidade de sucesso do modelo é ainda mais baixa. Assim, antes de seguir com a etapa
de Validacdo do Consumidor, na qual a estratégia de vendas e marketing, precificacdo e canais
devem ser definidos e, portanto, maior tempo e recursos teriam que ser investidos, o modelo de

monetizacdo da solucédo precisaria ser pivotado e testado.

Um modelo de incentivos aos usuérios para a realizagdo da sessdo como descontos em
estabelecimentos (por exemplo cafés, restaurantes) e a cobranga de uma taxa a esses negocios
devido ao aumento da clientela poderia ser a solucdo aos problemas citados anteriormente. O

aprendizado obtido neste trabalho foi fundamental para entender melhor os problemas e
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necessidades do publico alvo e evitar a necessidade de alterar todo o0 modelo de neg6cio apds
maior tempo e recursos serem investidos. Apos a validacdo do problema, os préximos passos
desse empreendimento envolveriam uma pivotacdo da solugdo, sendo necessario realizar testes
do sistema de lembretes e do novo modelo de monetizagéo, o qual incorporaria um segmento
de clientes multi-lateral — os estabelecimentos comerciais, interessados em aumentar 0 nimero
de fregueses e, consequentemente, sua receita, a partir da sua exposi¢do na plataforma. Com a
solucdo validada, as atividades seguintes da etapa de Validacdo do Consumidor consistiriam
em testar se a plataforma seria concretizada ou ndo em vendas reais, tanto aos usuarios quanto

aos estabelecimentos.

No entanto, com a agravacdo da crise econdmica que o Brasil enfrenta somada ao nimero
de incertezas da abertura da startup, a autora optou pela ndo continuidade do empreendimento.
As validagdes dos estagios anteriores ndo foram consideradas suficientes para assumir o risco
de apostar em uma ideia no cenario atual. Portanto, a ndo validacdo dos testes da solucédo
acarretou na decisdo por parte da autora de manter a carreira atual e abandonar o

empreendimento.

As atividades ao longo de todo o processo descrito neste estudo apoiaram o aprendizado e
a formacdo da autora, logo, a opcéo por descontinua-lo ndo deve ser vista como um fracasso,
mas sim como uma importante contribuicdo a jornada profissional de uma jovem recém-

formada.
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6. CONCLUSAO

Através da aplicacdo do método proposto foi desenvolvida uma solucéo ao problema de
estudantes intercambistas e estrangeiros e, portanto, pode-se concluir que o objetivo desse
trabalho foi atingido. A interacdo continua com os clientes potenciais permitiu a elaboragédo de
um modelo de negdcio por meio de um ciclo iterativo de testes e aprendizados, reduzindo o
investimento de tempo e recursos desnecessarios. Caso a autora prosseguisse o trabalho com
sua ideia inicial e levasse a solu¢do ao mercado apenas em um estagio mais avan¢ado como
determina o modelo tradicional de Desenvolvimento do Produto, o resultado seria o retrabalho
e, consequentemente, o desperdicio de recursos. Assim, o método aplicado oferece a
flexibilidade e o direcionamento necessarios para a concretizacdo de uma ideia a um custo
extremamente baixo, 0 que é essencial para se adaptar a realidade das startups, as quais

procuram entregar uma solucéo de maneira rapida e barata.

No entanto, o sucesso de um empreendimento depende do comprometimento, da dedicacao
e, principalmente, da paixao do empreendedor por sua ideia. Uma startup ndo nasce estritamente
de testes e numeros positivos do mercado, existe ainda um risco que os fundadores optam por
aceitar pois sua intuicdo os impulsiona, os convence de que aquela oportunidade identificada
pode e ira se transformar em um negocio rentdvel. Assim, apesar de esse trabalho estar
evoluindo na direcdo correta, sendo necessario talvez apenas um ou dois pivotamentos
adicionais do modelo de monetizacéo antes de iniciar as vendas, a intui¢do da autora ndo passa
a confianca necessaria para continuar com o processo de cria¢do da startup. Logo, em um
ambiente repleto de incertezas, metodologias como Lean Startup e Desenvolvimento do
Consumidor oferecem o rumo e as ferramentas auxiliares, mas cabe ao empreendedor e a sua
andlise subjetiva assumir a lideranca e percorrer o caminho ou entender quando é 0 momento

para parar € alterar a rota.

Portanto, o principal aprendizado obtido com esse trabalho é de que um empreendedor deve
ter paciéncia para errar e aprender com 0s erros, comprometimento para investir 110% de sua
dedicacdo em sua startup e paixao para estimular a si proprio e sua equipe a perseguir 0 sucesso.
Esse trabalho ndo s6 apresenta uma importancia fundamental para a autora devido ao
aprendizado obtido atraves do estudo dos conceitos e dos testes e feedbacks de clientes, mas
também por desempenhar um importante papel no seu autoconhecimento profissional. Apesar
de a autora ndo se identificar com o espirito empreendedor no momento, este trabalho pode

inspirar outros alunos da Escola Politécnica a prosseguir com o ciclo de testes e aprendizados,



115

aplicando os proximos passos de pivotamento da solucdo e validagéo do consumidor. O estudo
também fornece uma metodologia &gil e iterativa para o desenvolvimento de novos

empreendimentos
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