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RESUMO

Este trabalho é um estudo do desenvolvimento de uma startup, o Escola ha Mé&o, desde o
momento da formulacdo da ideia até o estabelecimento de um plano de negocios replicavel e
escalavel. O projeto do Escola na Mo trata-se de um aplicativo para resolver os problemas de
comunicacdo em escolas de educacdo infantil. Focado na praticidade, interatividade e
usabilidade, o aplicativo tem como meta aproximar diretores, professores e responsaveis, por

meio de uma comunicacao mais direta e efetiva.

Para realizar a tarefa de desenvolver a ideia de oportunidade de neg6cio em uma startup,
0 autor propds um método baseado no Lean Startup, Customer Development e Startup
Garage Innovation Process. O primeiro passo da metodologia envolveu a descoberta do
cliente: definindo-se o principal segmento de clientes, os maiores problemas de comunicacao
vivenciados por este segmento e propondo um encaixe entra a proposta de solucdo da startup
a resolucdo destes problemas. O segundo passo da metodologia envolveu a validacdo do
cliente: certificando-se que o cliente descoberto anteriormente pagaria pela solucdo

desenvolvida pelo Escola na Méo, onde foram conseguidas duas escolas pagantes.
Por fim, foi estruturado um processo de vendas que pudesse ser replicado, paralelamente
a estruturacdo de um modelo de negdcios: indicando-se a possibilidade do projeto continuar

para buscar sua escalabilidade.

Palavras-chave: Modelo de negdcios. Lean Startup. Customer Development.






ABSTRACT

This work is a study of the development of a startup, named Escola na Mé&o, from the
moment the idea was formulated to the establishment of a replicable and scalable business
plan. The Escola na Mo project is about an app developed to solve communication problems
in kindergarten schools. Focused on practicality, interactivity and usability, the application
aims to bring together principals, teachers and responsible people through a more direct and

effective communication.

To accomplish the task of developing the idea of business opportunity in a startup, the
author proposed a method based on Lean Startup, Customer Development and Startup Garage
Innovation Process. The first step in the methodology involved customer discovery: defining
the main customer segment, the biggest communication problems experienced by this
segment and proposing a snapshot enters the startup solution proposal to solve these
problems. The second step of the methodology involved client validation: making sure the
previously discovered customer would pay for the solution developed by the School at the

Hand, where two paying schools were awarded.

Finally, a sales process was structured that could be replicated, parallel to the structuring
of a business model: indicating the possibility of the project continuing to seek its scalability.

Key Words: Business Plan. Lean Startup. Customer Development.
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1. INTRODUCAO
1.1. O que é uma Startup?

A definicdo do que é uma startup ainda encontra-se em evolucdo no meio académico,
atualmente hd uma série de definicbes que permeiam 0s mesmos temas mas que nao sdo
perfeitamente equipolentes. Dentre estas definicbes, as que se apresentam com maior
relevancia estdo a do empreendedor e professor em Stanford, Steve Blank, a de seu ex-aluno e
hoje conhecido como um dos gurus do empreendedorismo, Eric Ries, e da National

Endowment for Science, Technology and the Arts (Nesta):

“Uma startup € uma organizacdo formada para encontrar um modelo de negocios

replicavel e escaldvel” — Steve Blank (2012)

" Uma startup é uma instituicdo humana projetada para criar novos produtos e servi¢os

sob condicBes de extrema incerteza.." — Eric Ries (2012)

“Uma startup é um negocio jovem, inovador, orientado a crescimento (funcionarios,

lucro, clientes) em busca de um modelo de negocios sustentavel e escalavel” — NESTA

(2015)

O ponto em comum entre estas trés definicdes é que diferentemente das empresas
tradicionais, que por muitas vezes podem até ser jovens, e com um tamanho relativamente
pequeno, as startups estdo em meio a mercados que se encontram em construcdo, isto €, sua
proposta de valor e o seu modelo de negdcios ainda ndo estdo completamente moldados por
experiéncias passadas do mercado, levando a uma série de incertezas que interferem no modo

como estas empresas tornardo seu negocio “replicavel e escalavel” como dito anteriormente.

E é neste ponto que ocorre a segunda principal diferenca entre as startups e as outras
empresas, para ser definido como uma startup, um novo negécio deve ser vidvel tanto em

ganho de escala quanto em “replicabilidade’:

Pode-se tomar como exemplo um eximio artesdo que confecciona pecas inovadoras
nunca antes vistas no mercado artesanal, e um desenvolvedor de uma plataforma de vendas
online. No segundo caso, o desenvolvedor pode usar as mesmas linhas de cddigo para vender

um mesmo produto quantas vezes puder, ja no caso do artesdo ele ndo podera confeccionar
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duas pecas iguais e nem se quer vendé-las em enorme escala, devido a alta exigéncia de
habilidade manual ligada ao seu neg6cio. Por isso grande parte das vezes as startups estdo
ligadas a business de tecnologia — apesar disto ndo ser uma regra — pois esta caracteristica

permite muito mais facilmente o ganho de escala e replicabilidade do negocio.

Outra definicdo bastante interessante de como uma startup se diferencia das demais
empresas é a do empreendedor suico David Butler (2015), que articula que enquanto
empresas tradicionais passam a maior parte do seu tempo focadas em planejamento, alcancar
ativos bem definidos, focando-se em poucas mas grandes apostas, uma startup empenha-se
em remodelar seu modelo de negdcios tantas vezes quanto seja necessario, criando novos
ativos, realizando uma grande variedade de testes — que podem ser vistos como um monte de

pequenas apostas.

Com base nisso startups em estagios iniciais tém que se focar na agilidade de seus testes,
e mudancas extremamente A&geis sobre o seu modelo de negdcios, vislumbrando
possibilidades em novos mercados — pautando-se em descobertas sobre seus possiveis
consumidores — para adentrar em uma possibilidade que seja de fato escalavel e facilmente

replicavel.

1.2. O Mercado de Startups

Segundo pesquisa da ABStartups — Associacdo Brasileira de Startups (2016)- no inicio
de 2016 foram contabilizadas 4.137 startups no ecossistema brasileiro, nimero 18,5% maior
do que os dados de julho de 2015. O alto crescimento destas empresas em estagio inicial tém
trazido muitos novos empregos para o Brasil, segundo levantamento da Endeavor em parceria
com o IBGE (2015), em 2014, 50% dos novos empregos gerados no pais eram provenientes
de menos de 1% das empresas, as chamadas “Scale-ups” — startups com um indice de
crescimento maior e reincidente: costuma-se dizer que uma startup é uma scale-up quando
ela cresce mais de 20% em 3 anos consecutivos — e enquanto estas scale-ups contrataram em

média 31,1 novos funcionarios por ano, as empresas tradicionais contratavam em média 0,34.

Isso mostra que em contrapartida a crise, que assolou o Brasil nos Gltimos anos, o

mercado de empreendedorismo e startups se manteve inabalavel, com altos indices de
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crescimento. Segundo especialistas, esta é de fato uma tendéncia em momentos de crise, em

que os profissionais buscam novas maneiras de realizar algum servigo e novas oportunidades.

Outro indice bastante promissor, € o volume de investimentos realizados nas Startups

nacionais, que € melhor indicado no grafico abaixo:

Figura 1- Volume de Financiamento para Startups (em USD bi)

141
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59
45

2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016

Fonte: Parallaxis Economia & Ciéncia de Dados (2016)

Como podemos observar, o volume investido mais do que triplicou na primeira metade
da década, seguido de uma pequena queda em 2016 — explicada neste mesmo estudo da
Parallaxis como algo natural, que ocorreu em todo o mundo, devido as instabilidades politicas
mundiais, como no Brexit e Eleicao nos Eua — que mesmo assim apresenta valores

extremamente relevantes para o mercado nacional.

Dissecando um pouco mais este mercado, pautando-se no mesmo levantamento da
ABStartups, 0s segmentos mais buscados por estas empresas séo os de: aplicativos, educacéo,
midia, e-commerce e entretenimento (em ordem decrescente de apari¢des). O que se encaixa
perfeitamente com o foco deste trabalho, que se desenvolve em cima de uma startup na area

de aplicativos, educacdo e comunicacao.

1.3. Tecnologia, Educacéo e Comunicacao

Dentro do mercado de startups ha uma ramificagdo chamada “EdTechs”, que nada mais
sd0 que as empresas que inovam em tecnologias voltadas a0 mundo da educagdo. A
associacdo global destas empresas, EdTechXGlobal (2016), realizou um estudo no ultimo ano
dizendo que o potencial deste mercado é de US$252 bilhdes até o ano de 2020.

Além do enorme potencial de crescimento, o aparecimento destas startups tém

revolucionado como diretores de escolas, professores, pais e alunos tém se relacionado. A
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necessidade de rapidez nas informacdes e agilidade na execugdo das tarefas travou um novo
patamar apds a revolucado digital e vém criando espago para novas oportunidades de negécio

na area de comunicacao escolar.

Segundo levantamento da Apple (2016), a segunda categoria com mais aplicativos,
somente apos “Games”, é a categoria de “Educacdo” com mais de 2,4 mil resultados,

seguindo de Entretenimento (2,3 mil) e Negocios (2,2 mil).

Dada a oportunidade, fica o questionamento sobre o grande desafio que se encontra para
traduzir uma ideia de negdcios no ramo de educacao, e comunicacao escolar como um todo,
aplicativo que possa resolver problemas do dia a dia das escolas. E é dentro deste contexto de
expansao, oportunidade de negdcios e desafio no desenvolvimento de startups que se encontra

0 projeto do Escola na Méo.
1.4. Escola na Méo

O Escola na Mao surgiu no inicio de 2017 focada em resolver o problema de
comunicacgdo entre as escolas e 0s responsaveis dos alunos. Mudando a comunicacdo lenta e
difusa das antigas agendas de papel para um patamar de comunicacgdo instantanea e efetiva,

por meio de um aplicativo para smartphones e tablets.

A proposta de valor do aplicativo é entregar de fato “o que a escola precisa”, ao contrario
de outros aplicativos que oferecem uma solucdo muito genérica, 0 ENM esta disposto a
entender a realidade da escola e propor um aplicativo com as funcionalidades que mais se

adequem ao dia a dia de cada escola.

Com isso a escola passa a ter dados de quem leu e quem ndo leu seus avisos, podendo
reforcar aqueles pais mais esquecidos sobre os recados, assim como criar uma relacdo de
maior proximidade por meio de um mural de fotos, feed de noticias e chat online presentes na

plataforma.

Atualmente o projeto conta com duas escolas pagantes, e estd num estagio proximo ao de
aceleracdo e ganho de escala, uma vez que tem um modelo de negdcios validado, um processo
de vendas estruturado e um segmento de clientes bastante aberto & sua proposta de solucéo, e
durante estes relatério serdo abordados todos topicos pertinentes que auxiliaram a chegada

destes resultados.
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Figura 2- Folder Institucional do Escola na Méo

ESCOLA NA MAO
Aplicativen Escelores

£SCOLA

Ja pensou em ter um NA
aplicativo na sua escola? |

- MO ‘

O Escola na Mo revolucionou a maneira de desenvolver aplicativos
para escolas: chega de plataformas dificeis de usar ¢ que nio resolvemn
seus problemasio ENM ¢ a plataforma mais facil e pratica do mercado

J

Fonte: www.escolanamao.com

1.5. Objetivo

Este trabalho tem como objetivo apresentar a aplicagdo das abordagens do Customer
Development, Lean Startup e Startup Garage Innovation Process, para a busca e
estabelecimento de um modelo de negécios que seja replicavel e escalavel, estabelecendo

assim, ao fim do projeto, uma Startup.

Com base nesta meta, o ‘Escola na Mao’ entra como uma espécie de caso de negdcios,
que podera ser utilizado como exemplo de como desenvolver estas técnicas, para levar uma

ideia embrionaria até 0 momento que esta prestes a ganhar escala.

Para concretizacdo deste objetivo, ao fim do trabalho, devera ter sido comprovado que o
modelo de neg6cios do Escola na Mao é sustentavel (lucrativo e perene no longo prazo),
replicavel (pode ser repetido inimeras vezes) e escalavel (ter grande aceitacdo e muito espago

para crescer no mercado).
1.6. Justificativa

Como visto anteriormente 0 mercado de startups e aplicativos vem crescendo com
extrema relevancia no cenario mundial, com a previsdo de alcancar US$ 6,3 trilhdes até 2021
(ANNIE, 2016). A partir desta tendéncia, cada vez mais jovens e profissionais experientes no
mercado se sentem no intuito de empreender, e por se tratar de um tema relativamente novo, a

base tedrica que o sustenta ainda se encontra em construcao.
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Logo, é de extrema relevancia para 0 meio académico e empresarial os estudos que
fomentem a utilizagdo dos mais modernos métodos de desenvolvimento de startups como o
Lean Startup, Customer Development e o Startup Garagem Innovation Process, para que
novos empreendedores ndo cometam 0S mMesMOS erros que outros ja experienciaram, e
também para que novas técnicas e releituras dos temas possam ser aprimoradas e

desenvolvidas.
1.7. Estrutura do Trabalho
A estrutura do trabalho esta dividida em cinco capitulos:

No capitulo 1 h4 uma introdugao sobre o tema “Startups”, além de uma breve explicacio
sobre o projeto do “Escola na M3ao, seguido da definicio do objetivo deste relatorio e

justificativa do mesmo.

No capitulo 2 ha uma revisdo da bibliografia dentro do tema de empreendedorismo,
startups, e desenvolvimento do cliente. As principais releituras deste capitulo sdo o Lean
Startup, Customer Development e o Startup Garage Innovation Process.

No Capitulo 3 apresenta-se uma metodologia proposta pelo autor para aplicar os

conceitos abordados no capitulo 2, a fim de se chegar ao objetivo previamente proposto.

No capitulo 4 é abordada a execucdo da metodologia, assim como uma analise dos dados
coletados para a viabilidade e continuidade do projeto.

No capitulo 5 ha uma breve conclusdo sobre o conhecimento adquirido durante este

trabalho e apresentacdo dos proximos passos a serem tomados pelo Escola na Méo.
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2. REVISAO DA LITERATURA
2.1. Lean Startup

A metodologia do Lean Startup foi desenvolvida por Eric Ries (2012) para auxiliar
empreendedores a desenvolver suas ideias sem que houvesse muitos gastos — monetarios,
humano, e de tempo — a fim de produzir um novo negdcio na maneira mais enxuta possivel.
Durante seu livro Ries discorre que lidar com o gerenciamento em Startups é muito diferente
de empresas comuns, principalmente pela alta camada de incerteza que estes negdcios estao
inseridos, e por isso, desenvolver apenas um 6timo produto ndo é garantia de sucesso para

estas novas empresas.

De acordo com Ries (2012), o foco central de sua proposta é criar e validar hipbteses tdo
logo quanto seja possivel, isto é, de maneira muito agil e compreendendo o minimo de
esforcos possiveis, pois assim a empresa estaria muito mais conectada ao seu mercado,
impedindo de cair no mais tradicional caso de falhas em startups: gastar muito tempo e

dinheiro no desenvolvimento do produto e ndo haver mercado relevante para tal produto.

Ries (2012) define entdo um ‘ciclo de aprendizagem’ para realizar estes testes com base
em trés grandes etapas: Construir, Medir e Aprender. Primeiro constroi-se um minimo
produto para testes, onde se possam medir seus resultados e coletar dados para aprendizados,
da onde surgem novas ideias de melhoria, que sao reconstruidas numa nova verséo do produto
e assim por diante até que a empresa possa encontrar um modelo de negdcios viavel e que

possa ser escalavel e replicavel.

Figura 3 - Ciclo de Aprendizado do Lean Startup
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Fonte: Adaptado de Ries (2012)
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Ressalta-se que todo este ciclo é envolto por uma quantidade de recursos altamente
limitada, pois estas empresas em estagio tdo embrionario ndo tém como despender muitas
horas, recursos humanos e financeiros para o desenvolver destes ciclos de testes. E deste
ponto nasce a relacdo do Lean Startup (RIES, 2012) com o Lean Manufacturing (TOYODA,;
OHNO, 1978), que revolucionou a industria manufatureira, ao poupar recursos de maneira

nunca antes vista.

Utilizando principios béasicos como as reducbes de tempo de ciclo, utilizacdo do

conhecimento e criatividade dos funcionarios, reducdes dos tamanhos dos lotes e a producéo

just in time, TOYODA e OHNO conseguiram poupar diversos gastos em suas fabricas da
Toyota, e assim, certificarem-se como principais competidores na industria automotiva. O
mesmo principio é entdo citado por Ries (201) em seu livro “A Startup Enxuta”: que uma
startup € uma produtora de novos negdcios, e deve sempre acelerar o seu tempo de clico de
aprendizagem, construindo produtos em lotes menores para conhecer melhor seu mercado, e

utilizando conhecimento e criatividade para gerar novas ideias e reiniciar o ciclo.

2.1.1 Construir, Medir e Aprender

O ‘Ciclo de Aprendizado’ ¢ necessario, segundo Ries (2012), pois a melhor maneira de se
mensurar o desenvolvimento de uma startup € com base no aprendizado validado de seus
testes, que a cada vez tendem a se aproximar de um negocio que sera sustentavel e escalavel,

seja pela pivotagem® de ideia inicial ou pela confirmacao de sucesso da mesma.
> A ldeia

No inicio do ciclo, € natural que o empreendedor tenha uma enormidade de ideias a
serem testadas, e que muitas vezes ndo se aplicardo no final do processo de construcdo de seu
modelo de negdcios. Por isso neste primeiro estagio, Ries (2012) define que se faca um grau
de priorizacdo de riscos destas ideias para a vitalidade do negdcio, definido-as em dois

grupos: hipoteses de valor e hipoteses de crescimento.

As hipoteses de valor sdo aquelas relacionadas ao quanto os clientes enxergariam de
valor no produto, o quanto eles estdo interessados em utiliza-lo e o quanto realmente aquele
produto resolve seus problemas. Ja as hipdteses de crescimento sdo aquelas ligadas a
potencialidade do negdcio, o qudo rapido é possivel conseguir novos usuarios, se as pessoas

que j& utilizam o produto contariam sobre ele para outras pessoas, se essa adocdo seria em

Ipivotagem: termo utilizado por Ries(2012) para designar o processo de abandono e/ou reformulagdo de uma ideia

de modelo de negdcios. Comumente usada entre empreendedores.
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massa ou pequena escala e outros aspectos ligados diretamente a este potencial de
crescimento. (RIES, 2012)

Uma vez formuladas estas hipoteses, e priorizadas, isto é, uma vez decidido quais
hipdteses 0 empreendedor deseja verificar primeiro, ele precisara realizar experimentos — da
maneira mais enxuta possivel — para verificar seus resultados e decidir se avanga na ideia ou

se € necessario pivotar. (RIES,2012)
» O Produto

Ries (2012) é bastante claro nesta etapa ao afirmar que um “experimento é um produto”.
E nesta etapa baseia-se uma das principais diferencas das startups para as empresas
tradicionais, que ao invés de passarem meses desenvolvendo seus produtos e lancarem no
mercado, as startups podem lancar um protétipo de baixa fidelidade para realizar o teste de

suas hipoteses, e apenas com este teste inicial ja solucionar alguns problemas de seus clientes.

Com isso, ao chegar no ponto de ter um produto que possa ser de fato revendido em
maior escala, a empresa ja tera uma certa quantidade de clientes que utilizam aquela ideia de
solucdo, e montado o produto final aos poucos de acordo com estas necessidades. (RIES,
2012)

E permeando esta ideia define-se o MVP (Minimum Viable Product) que em sua
traducéo literal significa “Minimo Produto Viavel”, isto é, ao desenvolver um teste ou produto
inicial o empreendedor ndo deve ficar preocupado em detalhes muito complexos que ndo séo
essenciais para sua solucdo. Ele deve desenvolver um produto minimo para testar suas

hipoteses e que seja viavel para a utilizagdo por parte de seus clientes. (RIES, 2012)

E importante frisar que um MVP n&o é uma versio menor do produto final, assim como
muitos protétipos se propde a ser. O MVP é uma etapa para a construcdo final do produto, que
parte de uma ideia inicial e vai sendo moldado ao longo do tempo, com muitos ajustes a cada
nova interacdo do ciclo. Ja os protétipos comuns nas empresas mais tradicionais sdo feitos
depois de muita pesquisa, desenhos e especificacdes, que no caso de uma startup, levaria

muito tempo e recursos, podendo culminar no fracasso deste teste. (RIES, 2012)
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> Os Dados

Por fim, uma vez que apds suscitadas as ideias, e postas em pratica em um produto ou
experimento de teste, € a fase de coletar os dados gerados pela etapa anterior e tomar as

decisdes de prosseguimento ou ndo da ideia inicial.

Esta etapa se demonstra muito importante uma vez que Ries (2012) afirma que a funcdo
de uma startup ¢ saber e “medir onde esta neste exato momento” e aprender como se

“aproximar das metas” propostas no inicio do ciclo.

E muito importante que o empreendedor seja 0 mais frio possivel para lidar com estes
nameros, pois muitas vezes o empreendedor se apega a uma ideia e deseja que esta ideia
funcione de qualquer maneira, mas uma vez que os testes rodados ndo comprovem ou tenham
indicios de que aquela ideia provera sucesso € melhor remodela-la: ao que se dd o nome de
‘pivotagem’. (RIES, 2012)

2.2. Customer Development

Atrelada ao Lean Startup esta a metodologia criada por Steve Blank (2005), publicada em
seu livro “The four steps to the epiphany”, em que ele divide o desenvolvimento do cliente ¢ a
criacdo de uma startup em quatro grandes passos: descoberta do cliente, validacéo do cliente,

geracéo de cliente e construcdo da empresa.

Figura 4 - Ciclos do Customer Development
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Fonte: Blank (2006)
Mais uma vez, a ideia por tras da metodologia é aproximar o cliente do desenvolvimento

passo a passo do produto, por isso, é feita critica a0 uso dos esquemas tradicionais de

desenvolvimento de produto em startups: pois o cliente acaba tendo o contato de fato apenas

na ultima etapa, na fase de lancamento do produto. Para subverter essa ordem, Blank (2005)

propde um desenvolvimento do cliente e ndo somente do produto, baseado em hipdteses e

testes (BLANK, 2005), assim como a base proposta pelo Lean Startup anos mais tarde.
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2.2.1 Descoberta do Cliente

De acordo com Blank (2005), nesta primeira etapa o objetivo é descobrir um problema e
qguem sdo os clientes que vivenciam este tipo de problema, e checar se as possiveis ideias de
produto para solucionar este problema sdo viaveis e importantes para os clientes, em outras
palavras, nesta etapa o empreendedor deseja responder a seguinte pergunta: “Os clientes

desejam seu produto?”.
Para isso esta etapa esta dividida também em 4 macros (BLANK, 2005):

> Definir as Hipdteses: Este € o primeiro passo da descoberta do cliente, o
empreendedor deve definir hipdteses iniciais para problemas a serem
solucionados, produtos que pode desenvolver, a relagdo dos clientes com
este problema, tipos de mercado, concorréncia, precificacdo e distribuicéo
entre muitas outras hipoteses que se tem ao primeiro momento que se deseja

fomentar um novo negécio. (BLANK, 2005)

> Testar as Hipoteses do Problema: Apds ter formulado as hipGteses é o
momento de testa-las, e primeiramente é preciso testar as hipoteses ligadas
ao problema. Isto é feito por meio de um contato direto com o cliente, muito
conhecido pela terminologia “get out of the building” que em portugués
poderia significar “saia do escritdrio”, com a finalidade de se aproximar do
dia-a-dia do seu cliente e entendé-lo da melhor forma possivel. (BLANK,
2005)

> Testar as Hipoteses do Produto: Uma vez que se tenha um conhecimento
sobre seu cliente e seu mercado, € 0 momento de testar as hip6teses do seu
produto: como é o primeiro contato do seu cliente com seu produto, se mais
clientes gostariam de usa-lo, desenvolver um protdtipo para ajudar nestes
testes e muitas outras técnicas que permitam coletar dados para avaliar se ha
um casamento entre a ideia de solucdo e os clientes. Vale ressaltar que ainda
nesta etapa o foco ndo é realizar uma venda, apenas descobrir como é este
laco entre solucdo e cliente. (BLANK, 2005)

» Avaliar: Uma vez realizados os testes acerca de problema e produto é

preciso fazer uma andlise de cada um destes pontos e também do modelo de
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negdcios como um todo e assim fazer a avaliacdo se é possivel prosseguir
com a solucdo proposta para 0 préximo passo ou Sse seria preciso pivotar a
ideia. (BLANK, 2005)

2.2.2 Validacgao do Cliente

Blank (2005) define que é nesta etapa que finalmente o empreendedor busca suas
primeiras vendas a fim de criar um roadmap que permita replica-las. Fazendo uma analogia ao
topico anterior, a pergunta que se deseja responder neste ponto é: “os clientes efetivamente

pagariam pela sua solugao?”.
Mais uma vez o autor divide seu plano em 4 grandes macros (BLANK, 2005):

» Prepare-se para a venda: Na preparacdo o empreendedor deve articular
sua proposta de valor, tracar um roadmap inicial de como realizara sua
venda, preparar algum material preliminar para vendas e desenvolver

técnicas de negociacdo de seu produto. (BLANK, 2005)

» Faca as primeiras vendas: Esta é uma das fases mais essenciais para a vida
da startup, e mais importante do que ‘realizar muitas vendas’ é coletar o
maior nimero de informacdes dos clientes sobre estas vendas a fim de
refinar o roadmap inicial, fazendo testes de diferentes canais, descobrindo
novos métodos de negociacdo e tudo que possa ser relacionado a venda.
(BLANK, 2005)

» Desenvolva seu posicionamento: Uma vez que se realizaram as primeiras
vendas e coletou-se bastante informacao sobre o processo, a startup devera
desenvolver seu posicionamento no mercado. (BLANK, 2005)

» Avalie: Nesse estagio a avaliacdo deve levar em conta se houve um bom
encaixe entre o produto e o mercado, se 0 novo molde do seu plano de
negocios estd bem adequado a realidade vivenciada ‘fora do escritério’ e se
seu roadmap de vendas e marketing ja estd bem estruturado para poder
passar a proxima fase de expansdo de demanda. As frentes chaves para

avaliar se a empresa deve pivotar ou ndo sdo: “Houve recorréncia de vendas
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para o cliente que foi descoberto?”, “O processo de vendas é replicavel?”,
“O modelo de negocios é sustentavel?”. (BLANK, 2005)

2.2.3 Geracdo de Demanda

Segundo Blank (2005), esta etapa refere-se a uma criacdo de demanda para o produto,
nesta etapa a empresa ja esta buscando um ganho de escala, replicando as metodologias e
processos que foram desenvolvidos até aqui. A ideia é fazer o langamento do produto em
larga escala, a fim de que a startup ganhe corpo para chegar ao Ultimo estagio que seria a

formacéo da empresa.

Diferentemente das etapas anteriores, a geragdo de clientes pode variar bastante conforme
0 mercado que as startups estdo inseridas, em suma, 0 que se busca com este aumento da
demanda é melhorar os indicadores financeiros, como o aumento de sua receita, estabelecer

uma marca e desenvolver-se nas questdes ligadas ao marketing. (BLANK, 2005)
2.2.4 Construgdo da Empresa

No ultimo passo para a “epifania”, Blank (2005) discorre que a startup comeca a se
parecer mais com as empresas formais, definindo suas areas corporativas, contratando mais
funcionarios, segmentando melhor seus clientes, vislumbrando novas oportunidades de
negécio. O foco é em melhorar na execucdo e romper a barreira dos clientes comuns, que

representa uma possibilidade de mercado muito maior.

Figura 5 - Curvado ciclo de vida de adogdo de novas tecnologias
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Fonte:Blank (2006)
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2.3. Ferramentas para o Desenvolvimento de Startups

Além das metodologias apresentadas anteriormente é importante discorrer sobre
ferramentas que auxiliem na execucao destas abordagens, que por muitas vezes podem acabar
parecendo muito genéricas. Para explicar um pouco melhor estas ferramentas, sera utilizado o
Startup Garage Innovation Process, que foi desenvolvido em 2015 na Stanford University
Graduate School of Business.

Figura 6 - Startup Garage Innovation Process
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Fonte: Zambelli (2015)

Este processo aborda conceitos do “design thinking, engenharia financeira e
organizacional, tendo como objetivo desenvolver, prototipar e testar a nivel de serivgo, um

plano de negécios, passando por diversas etapas até sua criagio’™.

Fazendo um paralelo as metodologias apresentadas anteriormente, 0 SGIP remete as duas
primeiras etapas desenvolvidas por Blank (2005) — descoberta do cliente e validacdo do
cliente — assim como apresenta aquele caréter ciclico de “Construir-Medir-Aprender” do Lean
Startup de Eric Ries (2012).

Vale ressaltar que este processo ndo criou as ferramentas que serdo apresentadas, as
explicacOes e fontes das ferramentas serdo apresentadas separadamente, uma a uma, a segulir.
A utilizacdo do Startup Garage é apenas uma maneira que foi encontrada de desdobrar a
apresentacdo de ferramentas comuns para o desenvolvimento de startups, em uma ordem
I6gica ao longo do tempo, atrelando um processo que permita clarificar em qual momento é

mais adequado utilizar cada tipo de ferramenta.
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2.3.1 Exploragéo

A etapa de exploracdo é o momento em que o empreendedor deve buscar problemas
vivenciados por possiveis clientes, preocupando-se muito mais em entender quais sdo as

necessidades do cliente, do que em quais seriam 0s beneficios que um produto a ser

desenvolvido traria.

Pautando-se nessa afirmacdo, uma ferramenta muito interessante que pode ser utilizada é
a “entrevista focada no problema” descrita por Maurya (2012). Em seu processo para
entrevistas focadas no entendimento dos problemas, Maurya descreve 0 seguinte passo a

passo:

Figura 7 - Roteiro da Entrevista do Problema
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Fonte: Adaptado de Maurya (2012)

Primeiramente o entrevistador d& as boas vindas e descreve brevemente como sera a
entrevista (1); apos isso coleta dados demogréaficos, idade, e caracteristicas do cliente (2); a
fim de introduzir o entrevistado ao problema, conta uma breve histdria para ver se o cliente se

identifica com aquele problema (3); pede para que o cliente ranqueie os problemas
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apresentados, julgando os mais relevantes (4); identificando potencialidades nos problemas,
deve-se entender um pouco mais a fundo os porqués, compartilhando da ‘visdo de mundo’ do
entrevistado (5); faz-se o fechamento da entrevista, agradecendo e abrindo a deixa para
possibilidades futuras quando for testar a solucdo desenvolvida (6); documenta-se os dados

imediatamente apos as entrevistas, para que ndo perca detalhes importantes (7).
2.3.2 Imersao

Apls uma rodada de entrevistas para definir um problema a ser solucionado, o
empreendedor deve imergir neste(s) problema(s) escolhido(s), coletando cada vez mais

informaces dos possiveis usuérios/clientes.

As ferramentas indicadas para esta etapa séo:
» Diagrama de Afinidade

O diagrama de afinidade ¢ uma das conhecidas “ferramentas da qualidade”. Bastante
tradicional, foi criada na década de 1960 por Jiro Kawakita, e seu conceito € bem simples:
escrevem-se todas as principais informagdes coletadas em cartdes ou post-its; agrupam-se 0s
cartdes que tem temas parecidos; identifica-se um nome a ser dado para o tema criando uma

subdivisdo em um quadro.

Figura 8 - Quadro do diagrama de afinidade
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Fonte: Greg Alchin (2015)



https://en.wikipedia.org/wiki/Jiro_Kawakita
http://www.rde.nsw.edu.au/lxd/author/gregory.alchin/
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Sua utilizagdo é indicada neste caso de imersdo, pois permite que ap6s uma série de
entrevistas agrupem-se os principais padrdes, temas, curiosidades, surpresas e contestacoes

descobertas na fase anterior.
> Desenvolvimento da Persona

A aparicdo mais popular sobre o desenvolvimento da persona se deve a Alan Cooper
(1999) em um breve capitulo de seu livro “The Inmates Are Running the Asylum”. Apesar de
breve, esta pequena aparicdo foi o suficiente para a ideia ser tomada por muitos
desenvolvedores de software da época para entenderem melhor quem seriam as ‘’personas’’

que utilizariam seus produtos: como elas agiriam, quais seus propdsitos e necessidades.

Para responder melhor a estas questdes Cooper (1999) propfe criar um personagem
ficticio, com nome, género, idade e outras caracteristicas bem definidas, pautadas em quem
seria 0 usuario comum do produto. Além disso, na descri¢do desta persona, deve haver uma

indicacdo de quais suas angustias, desejos e como ela utilizaria o produto.

Isto mostra que quanto mais se conhece o seu cliente melhor podera ser a traducdo em
seu produto a ser desenvolvido, e em um momento de imersdo no problema fica evidente que

a construcdo da persona é um ponto chave na descoberta de quem ¢é este cliente.
» Mapa de Empatia

Outra ferramenta auxiliar para a imersdo no problema é o mapa de empatia. Uma vez
criada a persona, pode-se utilizar 0 mapa para indicar quais sdo as principais dores e

motivacdes que permeiam seu cotidiano. (GRAY, 2015)

Baseando-se em 6 perguntas, 0 mapa permite uma visdo mais clara sobre o que a persona:

pensa e sente (1); escuta (2); fala e faz (3); vé (4); quais suas dores (5) e ganhos (6);



44

Figura 9 - Mapa de Empatia
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Fonte: Gray (2015)

» Jornada do Usuario

Por fim, a ltima ferramenta sugerida é o desenvolvimento de uma jornada do usuario. A
jornada nada mais é que uma representacdo ludica do desenvolvimento das emocdes da
persona ao longo do tempo, aprofundando-se em como ela se sente nos chamados “momentos
da verdade” (VIANNA et al., 2011)

No processo de criacdo do mapa € preciso ja conhecer o problema e a persona, e entdo se
faz uma transcricdo de como esta pessoa se comporta e se sente durante a experienciagao do
problema existente, criando assim uma jornada emocional do usuario, verificando dentro dos

pontos dores quais seriam 0s motivos para as problematicas. (VIANNA et al., 2011)


https://medium.com/@davegray?source=post_header_lockup
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2.3.3 Point of View

A criagdo do “point of view” do usuario, como se pode notar na Figura 6, é apenas uma
passagem pontual que finaliza a etapa de conhecimento do cliente e do produto, servindo
como ponto inicial para o desenvolvimento das primeiras propostas de solucdo. (VIANNA et
al., 2011)

Para criar este ponto de vista VIANNA (2011) propGe a criacdo de uma frase curta e
muito bem articulada sobre os 4 pontos descobertos na fase de imersdo do problema. O molde

proposto para a criacdo da frase € o seguinte:

precisa de porque

(Persona) (necessidade encontrada) (ponto de dor)

Ressalta-se que o POV néo discorre em momento algum sobre a solucdo, ele é apenas a
traducdo dos dados coletados nas etapas anteriores, e a solucdo s6 devera comecar a ser
proposta apos este ponto. (VIANNA et al., 2011)

2.3.4 ldeacéo

Uma vez definidos o problema e o cliente, é preciso passar a etapa em que se
desenvolvem as primeiras solugbes. O primeiro passo para isso é a fase de ideacdo. Na
ideacdo é onde se faz o primeiro Brainstorm focado na geracao de ideias, ndo havendo ainda

uma selecdo — que sera o foco de etapas posteriores.

O Brainstorm é uma 6tima maneira de geracdo de ideias, sem teor de priorizagdo inicial
entre as mesmas. Comumente, reine-se um grupo de pessoas com certa experiéncia em temas

acerca de um problema que se deseja selecionar. (VIANNA et al., 2011)

Além disso, para a execuc¢do do Brainstorm é necessario criar alguns tipos de regras, para
gue ndo haja extrapolacdo do tema ou que alguns participantes predominem em relacdo aos
outros. Por isso ¢ essencial a presen¢a de um “mediador” ou “facilitador” durante a rodada de

discussdo. (VIANNA et al., 2011)

Apenas ap6s o primeiro levantamento de ideias é que se faz o julgamento e priorizacéo
das ideias que serdo investigadas posteriormente na etapa de prototipacéo e testes. (VIANNA
etal., 2011)
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» Business Model Canvas (BMC)

Também na fase de ideacdo, é preciso ter a primeira discussdo acerca do modelo de
negocios do empreendimento. Para isso, a ferramenta mais adequada, e que vem sido utilizada

comumente nos Ultimos anos, é o Business Model Canvas.

Em busca de tornar a demonstragdo do modelo de negdcios mais visual Ostewalder e
Pigneur (2010) definem o BMC, como um quadro dividido em 9 partes que demonstram as
principais areas de uma empresa, ¢ diferentemente do antigo “Plano de Negocios”, que era um
documento extensos e extremamente detalhado, o Business Model Canvas é ,muito mais
flexivel e rapido para se realizar mudancas — assim como sugerem Blank e Ries, seria um
desperdicio muito grande realizar todo um relatério de plano de negdcios que seria

consequentemente alterado muitas vezes em um periodo espaco de tempo.

As 9 subdvisbes do Business Model Canvas sao:

Figura 10 - Business Model Canvas

Parcerias '« | Atividades 2 X St 3 Relacionamentos Segmentos
s & e \ de Valor { i / de Client i'f
Principais ‘L Principais i \“‘ com os Clientes _Z e Clientes h_
Recursos ") Canais de rn
Principais ;__5:’_ Acesso \‘-.‘j
Estrutura Modeilo de bl
de Custos '\__! Receitas \:;

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2010)
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» Segmento de Clientes: Sdo os diferentes grupos que uma empresa busca alcangar ou
servir, € a traducdo do entendimento de quem s&o os clientes da empresa e quais
caracteristicas ttm em comum permitindo aloca-los em um tipo de grupo. Uma
empresa pode atingir mais que um grupo de clientes, e por isso & importante
segmenta-los (dividi-los) da melhor maneira possivel, a fim de atendé-los conforme
cada necessidade. Pode-se também fazer uma classificacdo de cada segmento de
clientes, de acordo com a necessidade: quanto mais aquele cliente necessita do
produto, mais importante ele sera para a empresa. (OSERWALDER; PIGNEUR,
2010)

» Proposta de Valor: A proposta de valor é a traducao dos beneficios e vantagens, dos
produtos/servicos entregues pela empresa, para a linguagem escrita, isto é: como
definir em poucas palavras “o que faz da empresa em questdo Unica?”, “o que faz seu
produto se diferenciar dos demais?”. E importante salientar que, para cada segmento
de cliente uma proposta de valor diferente sera entregue, pois a proposta de valor
exprime como aquela necessidade, deste grupo de pessoas, sera resolvida.A proposta
de valor pode ser altamente inovadora, ou parecida com outras propostas somada de
alguns atributos adicionais, mas é preciso que ela seja sempre um ponto de
diferenciacdo entre a empresa e seus concorrentes. (OSERWALDER; PIGNEUR,
2010)

» Canais de Acesso: Os canais de acesso Sd0 0S meios COMo a empresa entrega sua
proposta de valor aos seus clientes, isto €, como ela se conecta a cada segmento. Em
uma definicdo mais sintética, os canais de acesso representam 0s meios de
comunicacéo, distribuicdo e vendas, e tendo o papel de: ampliar a conexdo daquele
cliente ao produto; permitir que os clientes possam adquirir os produtos; entregar o
produto para o cliente; fornecer o suporte poés-compra; e ajudar o cliente a avaliar
melhor a proposta de valor que a empresa deseja entregar;Nota-se que 0s canais de
acesso ao cliente podem ser muitas vezes diretos e também indiretos, bons exemplos
disso sdo as paginas online, altamente automatizadas para o contato pré e pés venda,
em contra partida temos 0s canais de acesso direto como lojas fisicas e delivery.
(OSERWALDER; PIGNEUR, 2010)
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» Relacionamento com os Clientes: O relacionamento com o cliente demonstra qual a
proximidade e desejos a empresa tem frente aquele segmento de cliente. Ele
demonstra como a empresa deseja conquistar e reter aquele cliente e possivelmente
utiliza-lo para expandir suas vendas. Assisténcia pessoal personalizada, co-criacéo,
criagdo de comunidades, servicos automatizados e self-service, representam em
escala o nivel de proximidade que as empresas podem ter em relacdo aos seus
clientes. Cada estratégia deve variar de acordo com o desejo que a empresa tem sobre
o relacionamento futuro com este cliente. (OSERWALDER; PIGNEUR, 2010)

» Modelos de Receita: O modelo de receita é a traducdo da entrega da proposta de
valor em termos financeiro, ou seja, dinheiro. Tudo que a empresa pode arrecadar de
cada segmento de cliente deve entrar nos modelos de receita, sendo uma 6étima
maneira de visualizar quais sdo as principais fontes (tipos de arrecadacdo: venda,
aluguel, taxa de uso, anuncio...) e o fluxo dos valores (mensal, semanal, por uso,
venda Unica...). (OSERWALDER; PIGNEUR, 2010)

» Recursos Principais: Descrevem quais Sd0 0S recursos essenciais para fazer a
empresa funcionar. E o que permite que todos as 5 subdivisbes anteriores possam
funcionar plenamente. Os principais exemplos de recursos a serem julgados por uma
empresa que esta moldando seu BMC sdo: recursos fisicos, intelectuais, humanos e
financeiros. (OSERWALDER; PIGNEUR, 2010)

» Atividades-Chave: Uma vez que se estabelecam os recursos necessarios para fazer a
empresa funcionar, também € preciso estabelecer quais sdo as atividades essenciais
para que ela funcione. A divisdo proposta para os tipos de atividades-chave a serem
julgadas séo: atividade de producéo, resolucdo de problemas e plataforma/rede. As
atividades de producdo sdo aquelas ligadas diretamente ao desenvolvimento e
producdo do produto; a resolucdo de problemas sdo mais ligadas a servicos, como
hospitais e prestacao de consultoria; e as atividades de plataforma/rede séo atividades
ligadas ao gerenciamento de uma plataforma (muitas vezes online, ou um sistema
operacional) ou uma rede (como bancos de dados interligados, e redes internas de
empresas). (OSERWALDER; PIGNEUR, 2010)
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» Parcerias Principais: A parcerias descrevem os principais fornecedores e aliados
que fazem o modelo de negdcios funcionar, sdo eles que fornecem — parte ou
integralmente — 0s recursos e auxiliam nas atividades-chave. (OSERWALDER,;
PIGNEUR, 2010)

» Estrutura de Custos: Analogamente a “Estrutura de Receita”, a estrutura de custos
é tudo aquilo que a empresa despende de valores financeiros (dinheiro) para realizar
suas atividades, adquirir seus recursos e pagar seus fornecedores. (OSERWALDER,;
PIGNEUR, 2010)

Assim sendo, o empreendedor pode ter uma visdo bastante geral das quatro macro do
negocio: oferta, clientes, infraestrutura e viabilidade financeira (OSERWALDER; PIGNEUR,
2010). Vale lembrar que durante a fase de ideacdo, a estrutura do BMC ainda seré bastante
crua, e é bastante provavel que ela mude tanto quanto seja necessario de acordo com as

iteracOes, entrevistas e aprendizados de cada ciclo (RIES, 2010).
2.3.5 Prototipacao
» Prototipos de Baixa Fidelidade

A partir das ideias e hipOteses geradas na etapa anterior é necessario criar ferramentas
para testa-las, e como nota-se na Figura 6, esta é a fase que demanda mais esforco no processo
de inovacdo do Startup Garage, pois é neste ponto que se coleta a maior quantidade de
feedback e dados a respeito do negdcio.

Quanto ao nivel de fidelidade do protétipo (RUBIN ,1994), podem ser diferidos quanto
ao grau de:

» Detalhamento: quantidade numérica de detalhes do prototipo;

» Grau de Funcionalidade: o quanto cada um desses detalhes pode de fato ser
utilizado;

» Similaridade de Interacdo: o quanto a interacdo com o prototipo difere da interacdo
com o produto real;

» Refinamento Estético: quanto parecido, esteticamente, é da solucéo final.

Seguindo essa metodologia, 0s prototipos podem ser definidos como baixa, média e alta
fidelidade (RUBIN, 1994). Nesta fase de prototipacdo, fazendo um paralelo as indicacdes de

Ries (2012), deve-se ser agil e utilizar a menor quantidade possivel de recursos, e por isso
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indica-se que primeiro se faca a elaboracdo de protétipos de baixa fidelidade. E conforme a

coleta de dados for criando novos aprendizados pode-se elevar a fidelidade dos protétipos, e

avancar a proxima fase. (RIES, 2012)

A tabela abaixo apresenta exemplos de prototipagem de baixa fidelidade, seguidos de

uma breve descricéo e possibilidades em que poderiam ser utilizados (RUBIN, 1994):

Tabela 1- Protétipos de Baixa Fidelidade

Prototipo

Descricéo

Sugestao

Sketching

Aplicativos em
papel

E-mail

Storyboard

Simulagéo

Mockup

Produto em 3D
(simplificado)

Blueprint

Desenhos em 2D

Desenhos em moldes
de smartphones

Enviar por e-mail uma
prévia da solugdo
Desenhos ou

Animagcdes da
experiéncia (problema)

Representacéo teatral
do problema

Versdo ndo funcional
de um aplicativo.
Apenas uma tela.

Magquetes e Desenhos
Virtuais

Detalhamento grafico
de um servico

Fonte:

» Entrevista focada na Solucéo

Expor a ideia rapidamente

Medir como ¢ a “primeira
impressdo” do usudrio

Medir o interesse dos possiveis
clientes

Validar com os clientes se o
problema foi bem entendido

Validar (de forma interativa) com
os clientes se o problema foi bem
entendido

Esbocar para o cliente
funcionalidades de um aplicativo

Permitir ao usuario um contato
muito maior com o produto

Identificar oportunidades e falhas
No Servico

Uma vez que tenham sido elaborados os primeiros protétipos para teste, é preciso adotar

uma metodologia para realizar as entrevistas com o0s potenciais clientes. Para isso, sugere-se 0

passo a passo formulado por Maurya (2012), s6é que voltado para entrevistas focadas em

Solugéo:
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Figura 11 - Roteiro de Entrevista da Solugéo

WELCOME
2 min * Set the Stage

Vs

COLLECT DEMOGRAPHICS

2 min * Test customer segment
V

TELL A STORY

2 min « Set problem context
A4

DEMO
15 min « Test Solution

\'4

TEST PRICING

3 min » Revenue Streams
Vv

« THE SETUP
« IDENTIFY EARLY ADOPTERS

« TESTSOLUTION

« TEST PRICING

/S W
N N e

« PERMISSION TO FOLLOW UF
« REFERRALS

WRAPPING UP
2 min  The Ask

Vv
DOCUMENT RESULTS

5 min

» DOCUMENT RESULTS

AV
Fonte: Adaptado de Maurya (2012)

Neste passo a passo, mais uma vez comega-se com uma breve explicacdo da entrevista
(1); passando para o segundo passo de coletas de dados demogréaficos (2); conta-se algo sobre
o0 problema (3) — s6 que de maneira muito mais sucinta que a entrevista focada no problema;
entdo, apresenta-se o prot6tipo com uma demonstracdo do que poderia vir a ser a solugédo (4);
faz-se um teste de precificacdo, perguntando o quanto o cliente estaria disposto a pagar
naquele tipo de solucdo e também, se for o caso, o quanto ele paga por solu¢des similares que
ja existam (5); faz-se o fechamento indicando possibilidade futura de reencontro (6) — seja
para um novo teste de prototipo ou ja para a fase de MVP; documenta-se o resultado da

entrevista logo apos o término, a fim de preservar a riqueza das informagoes (7).
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2.3.6 Elaboracéo

Na ultima fase proposta pelo Startup Garage, faz-se a elaboracéo dos primeiros produtos,
isto é, passa-se de um prototipo de menor fidelidade para um mais aprimorado, o tradicional
MVP (Minimum Viable Product, explicado na sessdo 2.1 deste relatorio). Aliado aos
primeiros testes do MVP ha também a proposta de testar a adequacdo do produto ao seu
mercado, o “product market-fit” (Blank, 2005), e para isso sugerem-se duas outras
ferramentas: o VPC (Value Proposition Canvas) de Osterwalder (2014) e o popularmente
conhecido “Pirate Metrics” de Dave McClure (2007).

» Value Proposition Canvas

O Value Proposition Canvas, assim como o Business Model Canvas, é uma ferramenta
muito grafica e visual, que permite alta flexibilidade conforme novas descobertas vdo sendo
feitas e permite ao empreendedor ter uma visdo geral sobre a relacdo do seu negdcio e seu
mercado. ( OSTERWALDER, 2014)

Como visto anteriormente, a entrega que o empreendimento faz para o seu seguimento de
clientes é sua proposta de valor, e para isso Osterwalder (2014) criou também o VPC para

auxiliar na formacao de propostas de valor inovadoras.

Este canvas faz uma relagdo de como é possivel criar valor para o cliente a0 mesmo
tempo em que cria valor para o0 negdcio, e por isso estd dividido em duas partes: Mapa de
Valor e Perfil do Cliente.
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Figura 12 - Value Proposition Canvas

Proposta de Valor Segmentos de Clientes

2

Criadores de Ganho Ganhos
Produtos
e Wa Il * )i Tarefas
Beneficios

Analgésicos

®

Fonte: Osterwalder (2014)

Dentro do Perfil do cliente tem-se 3 subdivisdes:

» Tarefas: Primeiro é feita uma analise de quais sdo aquelas tarefas ou atividades que
0 seu segmento de clientes executa e/ou deseja satisfazer; (OSTERWALDER,2014)

> Dores: Representam os problemas, obstaculos, riscos e impedimentos que o cliente
tem para conseguir realizar a tarefa plenamente; (OSTERWALDER,2014)

» Ganhos: Os ganhos sdo os beneficios que o cliente tém ao se realizar aquela tarefa.
(OSTERWALDER,2014)

Do outro lado do canvas, o0 Mapa de Valor é subdividido nos seguintes topicos:

> Analgésicos: Neste topico descreve-se como seria possivel aliviar as dores
suscitadas pelos clientes; deve-se buscar aliviar todas as dores descritas, seja com um
analgésico para cada dor, ou um analgésico que resolva varias dores.
(OSTERWALDER,2014)

» Produtos e Beneficios: Ja& os produtos e beneficios descrevem como o produto
poderia auxiliar na execucao destes analgésicos, sendo uma lista de funcionalidades
ou tarefas que o produto pode executar para trazer beneficios.
(OSTERWALDER,2014)
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» Criadores de Ganho: Descreve entdo como a lista descrita no topico anterior pode
de fato se transformar no analgésico proposto, isto €, descreve com o produto de fato
auxilia e traz algum ganho para o cliente; (OSTERWALDER,2014)

Uma vez estabelecido uma primeira versdo do value proposition canvas € preciso:

1) Verificar se a proposta de valor estabelecida no Mapa de Valor percorre todas as
tarefas, dores e ganhos descritos no Perfil do Cliente; (OSTERWALDER,2014)

2) Testar se a proposta de valor moldada a cima se adequa ao mercado (se o produto de
fato alivia as dores e traz ganhos para aquelas tarefas descritas);
(OSTERWALDER,2014)

3) Se o0 modelo entdo proposto se encaixa em um modelo de neg6cios economicamente
sustentavel, conforme a figura abaixo. (OSTERWALDER,2014)

Figura 13 - Relacéo entre o VPC e 0 BMC

The Business Model Canvas

Key Partners @ | ey acvmes % | vaepropostions i | customer Reatonsnos @ | customer segments

amer segments 8.
2
e @@ | 1 | [oeww é
N
\

€000 D | mumzimrmit i @ Strategyzer
wwacegae com

Fonte: Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2012 e 2014)
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» Funil de Converséo (Pirate Metrics)

O pirate metrics € uma ferramenta ja bastante avancada para analise de empresas que
estdo nascendo, mas serve como uma primeira maneira de estruturar o processo de vendas,

como sugere Steve Blank (2005), na validacdo do cliente.

Sua funcdo é explicar através de um funil como é feita a aquisicéo, ativacao, retencao,
referenciamento de um cliente até chegar no momento da compra ou ativa¢do monetaria. Com
isso, o empreendedor pode desenvolver estratégias para cada uma destas etapas a fim de
melhorar seu roadmap de vendas, fazendo com que as métricas de cada uma das 5 etapas
fique mais atrativa. (MCCLURE, 2007)

Para empresas que estdo em um estagio bastante inicial o funil de conversao de McClure
(2007) pode representar um teste de atratividade do negocio, testando se o nivel

(porcentagem) de conversdo é muito baixo ou alto.

Figura 14 - Funil de Conversao (Pirate Metrics)

Referenciamento

Fonte: Adaptado de McClure (2007)

McClure (2007) define cada uma das 5 etapas da seguinte maneira:
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Aquisicdo: Esta diretamente ligada a estratégias de marketing, ferramentas de
marketing, construcdo da marca e todas outras maneiras que fazer o cliente ter o

primeiro contato com o produto;

Ativacdo: E o primeiro contato de fato, é onde se faz os testes para ver como 0s
clientes reagem ao produto e a proposta de valor;

Retencdo: Descreve o interesse dos clientes apds a ativacdo. Neste ponto espera-se
que o cliente j& deixe algo em troca: um e-mail, telefone ou algum outro sinal de

positividade a solucéo proposta;

Referenciamento: E onde o cliente que ja foi retido faz suas referéncias para outras

pessoas, espalhando a marca e trazendo mais pessoas para dentro do funil,

Receita: O Ultimo passo € a receita, isto €, 0 quanto de dinheiro o cliente deixou com
a empresa durante seu ciclo de vida, ou seja, 0 tempo em que permaneceu
comprando, alugando ou fornecendo algum outro tipo de recompensa monetaria a

empresa por sua entrega da proposta de valor.
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3. METODO
3.1. O Método Proposto

O método proposto para a busca do modelo de negdcios sustentavel do “Escola na Mao”
¢ uma mescla entre os trés tdpicos do capitulo anterior: o Lean Startup, Customer

Development e Startup Garage Innovation Process.

Fazendo uma anélise mais detalhada destas trés metodologias, hd uma sobreposi¢do das
mesmas, sendo o Customer Development a mais genérica, o Startup Garage um
desdobramento desta, e cada ciclo do Lean Startup dentro de todas as etapas do startup

garage.

Figura 15 - Relagdo entre o Customer Development, Startup Garage e Lean Startup

Customer g Customer #» Customer g Company
Validation Building

“==+ ELABORATE TEST

B - ————————

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Blank (2006), Zambelli (2015) e Ries (2012)

Dentro da descoberta do cliente serdo feitas as etapas de exploracdo, imersdo, definicdo

do point of view, ideacdo e inicio da prototipacdo, enquanto na fase de validacéo do cliente

serdo realizadas as fases de prototipacdo mais avancadas terminando com a etapa de

elaboracdo. E aprofundando-se mais ainda, em cada um destes pontos apresentados havera um
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ciclo de aprendizado (Construir-Medir-Aprender) para garantir a aquisicdo de

conhecimento essencial durante a trajetoria do trabalho.

Vale ressaltar também que para o efeito do objetivo deste relatdrio, que é estabelecer uma
startup do momento zero até o momento de ganhar escala, os pontos criacdo de demanda e
construcdo da empresa, no modelo Customer Development, ndo cabem ao projeto deste

trabalho.

Portanto, o fluxo de atividades a serem executadas, segundo a metodologia proposta pelo

autor do trabalho, fica da seguinte maneira:

Figura 16 - Fluxo do Desenvolvimento do Cliente na Metodologia Proposta

1. Descoberta do Cliente

2. Validagao do Cliente

1.1. Definir as Hipoteses 2.1. Prepare-se para a Venda
1.2. Testar o Problema 2.2. Faca as Primeiras Vendas
1.3. Testar a Solugao 2.3. Desenvolva seu Posicionamento

Avancar
ou
Pivotar?

Avancar
ou
Pivotar?

Fonte: Elaborado pelo autor

O primeiro grande macro do método € etapa de descoberta do cliente, onde se espera

encontrar uma relacdo entre um segmento de clientes, um problema e uma proposta de
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solucdo: com base no contexto do Escola na Mo, o que se espera encontrar é uma relacdo

entre as escolas, problemas de comunicacdo e desenvolvimento de aplicativos.

Caso a relacdo proposta a cima seja valida, sera possivel avancar para a segunda parte do
trabalho, que é a validacdo do cliente. Como o proprio nome sugere, a validacdo é o
momento que se confirma as intengdes do cliente, verificando se o cliente descoberto esta

realmente disposto a pagar pela solu¢éo proposta, ocorrendo as primeiras vendas.

Ao término desta etapa, em caso de sucesso, seria transcorrida a etapa de criacdo de
demanda, escalando o projeto. No entanto, este caso se daria em um momento posterior a

realizacdo deste relatdrio e por isso ndo seré abordado na metodologia proposta.

Além disso, a explicacdo de cada um dos subtdpicos apresentados na Figura 16 (a cima)
sera feita mais adiante neste relatdrio, pois antes disso, € preciso definir como sera possivel
medir o aprendizado adquirido durante a trajetoria do projeto. Para isso, foi definida uma

ferramenta para ajudar na avaliacdo do conhecimento que é mais bem explicada a seguir.
3.2. Validagdo do Conhecimento

Como visto na revisdo bibliogréfica, Ries (2012) discorre que a maior funcdo de uma
startup € levantar aprendizado e valida-lo. Entdo antes de desdobrar as etapas do
desenvolvimento do cliente, é proposto um método para contabilizar este conhecimento
adquiridao, que ira auxiliar durante cada uma das etapas, dizendo se € possivel avancar ao
préximo estagio ou se serd preciso percorrer o ciclo de aprendizado mais uma vez dentro

daquela etapa. Logo, para auxiliar nesta tarefa foi criada a seguinte ficha de aprendizado:

Figura 17 - Ficha de conhecimento adquirido

Teste Realizado:

Hipdtese Testada Resultado Conhecimento Adquirido
Hipdtese 1 e 0 eeirleieiolodioiok
Hipotese 2 (3 £ Q PAgA gttt aXetataty
Hipotese 3 (3 £ Q pAg A @ikt raXetatats
Hipétese 4 (&S BUNEED ‘o*o%otorororotorais

Fonte: Elaborado pelo autor



60

Para cada uma das hipoteses testadas durante o experimento, havera trés possibilidades
de resultado possiveis: resultado positivo — representa que a hipotese é valida; resultado
negativo — representa que a hipdtese ndo é valida; e inconsistente — quando nédo €é possivel

afirmar com consisténcia.

Além disso, hd uma escala de conhecimento adquirido, variando de 0 a 10. O modo
como serd feita a atribuicdo da nota pode variar de teste para teste, mas o significado das

notas serd 0 mesmo para todos os experimentos:

Nota Descricao

0a4 Conhecimento adquirido foi insatisfatério. E preciso testar a
hipdtese em um novo experimento ou descarta-la.

5a7 Conhecimento adquirido foi satisfatério. Porém, é possivel que a
hipdtese tenha que ser testada novamente no futuro.

8al0 Conhecimento adquirido foi satisfatorio. A hipdtese ndo precisa
ser retestada.

Logo, para cada etapa de teste realizada, sera elaborada uma tabela, com as hip6teses que
serdo testadas neste experimento, havendo uma atribuicdo de nota para o conhecimento
adquirido de cada hipotese, seguido de um resultado sobre a validagdo ou ndo desta hipotese.
Somente sera possivel avancar a uma nova etapa, se 0 conhecimento adquirido tiver sido

satisfatorio.

E preciso prestar bastante atencio que ao uma hipotese receber um resultado positivo n&o
significa necessariamente que ela é uma verdade absoluta até o fim do trajeto, significa apenas

que ela é pertinente para continuar fazendo parte das analises.

Além disso, outra duvida que é preciso esclarecer é sobre o conhecimento adquirido: a
nota ndo reflete se a hip6tese é boa ou ruim, ela reflete apenas o quanto de sabedoria foi
possivel absorver sobre o resultado que foi atribuido aquela hipdtese. Isto é, hipoteses com
resultados positivos ou negativos poderdo ter notas altas, desde que, no momento que a

descoberta foi feita, haja indicios fortissimos de que o resultado € coerente.

Uma vez estabelecida uma metodologia para avaliar o conhecimento adquirido durante as

etapas, pode-se descrever melhor cada uma destas atividades da metodologia.
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3.3. Descoberta do Cliente

Durante a descoberta do cliente serdo feitas as defini¢cbes de hipdteses, testes do
problema a ser resolvido e testes sobre a solucdo proposta para solucionar este problema. O
objetivo desta fase é buscar um aprofundamento entre um segmento de cliente, problema a ser

resolvido para estes clientes e encaixe de uma solugéo.

Dentro de cada um destes 3 topicos seré feito o desdobramento do passo a passo sugerido
pelo Startup Garage Innovation Process, utilizando em cada caso as ferramentas mais cabiveis

para coletar a maior quantidade possivel de aprendizado.

A Figura 18 (a seguir) é um aprofundamento da Figura 16 (apresentada anteriormente):
demonstrando o desdobramento que foi estipulado para descoberta do cliente, passando pelas
etapas do startup garage, até chegar nas defini¢des de hipdteses e ferramentas que deverao ser

utilizadas:

Figura 18- Decomposi¢do das atividades da Descoberta do Cliente
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Fonte: Elaborado pelo Autor
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E importante salientar que o objetivo desta fase ndo é realizar vendas, é apenas conhecer
0 segmento de clientes, os problemas vivenciados por estes clientes, propor uma solucgéo e
verificar se ha um encaixe entre estas trés partes. A realizacdo de vendas e validagédo se este
encaixe pode trazer um retorno financeiro é feita apenas na etapa seguinte, durante a

validagéo do cliente.
3.3.1 Definir as Hipoteses

O primeiro passo proposto para a descoberta do cliente é a definicdo de hipoteses, que
representardo o inicio de muitos ciclos de aprendizado, conforme o descrito no Lean Startup.
Os questionamentos deverdo ser elaborados dentro do contexto de aplicativos para escolas e

das ambicdes do Escola na Mao em se estruturar como uma startup.

Para realizar este levantamento de forma mais pragmatica possivel, as hipéteses inciais a

serem levantadas serdo divididas em trés tipos:

3.3.1.1  Hipoteses do Produto: Deverao ser feitos questionamentos sobre como ¢é a relacao
de aplicativos e escolas, uma vez que € a ideia principal de produto do Escola na
Méo.

3.3.1.2  Hipoteses do Problema: Neste ponto deverdo ser sugeridos todos os problemas que

as escolas podem sofrer e que seriam solucionados com o uso de um aplicativo.

3.3.1.3  Hipoteses do Cliente: As hipoteses do cliente servirdo para segmentar melhor o
universo de educacdo, definindo qual tipo de escolas é o cliente principal do
Escola na Méo.

3.3.2 Testar o Problema

Uma vez que as hipéteses tenham sido estabelecidas serd preciso testa-las. E antes de
despender esforcos para desenvolver uma solucdo, sera preciso validar se as hipéteses do

cliente e dos problemas sdo validas.

Uma vez comprovada sua relevancia sera preciso aprofundar-se em suas peculiaridades,
e, somente entdo, criar uma ponte com o desenvolvimento da solugdo. Para ajudar na

resolucdo de tais tarefas serdo utilizadas trés etapas do Startup Garage:
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3.3.21  Exploragdo

Como o proprio nome ja sugere, ¢ a fase em que deverdo se explorar peculiaridades,
sobre o problema e o cliente. Para esta etapa serdo feitas muitas entrevistas (relacionadas as
hipdteses anteriormente elaboradas) conjuntamente a coleta de dados para descobrir quem é o

cliente e quais sdo os principais problemas vivenciados por ele.

» A metodologia para elaboracdo da entrevista deve seguir a apresentada na revisao
bibliografica por Maurya (2012);

» A coleta de dados e aprovacdo de hipoteses deverd ser consolidada nas fichas de
conhecimento adquirido.

3.3.2.2. Imersao

Uma vez que o problema tenha sido validado, sera preciso se aprofundar nele, e para isso,
¢ preciso conhecer melhor a realidade do cliente. Uma vez que a macro ¢ a “Descoberta do
Cliente”, ¢ muito essencial entendé-lo profundamente. Logo as atividades que serdo

desenvolvidas nesta etapa sao muito importantes para descrevé-lo melhor:

» Serdo feitas novas entrevistas com o segmento de cliente encontrado na etapa de
exploracdo. Ainda sera utilizado a metodologia de Maurya,2012;

> Sera feita a construcdo de diagrama de afinidades com base nas entrevistas

realizadas;

» Serd feito o desenvolvimento da persona, criando um personagem ficticio para

descrever o cliente;

» Com base no desenvolvimento da persona e das entrevistas realizadas serd produzido

um mapa de empatia para visualizar de forma mais clara as sensacdes do usuario.

» Finalizando a etapa de imersdo, serd descrita uma jornada do usuario, colocando a
prova os “momentos da verdade”: onde 0 usuério encontra maior dificuldade no seu

dia a dia e quais as razdes disso.

3.3.2.3 Point of View

Estabelecer, com base nas descobertas realizadas na fase de imersdo, uma frase que
exponha o ponto de vista do cliente frente ao problema, permitindo criar uma ponte para a

construcdo dos primeiros testes de solugéo.
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3.3.3 Testar a Solugéo

Ap6s a compreensdo profunda sobre o problema, iniciam-se os esfor¢os para os primeiros
testes de solucdo. Mais uma vez, é importante salientar que ha um novo ciclo de aprendizado,
em que surgem novas ideias, que serdo testadas, e, por sua vez, fornecerdo um retorno sobre a

solugéo proposta:

3.3.3.1 Ideagdo

Esta fase é relativamente curta, baseando-se apenas na execucdo de um brainstorm para
formulacdo do modelo de negdcios e hipdteses de demanda. O propoésito dentro desta etapa
é idear como funcionara a startup, construindo um Business Model Canvas, além de definir
questionamentos do que é preciso descobrir sobre demanda, para concluir se a solucao

proposta é de fato atrativa.

Para a rodada de brainstorm deverd ser formado um time multidisciplinar, liderado por
um mentor. Indica-se que uma ou duas reunides devam ser realizadas para o desenvolvimento

das tarefas a seguir:

3.3.3.1.1 Business Model Canvas: Seguindo a metodologia de Osterwalder e Pigneur (2012)
no capitulo 2 deste relatorio, o grupo devera preencher os 9 quadros do BMC,
vislumbrando um modelo de negdcios rentavel, escalavel e replicavel para o
Escola na Mdo, tendo em vista os problemas e clientes descobertos anteriormente.

3.3.3.1.2 Hipoteses de Demanda: As hipoteses de demanda deverdo ser elaboradas para
testar o encaixe da solucdo as necessidades do segmento de clientes. Devem ser
feitas indagacOes que permitam afirmar que o segmento de cliente escolhido se
interessa pela solugédo proposta pelo Escola na Mao.

3.3.3.2  Prototipacéo

A prototipacdo € a fase final de testes da descoberta do cliente, é onde é possivel enxergar

com mais clareza se realmente ha o encaixe entre solucdo, problema e clientes.

Para esta fase é proposta a elaboracdo de protdtipos de baixa fidelidade que permitam
ajudar a responder as hipoteses de demanda, comprovando ou ndo, um engajamento dos
clientes a solucdo proposta. Além disso, a funcdo destes prototipos é coletar informacGes para

possiveis ajustes que deverao ser realizados no BMC.
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Logo, as atividades desta etapa ficam divididas da seguinte maneira:

> Elaboracdo dos protétipos de baixa fidelidade;
> Testar os prototipos frente aos segmentos de clientes ja descobertos;

» Consolidar o aprendizado na ficha de conhecimento adquirido.

3.3.4 Avancar ou Pivotar?

Neste ponto, a decisdo de avancar para os testes de validacdo do cliente ou de pivotar o
projeto, buscando uma nova ideia, deve ser tomada com base no encaixe entre a solugéo
proposta, o problema e o segmento de clientes. Por isso a coleta de dados nas etapas
anteriores é tdo importante, pois permitird fazer uma analise detalhada se realmente houve

este encaixe.

E preciso deixar bastante claro que a palavra “encaixe” ainda ndo remete a obtencio de
retorno financeiro por parte dos clientes, isto é, ndo é preciso que acontecam vendas neste
ponto — iSSO ocorrerd somente na etapa posterior. No momento, € necessario que os clientes
deem um retorno positivo para a solucéo proposta, logo, a melhor maneira de se basear em

um resultado para tomar a decisao:

> Garantir que exista um nivel alto de aprendizado adquirido;
> Haja resultado positivo para as hipdteses que continuam vivas;

» Alto indice de aceitacdo da solucdo na rodada de testes dos prototipos.
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3.4. Validagéo do Cliente

Durante a etapa de descoberta do cliente devera ter sido realizada toda ambientacéo sobre
a problematica a ser resolvida, assim como um conhecimento mais aprofundado do cliente.
Agora, durante a etapa de validacdo do cliente devera ser realizado uma espécie de contra
prova, isto é, testar se estes clientes que foram descobertos estariam de fato dispostos a

pagar pela solucéo.

Logo, primeiramente é preciso realizar uma preparacdo para as vendas, seguida das
vendas de fato, e uma vez que se realizem essas primeiras vendas, poderda ser possivel
tracar um posicionamento para a empresa que esta nascendo possa crescer e ganhar escala,

culminando no objetivo final deste relatorio.

Portanto, o mapa para o fluxo das atividades de validacdo do cliente fica da seguinte
maneira:

Figura 19 - Desdobramento das atividades da Validacéo do Cliente
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Fonte: Elaborado pelo Autor
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3.4.1 Preparacao para as Vendas

A preparacdo das vendas € a transformacdo de todos os dados coletados na descoberta do
cliente em uma estratégia para conquistar este cliente e poder realizar algumas vendas, com a
finalidade de tracar um roadmap de vendas, ou seja, um passo a passo que possa ser replicado

— buscando a futura escalabilidade do negécio.
Entre as tarefas a serem desenvolvidas na preparagéo para vendas estao:

3411 Minimum Viable Product

Para realizar as primeiras vendas, sera necessario ter um produto que possa ser vendido,
portanto uma das tarefas mais importante da preparacdo de vendas sera a elaboracdo de um
MVP.

A construcdo deste MVP deve ser feita com base em todo material j& coletado sobre os
problemas do cliente, traduzindo de forma clara a proposta de valor do Escola na Mao (que

devera finalizada paralelamente a esta atividade).

Recomenda-se desenvolver este primeiro produto em parceria com uma escola, para

garantir que as funcionalidades desenvolvidas estejam atendendo as necessidades do cliente.
Logo, as trés principais tarefas para a execucao do produto minimo viavel sao:

» Encontrar uma escola parceira para desenvolvimento do MVP;
» Definir as funcionalidades que serdo desenvolvidas;

» Desenvolver as funcionalidades com base na proposta de valor do Escola na Méo.

34.1.2 Value Proposition Canvas

Paralelamente ao desenvolvimento do MVP, devera ser feita a estruturacdo da proposta
de valor do Escola na Mao. Para esta tarefa sera utilizado o quadro proposto por Osterwalder
(2014) na Figura 12, a fim de traduzi-lo em uma proposta de valor bem definida para o
negaocio.

Logo, as atividades desta tarefa seréo:

» Preenchimento do value proposition canvas, com base nos dados coletados sobre o

cliente ja descoberto;
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» Traducdo do VPC na proposta de valor do Escola na M&o: no maximo até 4 topicos
para a proposta, de modo que fique clara e acessivel aos futuros clientes.

3.4.1.3 Definicédo de Novas Hipdteses

A definicdo de novas hipoteses relativas a venda é essencial, pois na proxima etapa
(realizacdo das primeiras vendas) o mais importante ndo é apenas conseguir vender o
aplicativo para muitas escolas, 0 mais necessario é adquirir muito conhecimento sobre este

processo, e como ele pode ser replicado para a escalabilidade.

Portanto, as hipdteses relativas a venda, que permitirdo tracar um roadmap comercial

estruturado, assim como garantir que o negdcio é economicamente viavel, sdo:

3.4.1.1.1 Hipoteses de Preco: As hipoteses de preco deverdo abordar ndo somente aspectos
monetarios, mas também o formato como seréa feita a aquisicdo de receita.

3.4.1.1.2 Hipoteses de Meio de Marketing: Devera ser estipulado qual ou quais sdo as
principais possibilidades de se de fazer o primeiro contato com o cliente, a fim de
traduzi-lo numa venda.

3.4.1.1.3 Hiplteses de Mercado: Por fim, as hipoteses de mercado traduzem a
sustentabilidade e escalabilidade de negdcio. Devem ser feitos questionamentos
sobre o0 tamanho do mercado, seu crescimento, concorréncia, engajamento e outras
questdes que permitam afirmar que o negdcio do Escola na Mao pode desenvolver
grande potencial.

Vale ressaltar que todas estas hipdteses deverdo ser testadas na etapa de realizacdo das
primeiras vendas, coletando dados e feedbacks dos clientes que compraram e dos que nao

compraram a solucéo.

3.4.14 Elaborar Material de Marketing

Para poder realizar as primeiras vendas e conseguir testar as hipoteses de meios de
vendas definidas anteriormente, sugere-se que se faga um material relativo a cada hipdtese,
podendo-se assim, estabelecer qual ou quais sdo os principais meios de primeiro contato com

o cliente.
Logo, as atividades desta etapa podem ser simplesmente definidas como:

» Elaborar ao menos um tipo de material para testar cada hipdtese de meios de vendas.
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3.4.2 Realizacéo das primeiras Vendas

Uma vez que o MVP e o material de auxilio nas vendas estejam prontos, € 0 momento de
conseguir realizar as primeiras vendas. Lembrando que este processo ndo é importante
somente para conseguir receita para a empresa, a sua importancia provém da descoberta das

melhores técnicas e percentuais de conversao.

3.4.2.1 Testes de meios de marketing

Por isso, durante esta etapa sera usado o funil de conversdo (pirate metrics):

> Primeiramente devera ser escolhido um meio de contato com o usuario e testa-lo para

ver se sua conversao é eficaz ou nao.

» Caso tenha um desempenho insatisfatério € preciso analisar se algum tipo de
mudancga permitira que este meio possa vir a ter um resultado melhor. Se a mudanca

for pertinente refaz-se o teste, se ndo, a hip6tese sobre aquele meio é descartada.

» Caso tenha um desempenho satisfatorio € preciso estruturar um processo e medi-lo
novamente. Se tiver um resultado satisfatorio novamente a hipotese € aceita e sera

estruturada para o roadmap de vendas, se ndo, a hipdtese é retestada

Figura 20 - Fluxograma de aceitagdo das hip6teses de venda
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E importante salientar que é nesta fase que pretende-se realizar mais interagdes do ciclo
Construir-Medir-Aprender, e por isso é preciso consolidar o conhecimento adquirido nas
fichas de auxilio com bastante constancia, para garantir que ndo estdo sendo feitos testes

desnecessarios.

3.4.2.2 Testes de precificacéo e vendas

Uma vez que tenha se encontrado o meio principal de contato aos clientes, serad preciso
verificar a questdo da precificagdo e conversdo final para as vendas. Para isso deverdo ser

seguidos 0s seguintes passos:

» Apresentar o0 aplicativo para a escola, demonstrando sua proposta de valor e
coletando feedback sobre a percepcéo do cliente frente ao produto;

> Apresentar possibilidades de precificacdo, a fim de descobrir de qual maneira o
cliente se sente mais confortavel em adquirir o produto;

» Realizar uma venda;

» Percorrer o ciclo novamente para verificar se ele pode ser replicado.

3.4.3 Desenvolvimento de Posicionamento

A etapa do desenvolvimento de posicionamento do Escola na Mao devera ser uma mescla
entre 0 conhecimento adquirido até este ponto, um estudo sobre o mercado (com base nas
hip6teses previamente definidas) e o redesenho do modelo de negécios de modo que indique

sua posi¢do no mercado.

3.4.3.1 Consolidacdo do Conhecimento de Vendas: Durante a etapa de consolidacdo do
conhecimento de vendas deverd ser feito um resumo, em lista, dos principais
aprendizados adquiridos durante a etapa de vendas.

3.4.3.2 Consolidacdo do Conhecimento de Mercado: Nesta etapa devera ser realizadas
pesquisas de mercado que permitam responder as indagacOes das hipoteses
formuladas anteriormente sobre a viabilidade de estruturagdo e crescimento da
empresa no segmento de mercado encontrado.

3.4.3.3 Posicionamento do Escola na Méo: Por fim, sera feito o redesenho do Business
Model Canvas, indicando-se todos os pontos de alteragéo e em quais dados foram
baseados estas alteracdes. Além da formulacdo, caso possivel de um roadmap
estruturado de vendas.
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3.4.4 Avangar ou Pivotar?

Com base nos dados coletados durante as primeiras vendas, somados a estruturacdo de
um processo de vendas e ao posicionamento definido para a startup, serd possivel analisar
com clareza se 0 prosseguimento do projeto, na busca de um investidor para ajudar no

crescimento da demanda, sera coerente ou nao.

SR

Esta indicacdo, para que o projeto avance, estabelecendo o “Escola na Mao” como uma
Startup,depende dos seguintes topicos:
Modelo de negdcios é sustentavel e pode ser escalavel,
Roadmap de vendas pode é altamente replicavel;

Produto é bastante aceito pelo Segmento de Clientes;

YV V VYV V

Alto indice de aprendizado adquirido, a fim de atestar a validade das trés afirmacGes

anteriores.

Caso haja a indicacdo de que é preciso pivotar, a decisdo deve levar em consideracao
aspectos ndo somente da validacdo do cliente como também da descoberta, podendo-se voltar
nas hipoteses em que o grau de conhecimento adquirido tenha sido baixo, e testa-las de uma
maneira diferente, e quem sabe mudar aspectos fundamentais do negécio, reiterando todos 0s

pontos, até que se faca esta mesma analise novamente.
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4, EXECUC}AO DA METODOLOGIA E ANALISE DOS RESULTADOS
4.1 Descoberta do Cliente

4.1.1 Definicao das Hipoteses

A ideia inicial para o produto partiu do autor deste relatorio que, a partir de sua
experiéncia no segmento de educacdo e seus conhecimentos técnicos em algumas linguagens
de programacdo, vislumbrou a possibilidade de desenvolver um aplicativo que pudesse

auxiliar as escolas de alguma maneira.

Apds algumas pesquisas em sites de busca na internet, observou-se certo gap entre os
aplicativos ja existentes: havia muitos aplicativos que se focavam em resolver um tipo de
problema das escolas e poucos que resolviam varios problemas de uma vez so; e, além disso,
os aplicativos que resolviam mais problemas nao eram “user friendly”, isto ¢, tinham uma
usabilidade limitada. O quadro abaixo apresenta uma breve apresentacdo dos aplicativos

escolares ja existentes:

Figura 21 - Diagrama do “’gap’’ percebido no mercado de aplicativos escolares
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Fonte: Elaborado pelo autor

A partir da oportunidade vislumbrada, tomou-se como projeto desenvolver um aplicativo
que pudesse ocupar 0 espaco vazio indicado no diagrama a cima, além do desenvolvimento de
um modelo de negdcios que permitisse que este produto pudesse entregar valor e gerar
receita, de uma maneira que permitisse 0 estabelecimento de uma empresa formal (uma

startup) ao fim do projeto.
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4.1.1.1 Hipoteses do Produto (A)

As hipoteses do produto devem servir para, caso sejam confirmadas, sustentar a ideia
inicial, ou caso sejam contestadas, permitir mudanc¢as na ideia de neg6cio para que ele se

desenvolva de maneira mais sustentavel.

Logo, como a ideia inicial € desenvolver um aplicativo para escolas, que se encaixe no

gap de funcionalidade e usabilidade indicado na Figura 21, as hipoteses a seguir sdo bastante

pertinentes para, caso sejam confirmadas, sustentarem a ideia inicial:

» Hipdtese Al: Um aplicativo € uma solucdo que estd sendo bastante buscada pelas
escolas;

» Hipdtese A2: Softwares, Sistemas Web, Apoio ao aluno, Intranet e outras solucdes
alternativas para o mercado da educacédo sdo menos preferidos que os aplicativos;

» Hipotese A3: Aplicativos com mais funcionalidades sdo mais bem percebidos pelas
escolas. Isto é, mais escolas contratam estes aplicativos;

» Hipotese A4: A usabilidade é um fator importante para um aplicativo voltado para o
universo da educacao.

4.1.1.2  Hipoteses do Problema e do Cliente (B e C)

Além das hipoteses sobre o produto, é preciso definir hipoteses sobre os problemas que

este produto poderia solucionar e quem seriam 0s clientes que sofrem com estes problemas.

Para levantar as hipéteses sobre os problemas que o produto resolveria, foram analisadas
funcionalidades de aplicativos ja existentes e também por meio de um brainstorm para as

outras problematicas que ndo foram encontradas no estudo de benchmarking.
Dentre as hip6teses de problema estdo:

» Hipdtese B1: As escolas tém problemas para enviar recados para os pais;

» Hipdtese B2: As escolas tém problemas com cobrancgas/boletos;

» Hipotese B3: As escolas tém problemas com filas durante entrada/saida de alunos;
» Hipotese B4: As escolas gastam muito com tinta e papel para impressdo de recados;

» Hipdtese B5: A comunicacéo entre pais, professores e escola é bastante difusa;
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> Hipdtese B6: As escolas precisam de outros meios de comunicagdo online que ndo
sejam whatsapp, facebook, email...;

» Hipotese B7: As escolas tem que lidar com muitos sistemas. Isto €, as solugbes com
que ela trabalha néo séo interligadas;

» Hipotese B8: O custo para manter varios sistemas é muito alto;

> Hipotese B9: As escolas gostariam de saber quantos e quais pais leram seus recados;

» Hipotese B10: As escolas precisam criar uma relacdo de mais proximidade com os
responsaveis;

» Hipotese B11l: As escolas acabam perdendo muitas rematriculas por problemas
relacionados a comunicacao;

» Hipotese B12: As escolas precisam de ganho de agilidade em suas tarefas.

Além disso, as hipoteses de clientes também deverdo ser levadas em consideracdao, mas
tomando o devido cuidado de considerar ‘cliente’ com o segmento ou grupo de pessoas que

sofrem os problemas listados e que estariam dispostas a buscar uma solu¢do no mercado:

» Hipotese C1: Escolas de educacdo infantil sofrem com a maioria dos problemas
listados anteriormente;

» Hipotese C2: Escolas de ensino fundamental sofrem com a maioria dos problemas
listados anteriormente;

» Hipotese C3: Escolas de ensino médio sofrem com a maioria dos problemas listados
anteriormente;

> Hipdtese C4: Escolas de ensinos extracurriculares (escolas de mdsica, esportes,
artes...) sofrem com a maioria dos problemas listados anteriormente.
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4.1.2 Teste do Problema

Durante a realizacdo dos testes relacionados ao problema, a maior parte da coleta de
dados se deu por meio de entrevistas diretas as escolas suscitadas nas hipoteses C1, C2, C3 e
C4. Ao todo foram entrevistadas 13 escolas, sendo 5 de educacdo infantil, 3 de ensino

fundamental, 2 de ensino médio e 3 de cursos extracurriculares.

4.1.2.1  Exploragdo

Como o foco da fase de exploracédo é verificar se os problemas levantados sdo de fato
relevantes, e 0 meio indicado para isso é a realizacdo de entrevistas, primeiramente foi feito
um roteiro de entrevista, baseado na figura X (Maurya, 2012) e nas hipoteses levantadas

anteriormente, chegando-se na seguinte estrutura:

Figura 22 - Roteiro executado de Entrevistas do Problema (Parte 1 de 3)

Roteiro de Entrevista

» Apresentacio

Old. Muito Obrigado por poder nos receber.

Essa entrevista tem algumas perguntas, sobre problemas enfrentados nas escolas
na parte de comunicagio e tém duragio média de 25 minutos. Se tiver alguma
coisa que vocé achar que ndo tem muito a ver pode dizer, ou se tiver alguma

sugestdo pode me interromper no meio sem problemas.

Antes de comegar a fazer as perguntas sobre aplicativos e os problemas que voceé
tem aqui na escola, posso pegar alguns dados para nossa analise?

» Dados Demograficos

Nome do entrevistado (a): Escola:

Cargo: Tipo de Ensino:

Idade: Quantidade de Alunos:
Sexo: Cidade:

Fonte: Elaborado pelo autor



Figura 23 - Roteiro executado de Entrevistas do Problema (Parte 2 de 3)

# Contar a Historia

Estamos fazendo uma matéria na faculdade sobre criagio de novos negocios
tecnoldgicos euma dasideias era criar um aplicativo para facilitar a comunicagio
entre pais e as escolas, e até dentro da propria escola.

Para isso, estamos marcando estas entrevistas para poder entender um pouco
melhor o ponto de vista das escolas, quais problemas vocés acham mais chatos
no dia a dia, o que vocés acham sobre essa nova onda de aplicativos e poder estar
discutindo um pouco mais pra surgirem novas ideias.

Nos percebemos que em muitas escolas existem problemas de comunicagio, para
enviar recados para os pais, ou a falta de tempo para preencher as agendas de
todos alunos. E também um monte derecado que tem que acabar imprimindo,
acaba perdendo, nio sabe se o pailen ounio leu. Fora um monte de outras
coisas. Dai, entio, pra entender um pouco melhor. ..

# Ranqueamento de Problemas

...a gente elaborou uma lista com alguns problemas que podem existir nas
escolas. Eu vou te dizendo rapidinho os problemas, ai vocé me diz oundo se acha
que aqui na escola isso é um problema:

**Lembrar de “traduzir” cada um dos problemas**

O Sua escolatem problemas para enviar recados para os pais;

O Sua escolatem problemas com cobrancas/ envio de boletos;

O Sua escolatem problemas com filas durante entrada/saida de alunos;
O Sua escola gasta muito com tinta e papel para impressdo de recados;
O A comunicagdo entre pais, professores e escola € bastante difusa;

O Sua escola precisa de outros meios de comunicacdo online que ndo
sejam whatsapp, facebook, email...

O Sua escola tem que lidar com muitos sistemas. Isto &, as solugfies com
que ela trabalha ndo sdo interligadas;

O Sua escola tem um custo muito alto para manter varios sistemas;
O Sua escola gostaria de saber quantos e quais pais leram seus recados;

O Sua escola precisa criar uma relagdo de mais proximidade com os
responsaveis;

Fonte: Elaborado pelo autor
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Figura 24 - Roteiro executado de Entrevistas do Problema (Parte 3 de 3)

O Sua escola acaba perdendo muitas rematriculas por problemas
relacionados a comunicagdo,

O Sua escola precisa de ganho de agilidade em suas tarefas.

Dentre estes problemas que voce indicou, quais sio os 3 que vocé considera mais
relevantes?

# Explorar a visdo de mundo do entrevistado

A partir das respostas do item anterior, busque saber mais sobre cada um dos

problemas. Escreva tudo que for comentado.

Problema 1)

Problema 2)

Problema 3)

Sugestoes)

# Término da Entrevista

Agradeca novamente pela oportunidade.

Pergunte se a partir do ponto em que esteja sendo desenvolvida uma solugio o
entrevistado gostaria que entrassemos em contato novamente.

Fonte: Elaborado pelo autor
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E a fim de levantar uma base razodvel de respostas, para garantir o aprendizado desta
etapa, uma maneira enxuta de realizar estes testes foi agendando 3 entrevistas para cada tipo
de escola (educacédo infantil, ensino fundamental, ensino médio e ensino extracurricular), o
que totalizaria 12 reunides, no entanto uma das escolas de ensino meédio acabou desmarcando

sua entrevista e contamos com apenas 11 entrevistas para a analise dos dados:

Tabela 2 - Resultado das Entrevistas do Problema

Escola1 Escola2 Escola3 | Escola4 Escola5 Escola6 |Escola? Escola8 | Escola9 Escolal0 Escolall
Educacde Educacde Educacde Ensino Ensino Ensino Ensino Ensino Escolade Escolade Escolade
Infantil Infantil Infantil | Fundamental Fundamental Fundamental [ Médio Médio Idiomas Idiomas Wisica Total
Hipotese B1: As escolas tém problemas para enviar
recados para o0s pais; 1 1 1 1 2 L L v
Hipotese B2: As escolas tém problemas com
cobrancas/boletos; x X X X 4
Hipotese B3: As escolas tém problemas com filas
durante entrada/saida de alunos; X X X X X Z
Hipotese B4: As escolas gastam muito com tinfa e
papel para impresséo de recados; X X X 3
Hipétese B5: A comunicagéo entre pais, professores e
escola & bastante difusa; 2 2 Bt 3
Hipotese B6: As escolas precisam de outros meios de
comunicacéo online que nédo sejam whatsapp , facebook, X X X X X X X X 8
email...;
Hipétese B7: As escolas tem que lidar com muitos
sistemas. Isto &, as solugbes com que ela trabalha néo X X 2
séo interligadas;
Hipétese B8: O custo para manter vérios sistemas é
muito alto; X X X 3
Hipétese B9: As escolas gostariam de saber quantos e
quais pais leram seus recados; 2 2 2 X Bt 5
Hipotese B10: As escolas precisam criar uma relacéo
de mais proximidade com os responsaveis; X X X X X X X X X 9
Hipotese B11: As escolas acabam perdendo muitas X X 2
rematriculas por problemas relacionados & comunicacéo;
Hipotese B12: As escolas precisam de ganho de
agilidade em suas tarefas. X X X X X X X X X 9
Média =7,67 Média = 5,67 Média = 4,00 Média = 4,00

Fonte: Elaborado pelo autor

Com base na tabela a cima, foi possivel preencher a primeira ficha de aprendizado,
identificando as hipdteses de problema que de fato sdo relevantes e quais deverdo ser

descartadas, de acordo com sua frequéncia:
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Figura 25 - Ficha de Conhecimento Adquirido nas Entrevistas do Problema |

Teste Realizado: Entrevista do Problema

Hipdtese Testada Resultado Conhecimento Adquirido
Hipdtese B1 (; Cf) e e e e e A e e Aok
Hipétese B2 & o D 1.0.0 .0 ¢ 9ielataieie
Hipétese B3 @ 5 Q 1.0 0.0 ¢ ¢ ¢rtakeid
Hipétese B4 & @ Q 1.0 0.0 0 0 ¢ & QAQie
Hipotese B5 O f._) D ok Yo vk Yok Yook
Hipétese B6 o é;}) Q 1.9 0. 0.0 0.0 .6 94
Hipétese B7 & » Q 1.0 0.0 0 0.0 0.0 0
Hipdtese B8 o dokodokokoiokokokok
Hipétese B9 o i;) Q 1.0 0.0.0.0.0 9rareie
Hipétese B10 @ ﬂ__) Q 1.9 0. 0.0.0.0 0.6 0 ¢
Hipétese B11 ‘& @ Q ). 0.0.0.0.0 0.6 0%axe
Hipotese B12 o f) 0 1. 0.0.0.0.0.0.0. 6.0 ¢

Fonte: Elaborado pelo autor

Além disso, foi possivel preencher a ficha de aprendizado sobre as hipo6teses do cliente,

baseando-se na média de problemas que cada tipo de escola encontrou como afinidade a sua

realidade:
Figura 26 - Ficha de Conhecimento Adquirido nas Entrevistas do Problema 11
Teste Realizado: Entrevista do Problema
Hipotese Testada Resultado Conhecimento Adquirido
Hipétese C1 (_‘ a_) Q 1.8 0.0 0.0 000 0 ¢
Hipdtese C2 (7‘ L_ p. Q )-8 0 0 SASAGAGAQ ke
Hipdtese C3 (_‘ ? @ L 0. 0. 0.-0.0.0.0_ 0X0%¢
Hipotese C4 (_‘ @ 0 1.0 0. 0.0.0 0 ¢ 0ApA¢

Fonte: Elaborado pelo autor
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Podemos notar que o aprendizado adquirido na rodada de entrevistas foi bastante
satisfatorio, com pequenas ressalvas para as hipoteses “B5 — a comunicagdo entre pais,
professores e escola € bastante difusa” e “C2 —escolas de ensino fundamental sofrem com
a maioria dos problemas listados anteriormente”, que deverdo, de alguma forma, serem

testadas novamente nas proximas etapas:

> A divida para a hipdteses B5 se deu pois: apesar de sua baixa frequéncia durante a
rodada de entrevistas, ela teve um alto percentual nas escolas de educacédo infantil —
que se mostraram como principais potenciais clientes — e por isso ndo foi possivel
atestar sua alta ou baixa relevancia;

> Ja sobre a hipotese C2, apesar de ter se mostrado bem atrés das escolas de educacéao
infantil, o valor encontrado ndo é tdo baixo, e algumas outras escolas de ensino
fundamental poderiam sofrer com os problemas listados.

Por fim, é possivel fazer um fechamento da etapa de exploragdo do problema com um
resumo das hipoOteses que se confirmaram, elencando-as por relevancia (frequéncia de

apari¢Oes na Tabela 2):

Tabela 3- Hipdteses confirmadas sobre o problema |

Hipoteses Confirmadas Frequéncia
Hipdtese B10: As escolas precisam criar uma relacdo

. - A 9
de mais proximidade com os responsaveis;

Hipdtese B12: As escolas precisam de ganho de 9
agilidade em suas tarefas.

Hipotese B6: As escolas precisam de outros meios de
comunicacdo online que ndo sejam whatsapp, facebook, 8
email...;

Hipotese B1: As escolas tém problemas para enviar -
recados para 0s pais;

Hipotese B3: As escolas tém problemas com filas 5
durante entrada/saida de alunos;

Hipotese B9: As escolas gostariam de saber quantos e 5

quais pais leram seus recados;

Fonte: Elaborado pelo autor



81

4122 Imersao

Para se aprofundar mais no conhecimento dos problemas levantados, foram realizadas
mais entrevistas em outras duas escolas de educacdo infantil — que se mostrou como o

segmento de clientes que mais carecia de uma solucdo préxima a proposta inicial do projeto.

A escolha por entrevistar mais duas escolas tem um carater bastante estratégico para o
aprofundamento na visd@o do cliente, pois as trés escolas entrevistadas anteriormente ainda ndo
tinham nenhum tipo de solucdo instalada. Logo, buscou-se entender também o que levaria as
escolas a instalarem algum tipo de solugdo como aplicativos, softwares e outras inovagoes
ligadas a tecnologia educacional, e por isso, nesta etapa de imersdo realizaram-se entrevistas
abertas em escolas que ja haviam adotado aplicativos hd bastante tempo, os chamados

earlyadopters, (Rogers, Everett M., 1962).

Agregando as informagdes coletadas durante estas entrevistas com as informagoes
coletadas anteriormente foi possivel desenvolver um diagrama de afinidades, uma persona,

um mapa de empatia e a jornada do usuario:

» Diagrama de Afinidades

O diagrama de afinidades foi elaborado com base nos relatos de entrevistas, com citagdes
dos entrevistados. Perceberam-se trés grupos de opinides em comum que mais se encaixavam

como problemas enfrentados por estas escolas:

O primeiro grupo de relatos (em azul) demonstrava que as escolas buscam cada vez mais
solucdes PERSONALIZADAS, e que as solugdes mais genéricas, mesmo que online nédo
eram suficientes, e no caso em que o aplicativo foi feito sob demanda sua utilizagdo foi muito

grande por parte da escola.

Outro ponto de dor encontrado foi a COMUNICAGCAO de fato DIFUSA (em roxo). Ha
evidéncias muito claras nas escolas que utilizam apenas a agenda comum em papel que a

forma como se comunicam com 0s pais € muito lenta e que muita informacéo ¢ perdida.

Por fim outro fator que se mostrou muito importante para as escolas € a questdo da
USABILIDADE (amarelo). Muitas vezes o perfil das pessoas que tem que interagir com
essas plataformas ndo é tdo lidado a tecnologias, e por isso facilidade de utilizacdo foi

comentado como um grande diferencial.


https://en.wikipedia.org/wiki/Everett_Rogers
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Figura 27 - Diagrama de Afinidades

) " A AT D
nSE Sl Rt O L B N e

Mealr?

! “Cada escola tem | "A partir de quando adotamos |

& bl - o aplicativo, todos os recados |
problemas . e avisos da agenda s@o | palquechega

{ particulares, o RS SRS e clamando, falando

§ problemadesses Y ¢ que ndo viu o recado

¢ aplicativos genéricos é s o ~ naagenda”

# que nao resolvem j s A e

G e facebook) s&o mal vistos, ndo [ & 5.

| todos problemas da agregam valor, instigar o -

S LR = ‘e muitos pais
| “Escolhemos este app SR e EINEL T CER Cly 6 e

"As vezes esses sistemas ao
invés de ajudar acaba ficando B ; SR > .
oo 88 porque é o mais facil - pararesponder” (Chat) -

tudo mais diffcil..”

-3 S A

& de usar”

“Quando vamos tiraro S
album de fotos, montar B
um cardapio ou deixar

"Ele ficava direto na pagina
(site) da escola, mas

) ; - poucos pais 0 acessavam. _": * atrapalhava bastante o nosso
um "e(fado e"mU'tO . Muito porque o sistema Ul trabalho. Agora como chat, a
complicado! era de facil utilizagéo e " - gente senta ali 5 minutinhos e
| acesso." .+ responde todos de uma vez."
Fonte: Elaborado pelo autor com base em entrevistas
» Persona

Sobre o desenvolvimento da persona, que é a traducdo do cliente em um personagem
ficticio e que exprime os principais problemas do seu dia a dia, é possivel dizer que com base
nos dados demograficos coletados nas entrevistas e sentimentos expressados, 0 personagem
criado é bastante comum e ndo se diferencia muito de escola para escola e por isso seu

aprofundamento € bastante importante:

“A Silvia é dona e coordenadora de uma escola de educacdo infantil h4 10 anos. Ao
longo desse tempo ela enfrenta diversos problemas relacionados a comunica¢do com 0s pais:
diversas vezes ela envia recados que ndo sao lidos, formularios de pesquisa que nunca sao
preenchidos, alguns pais ficam bastante irritados pois acham que a escola deixou de dar

algum recado importante, entre muitos outros.

Ela se sente bastante frustrada, pois apesar de se esforcar ao maximo para garantir que
os recados chegardo até todos os pais, sempre ha algum tipo de falha, que ela s6 fica

sabendo quando os pais a encontram para reclamar.
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Figura 28 - Persona

Muitas Comunicacéao Ja buscou por

atividades no com os pais é aplicativos mas nenhum

dia-a-dia difusa supre todas suas
necessidades

Fonte: Elaborado pelo autor

Além disso, ao longo destes 10 anos a escola da Silvia cresceu muito, e ela esta cada vez
mais atarefada e lidando com um nimero maior de informacdes. E ela gostaria bastante de
diminuir o tempo que fica ao telefone resolvendo problemas com os pais, para poder se focar

em outras questoes.”.

» Mapa de Empatia

Outra ferramenta utilizada para o desenvolvimento da persona, e, por conseguinte, das
caracteristicas e sentimentos do cliente, é 0 mapa de empatia. O mapa criado abaixo tem como

base as sensagdes da “Silvia” (continuando a analogia as diretoras de escolas entrevistadas):



Figura 29 — Mapa de Empatia
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PENSA E SENTE?

“Ter que lidar com as quest3es internas da

escola jaé bem dificil, e quando aparece

algum problema Com Os pais..”

Reclamagdes de pais
Oqueele c Oqueele

Telefone tocando ESCLTA?

o tempo to dO

Coordena diversas questf')es da escola

Gerencia professores, ﬁnangas, recados..

Ogueele

FALA E FAZ?

Vé diariamente
problemas de
comunicagio que
atrapalham no

planejamento da escola

Fica bastante frustrada quando o ernpenho
i L. tempo)
que teve enviando os recados é ]ogado fora

FRAQUEZAS GANHOS

Gostaria de uma forma de facilitar seu trabalho (ganhar

Diminuir o namero de reclamacdes

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Osterwalder (2014)

» Jornada do Usuario

A J(ltima ferramenta utilizada para entender o comportamento do nosso usuario é

definindo como uma jornada em seu dia a dia. Entre as diversas etapas relatadas puderam-se

verificar alguns tipos de reclamagdes que a “Silvia” tem que lidar, assim como os afazeres

comuns que ela tem como coordenadora. A traducdo destes problemas e a jornada que ela

enfrenta no dia a dia, foram levadas, de maneira ludica, para o formato de histéria em

quadrinho como a seguir:
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Figura 30 - Jornada do Usuario

Esta é a Silvia Silvia & coorde. | |-<hegando na sscola
nadora d= uma escola e acorda Mas voeés ndo disseram
que a excorsao do Loeas
era arora a5 07:157

Olz pesoal, hope iramos 1epassar o

Als._ Escola Aprendendo Estamos com problemas para
bom dia__ Ah sim_ eles j4 langar as notas dos alunos..
sairam para a excursao.

Ja sdo 20:15 Silvia.. t0 indo. Vé se
ndo fica até muito tarde de novo.

Mas ja é essa hora?
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Descricdo da Historia:

1) Silvia acorda bem cedo, pois ela gosta de ser uma das primeiras a chegar a escola;

2) J& no horério da entrada dos alunos hd um pai reclamando, pois tinha entendido

errado qual o horério da excurséo de seu filho;

3) Logo ap0ds isso, ela tem uma reunido com a comissao pedagogica e secretarios da

escola.
4) No meio da reunido, Silvia é interrompida por uma ligacdo de um pai preocupado;

5)Voltando a reunido, a escola tenta resolver problemas para conseguir lancar as

notas dos alunos;

6)No fim da manh&, uma mée aparece na escola para tentar resolver o problema de

uma mensalidade néo paga.

7)Ela vai até o funcionario de TI para ver se ele consegue puxar o boleto e resolver a

situacdo da mae;

8)Perto do término da excursdo, Silvia vai até o parque para verificar como foi o dia

de passeio das crianca;.

9)Um dos alunos acabou tendo problema com o lanche que comeu e passou mal.

10)O ultimo funcionério deixa a escola, e Silvia percebe que esta tarde e precisa ir

para casa — ela acaba deixando algumas coisas interminadas;

11)Ela chega em casa e assiste 0 jogo da selecdo brasileira com sua filha.
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Com base na descricdo da historia foi possivel criar um mapa emocional dentro da
jornada do usuario, identificando os pontos de maior anglstia (momentos da verdade) e

buscando as razdes para isso:

Figura 31 - Diagrama jornada emocional do usuéario

L)
P—

\',M‘.
Falhas na comunicagdo Leva a muitas Ficar preso ao
com os pais. perdas de tempo computador

Fonte: Elaborado pelo autor

4.1.2.3 Point of View

O Point of View é o marco de fechamento sobre o entendimento do problema, e serve
como ponto de ligacdo para as primeiras propostas de produto, de certa forma, é a traducdo de
todo aprendizado que foi adquirido até este ponto em uma Unica frase, que expresse
claramente quem ¢é o cliente, quais sdo suas necessidades e quais problemas sdo causados por

estas caréncias.

Mas antes da formulacdo da frase, é preciso fazer uma analise de todo aprendizado
adquirido nesta fase de imerséo, para isso, sera utilizada mais uma vez a ficha de aprendizado,

gue € apresentada a seguir:



88

Figura 32 - Ficha de Conhecimento Adquirido na etapa de Imersdo

Teste Realizado: Entrevistas de Imersao

Hipotese Testada Resultado Conhecimento Adquirido
Hipotese Al @ 2 0 Sookokokkeiololok
HipGtese A2 @ 0 U Rk dololoiokok
Hipdtese A4 (_‘ 3. Q -0 0.0 0. 6 0 & SXX
Hipdtese BS o £ Q 1. 0.0.0.0.0 0 0 & B¢

Fonte: Elaborado pelo autor

N&o houveram hipoteses descartadas nesta etapa, e 0 maior aprendizado foi na questao de
gue a comunicacdo nas escolas de educacado infantil é de fato bastante difusa, mostrando que
uma vez que se conheca melhor seu cliente um resultado que anteriormente havia sido
considerado inconsistente foi aprovado, e, além disso, descoberto como um dos problemas

chave na realidade da “Silvia”.

Ademais, foi comprovado um interesse, por parte das escolas, no universo de aplicativos,
porém com um nivel de aprendizado ainda baixo, o que significa que seria interessante

realizar mais testes adiante para confirma-las.
A frase, portanto, que encerra o ciclo de imers&o ao cliente ficou da seguinte maneira:

“A Silvia, que é coordenadora de uma escola do ensino infantil, necessita de uma

ferramenta que auxilie, agilize e agregue todo que envolve comunicacdo em sua escola,

porque tem muitos problemas com seus avisos, recados e atendimento, ao passo que tem

pouguissimo tempo disponivel para executar suas atividades ”
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4.1.3 Teste da Solugdo

Até 0 momento, as hipoteses testadas estavam relacionadas entendimento do problema a
ser resolvido, agora serd necessario testar as hipoteses voltadas para aspectos do negécio e do

produto.

Primeiramente foi realizada uma etapa de brainstorm, onde se levantaram as principais
hipoteses sobre preco, demanda e questdes do negocio, sendo possivel elaborar a primeira

versao do Business Model Canvas.

Apos isso, foram desenvolvidos os protétipos de baixa fidelidade, a fim de testar e

validar as hipoteses criadas na fase de ideacéo.

41.3.1 Ideacdo

O inicio da fase de ideacdo se dd com a reunido de brainstorm, onde se propdem varias
ideias relacionadas a solucéo, neste caso, seriam todas ideias relacionadas a um aplicativo
que pudesse auxiliar na comunicacdo em escolas de educacgdo infantil focando-se em

otima usabilidade.

A execucdo do brainstorm se deu durante duas aulas da disciplina “Criagdo de Negocios
Tecnologicos” — que partiu de uma parceira entre a Escola Politécnica da USP e a Fundacéo
Getulio Vargas, para incentivar graduandos a desenvolverem seus proprios negécios. Para as
discussoes relacionadas aos problemas citados a cima, formou-se um grupo com 4 integrantes
e um mentor: 0s 4 integrantes tinham perfis bastantes distintos — 1 estudante de engenharia
com conhecimento de tecnologia, 1 estudante de administragdo com conhecimento em
finangas, 1 estudante de administragdo com conhecimento em marketing e 1 estudante de

arquitetura e urbanismo com conhecimento em design.

Apbs duas semanas de discussao na disciplina foi possivel formular a primeira versédo de
um modelo de negdcios — no formato do business model canvas — assim como as principais
hipoteses sobre demanda.
4.1.3.1.1 Business Model Canvas

A primeira versdo do BMC foi formulada da seguinte maneira:



90

Figura 33 — Business Model Canvas do Escola na Mao

Key Partners

Key Activities

Value Propositions

Customer Relationships

Customer Segments

Escola Filato

E=cola para desemalver o beta do
aplicativo. e comprovar que o produto
& efetivo

Escolas Parceiras

Deserwalvimento e Manutengio

Atendimento ao diente

0= proprios chentes poderdo senvir
como meia de marketing

Key Resources

Servidor

Deservalvedares

Aplicativa e Plataforma Web

Suporte técnico

Time de Vendas

Melhoria na comunicagdo entre pais e
escolas

Evitar recados perdidos
Boletos esquecidas
Agendas ndo Bdas

Plataforma integrada

Tuda que a escola precisa em um so
lugar

Fale Conosco

Direto da plataforma/
Teletane de contato/ Email

Educacio Infantil

Plataforma Online

Videos explicanda as principais dividas

Usabilidzde

Plataforma Facil de usar; tanto para pais

como para & escala

Channels
Site:
Divulgagio

Platafarma cnline

Aplicative
Pais
Escolas

Ensina Fundamental

Cost Structure

2] Revenue Streams

Capital Humano

Hast

Divulgagio

Desermvabvedores, Suparte. Vendas

Servidor, AP, DB

Site. wideos, ligagtes, deslocamenta.

Customizacio

Caso a escola queira um app proprio
pode se cobrar um valar 8 mais

Memsalidade

‘Walor cobrado por crianga

Fonte: Elaborado pelo grupo de discussao no brainstorm
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» Segmento de Clientes

Os segmentos de clientes propostos para serem testados durante a fase de prototipacao
foram as escolas de educacao infantil, que ja se mostraram com grande potencial, e as
escolas de ensino fundamental, que precisam ser retestadas uma vez que a hipotese C2 se

mostrou inconsistente quanto ao seu resultado preliminar.

» Proposta de Valor

A proposta de valor foi estabelecida em cima das trés principais dores identificadas nas

etapas anteriores: os problemas com comunicacgdo, ganho de tarefas e usabilidade.

Quanto aos problemas de comunicag@o a proposta de valor formulada foi “Melhoria na
Comunicacdo entre Pais e Escolas: evitando os recados nao lidos, boletos esquecidas,
agendas ndo vistas...”, em suma, tudo que envolva a comunicagéo entre estes dois atores deve

ser solucionada pelo aplicativo.

A segunda proposta, quanto ao ganho de tarefas, ¢ a “Construcdo de uma Plataforma
Integrada: tudo a sua escola precisa em um s6 lugar”, agregando a ideia de desenvolver um

aplicativo com diversas funcionalidades.

E por fim, a importantissima proposta de “Usabilidade: plataforma facil de usar tanto
para os pais quanto para a escola”, percebendo-se que muitos aplicativos focam na
usabilidade na ponta que interage com 0s pais, mas no sistema que interage com a escola essa

interacdo as vezes é muito mais complicada.

> Canais de Acesso

Os canais de acesso sao 0s meios que a proposta de valor € entregue para o cliente, entéo,
para isso 0os meios escolhidos seriam o aplicativo em si e a criagdo de uma plataforma

online, como um site e intranet conectados a mesma base de dados do aplicativo.

> Relacionamento com os Clientes

Para o relacionamento com o cliente ndo se espera uma relagcdo tdo constante e muito
préxima, a priori ela se daria em poucos momentos, ja que o aplicativo serviria como uma

ferramenta entre as escolas e 0s pais e ndo como um produtor de contetdo.
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Logo, os contatos com as escolas e pais seriam esperados somente caso houvesse algum
problema ou davidas genéricas. Por isso foram sugeridos como meios de relacionamento com
os clientes: videos explicativos dentro da prépria plataforma online e um fale conosco dentro

do aplicativo, por telefone e por email.

> Modelos de Receita

A fonte bésica de receita ¢ uma mensalidade cobrada as escolas, que seria calculada com
base no nimero de alunos. Além disso, ha a possibilidade de estudar a customizacéo do

aplicativo, cobrando-se uma receita adicional.

Todas as hipoteses de preco que deverdo ser testadas serdo listadas a seguir.

» Recursos Principais

Como o negdcio se baseia em um aplicativo, os principais recursos deverdo estar ligados a
producdo e manutencdo de contelldo mobile: desenvolvedores, servidor e suporte técnico.
Além disso, outro recurso chave para a sustentabilidade do negocio é o time de vendas uma

vez que a contratacdo deste tipo de servigo € bastante pessoal e direta.

> Atividades-Chave

Quanto as atividades chave para manter o negocio funcionando, estdo o desenvolvimento

e manutencao do aplicativo, assim como o suporte e atendimento ao cliente.

» Parcerias Principais

No estagio embrionario da startup, as principais parcerias devem levar ao seu crescimento,
e por isso as parcerias sugeridas sdo uma escola piloto para ajudar no desenvolvimento do
produto e escolas que auxiliem na propagacdo quanto a propagacdao da marca e questdes de

marketing.

> Estrutura de Custos

A estrutura de custos é baseada em trés pilares: o capital humano, os custos com

servidores e tecnologia e marketing de vendas.
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4.1.3.1.2 Hipoteses sobre a Demanda (D)

Para garantir que o problema é bem percebido pelos possiveis clientes, e que eles estdo a

procura de uma solucéo, é preciso estabelecer algumas hipoteses sobre esta demanda:

» Hipotese D1: Mais de 10% das escolas de educacdo infantil estdo interessadas em
algum tipo de solucédo para o problema de comunicacao.

» Hipdtese D2: As escolas estdo dispostas a formar parcerias para desenvolver um
prot6tipo mais funcional, como um MVP.

» Hipotese D3: Escolas que ja tem aplicativos estdo interessadas em buscar outras
solugdes mais completas

4.1.3.2  Prototipacéo

A fim de testar as novas hipéteses e validar o modelo de negd6cios proposto sera preciso
mudar a estratégia de testes: serdo criados protétipos de baixa fidelidade para testar o
engajamento das escolas e acompanhar se além de haver um problema a solucdo que esta

sendo proposta se encaixa como uma boa solugéo para este problema.

Foram formulados trés testes de prot6tipos de baixa fidelidade: o primeiro se tratava
apenas de um email com uma descricdo geral do projeto, o0 segundo um video e o terceiro um

mockup com a tela inicial do aplicativo.

4.1.3.2.1 Prot6tipo 1 — Email

O teste de email focou-se em analisar o interesse das escolas na solugéo proposta. Foram
enviados apenas 10 emails, com uma breve explicacdo do contexto e sugestdo para adocao de

uma parceria de desenvolvimento de aplicativo gratuitamente.

O retorno dos emails foi de 30%, muito a cima do esperado para este tipo de contato. No
entanto, este teste mediu apenas o interesse dos possiveis clientes em algum tipo de solucao
sem medir se eles efetivamente pagariam por ela. O teste de precos e aceitacdo do mercado

sera realizado somente na etapa de validacdo do cliente.
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Figura 34 - Prototipo de baixa fidelidade I (E-mail)

Aplicativo para Escolas & B
Escola na Mao =aplicativoescolanamao@gmail coms 4deabr s . -
para rppaschal, Coocbaronesa, Ceoescolainfantil, Cooescolacrescendo, Coocampinas.super?, Cooe |-

Ola, boa tarde.
Aqui quem fala & Gabriel, sou um dos 3 idealizadores do Escola na Mao

O Escola na Mo surgiu no comeco deste ano numa parceria entre alunos do curso de
Engenharia de Producdo - USP e Administrac@o de Empresas - FGV, a fim de resolver o
problema na falha de comunicagdo entre as escolas e pais/responsaveis;

Nos dltimos 2 meses de projeto desenvolvemos uma versao de aplicativo para os pais de
alunos em educacdo infantil - que tem sido muito bem aceito. E agora, estamos buscando
uma escola parceira para desenvelver o aplicative focado na escola, que ird se integrar com
essa versdo para os pais

Como estamos em fase de testes tudo isso saira de graca para a escola. Nossa ideia &
desenvelver um étimo aplicative com esta escola parceira para entdo pedermos expandir
nosso negocio.

Caso haja interesse, estamos a disposicdo para tirar quaisquer davidas!

Alt,
Gabriel Albuquelque .
Graduando em Engenharia de Produgéo - POLI-USP

Para saber mais sobre 0 assunio assista o video: hitps #vouty beAvNVASIDhJAY
Para confiecer o prototie do Escols na Mo acesse (selecione & 9ogdo XS): hifosfooo aliNGVZE

Fonte: Elaborado pelo autor
4.1.3.2.2 Prototipo 2 — Video (Storytelling)

Além do e-mail a cima, foi enviado através das midias sociais como 0S grupos e
mensagem de facebook, o link com um video explicativo da solugdo: o video comega com
uma apresentacdo da persona e os problemas vivenciados por ela, uma breve apresentacdo dos

ganhos do aplicativo e um convite para acessar o mockup (com o link na descri¢do do video).

Figura 35 - Prototipo de baixa fidelidade 11 (Video)

Escola na M&o - Aplicativo para Escolas (com legenda)
Escola na Mdo
Inscrever-s

+ adicionar

32 visualizagdes

5 Companilhar e Mais % Po

Fonte: https://www.youtube.com/watch?v=0j5UILKreWU

Ao todo foram atingidas 134 pessoas, retornando 32 visualiza¢cdes no youtube, fechando
em uma taxa de quase 24% de interesse ou curiosidade sobre a solugéo.
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4.1.3.2.3 Prot6tipo 3 — Mockup

O dltimo protétipo de baixa fidelidade foi uma versdo ndo funcional do aplicativo,
conhecida como Mockup. Nesta versdo, havia somente uma tela inicial com alguns recados e

0 logo de uma escola ficticia e um menu com uma lista de possibilidades.

Figura 36 - Protdtipo de baixa fidelidade 111 (Mockup)

Mudanga no Patio
!Inlonnamos que a partir desta lerga
feira ...

Q

Fonte: Imagem registrada pelo autor durante a execugédo do projeto

Para metrificar o acesso a este prototipo, foram feitos dois links diferentes. O primeiro foi
enviado junto ao email e o segundo junto ao video. O retorno do email foi de 10% e o retorno
do video 12,5%. Apesar do indice de clicks para visualizar o mockup ter sido baixo, uma das

escolas se interessou bastante pela ideia, agendando uma reuniao.

4.1.3.2.4 Resultado dos protdtipos

Em geral, os dados coletados demonstraram um interesse a cima do esperado na busca
por solugBes no &mbito de comunicagdo escola, assim como o interesse de uma das dez
escolas cujo email foi enviado em desenvolver uma parceria para o desenvolvimento de um

proto6tipo de maior fidelidade.

Além disso, quanto a hipétese “D3: Escolas que ja tem aplicativos estdo interessadas
em buscar outras solu¢oes mais completas” houve certa ddvida: pois como néao é possivel

saber se a escola que acessou 0 video tinha ou ndo aplicativo, das 32 escolas que assistiram
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pode haver um nimero muito grande ou pouco significativo deste tipo de caso. No entanto,
como no teste do mockup p6de-se coletar este dado, e pelo mockup ser o prot6tipo atraia 0s
clientes com um interesse a cima da média, pelo nimero de escolas que ja tinham aplicativo
ser bastante proximo ao de escolas sem aplicativos, considerou-se que a hipotese é valida,

mas com um indice de aprendizado baixo.

Figura 37 -Ficha de Conhecimento Adquirido na etapa de Prototipacéo

Teste Realizado:

Hipdtese Testada Resultado Conhecimento Adquirido
Hipotese D1 (_‘ é;) Q 1 00006006 0.
Hipétese D2 (_‘ . Q ) 0 0.0 0 ¢ & & SrOAS
Hipétese D3 (_‘ L_ p Q ). 0.0 § & SXOAGRGAGAe

Fonte: Elaborado pelo autor

4.1.4 Andlise intermediaria: Avancar ou Pivotar?

Como descrito na metodologia, a decisdo entre avancar ou pivotar a ideia devera ser feita
com base no encaixe entre a solucdo proposta e o problema dos clientes. Além disso, seria
preciso ter garantido um alto nivel de aprendizado e garantir que as hipoteses que foram
aceitas demonstrassem potencial para as vendas que ocorrerdo na etapa posterior a descoberta

do cliente.

Pois bem, ao todo foram 23 hipéteses iniciais, dividias em hipoteses do produto, cliente,
problema e demanda. Destas, 14 avancaram, 7 foram rejeitadas, 1 estd como inconclusiva e 1

ndo pbde ser testada ainda.

Ao todo foram coletadas 171 de 230 possiveis estrelas de conhecimento, totalizando um
total de aproximadamente 74% de aprendizado percorrido — em relacdo a meta inicial. Além
disso, das 16 hipOteses que continuam vivas, tem-se uma média de 7,25 estrelas de
conhecimento e se foram contabilizadas somente as 14 que apresentaram resultados

conclusivos, esta média sobe para 8.
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Conjuntamente ao altissimo desempenho de aprendizado adquirido, foi notado um
encaixe de necessidade dos clientes e a solugdo proposta ap6s o acerto com a Escola
Pandinha, localizada em campinas, para o desenvolvimento de um MVP: demonstrando que
mesmo sem uma solugdo pronta ou um protdtipo mais funcional é possivel motivar as escolas

pelo desejo do produto.

Portanto a recomendacdo € que se avance com 0 projeto, para na proxima etapa validar
que além de haver o encaixe entre necessidade e solucdo ha uma percepcao de valor por parte

dos clientes, e se eles de fato pagariam por isso.

4.2  Validacéo do Cliente

Durante a fase anterior foi realizada a descoberta do cliente, tragando seu perfil,
identificando e comprovando suas principais dores, e testando seu interesse em adquirir algum
tipo de solucdo. Agora serd preciso validar estas descobertas, isto €, comprovar se de fato os

potenciais clientes identificados pagariam por esta solucao.

Para isso seré estruturada uma preparagdo para vendas, com o aprimoramento da proposta
de valor e modelo de negdcios do Escola na Mao, assim como a elaboracdo de matérias de

venda para testar as hipdteses de canais de marketing e primeiro contato com o cliente.

Entdo serdo realizados os primeiros processos de venda, identificando qual tem maior
potencialidade para se replicado e escalado. E por fim, caso haja sucesso na etapa de vendas,
sera feito o posicionamento da marca no mercado e a andlise sobre a sustentabilidade do

projeto — a possibilidade de continuacéo ou pivotamento da ideia.

4.2.1 Preparacédo para Vendas

O primeiro passo para a preparacdo das vendas € ter um prototipo de solugdo mais
fidedigno, que possa ser vendido, e por isso a construgdo do MVP em parceria com a Escola
Pandinha é tdo importante. Conjuntamente a isso serd necessario reformular a estrutura e
proposta de valor do negdcio, assim como preparar 0 material para testar as hipoteses de

canais de venda.
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Minimum Viable Product
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Para o desenvolvimento do MVP foi agendada uma reunido inicial para a traducdo de

todas necessidades encontradas em funcionalidades do aplicativo. E para manter uma

sequéncia de trabalho agil, eram realizados sprints semanais, com reunifes as sextas-feiras,

durante 5 semanas.

Ao todo foram desenvolvidas 6 funcionalidades, que séo descritas a seguir:

Figura 38 - Feed de Noticias

A cclégio schocl, em parceria com o escola na mdo,
desenvelveu este aplicative pera  facilitar @
comunicagdo na nossa escolal Por aqui vocé vai
receber as noticias da nossa escola, recades de aula,
fotes, beletim escolar ¢ muite mais. E se precisar de
quelquer coisa. é 6 chamar no chat online :)
Esperamos que aproveitem bastantel

wcin15 curfran

- #5% Festa Junina

J4 esté tude preparade.. Separe zeu vestide, chepéu
de patha, ¢ vamos curtir esta festa juntos!
Lembrands que a festa comeca amanhd ¢ partir das
14h, Contamos com a presenga de todos!

Fonte: Escola na M&o (2017)

Feed de Noticias

O feed de noticias é a tela principal do
aplicativo: logo quando é aberto o aplicativo
direciona para esta pagina onde encontram-se
todos os recados, fotos, avisos e tudo que a
escola julgar importante ser de facil acesso

para 0s pais.

Assim que a escola posta algo neste mural,
0 pai recebe uma notificacdo automatica no

celular.

Ainda, como € apenas um MVP, o
aplicativo ndo contabiliza quem leu ou ndo as
mensagens, mas segundo a diretora da escola

isto seria um grande diferencial.



Figura 39 - Chat Online

O bolete jé esta
*m . .
f disponivel no seu
app.
Muito obrigade! !%

Vou precisar do
boleto para a ("%
excursdo também..

Até mais ;) l&

Fonte: Escola na Méo (2017)

Figura 40 - Agenda

Escolha uma data:

o Abrd 2017

Atividades do dia: 03/04

Fonte: Escola na M&o (2017)
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Chat Online

Outra ferramenta muito importante para a
comunicagdo € o chat online: com esta
funcionalidade os responsaveis podem enviar

mensagens em tempo real para a escola.

Com isso, o problema de desenvolvimento
de outras formas de contato online que ndo o

whatsapp, facebook e email (B6) é sanada.

Pode-se até notar que o visual é bastante
parecido a estas plataformas mais conhecidas
justamente para garantir a facil adaptacdo dos
usuarios e por conseguinte o diferencial em

usabilidade do MV/P.

Agenda

A agenda também é outra funcionalidade
muito importante na visdo da diretora da
escola, pois permite que os pais tenham de
forma mais visual um panorama das
atividades que foram e serdo realizadas na

escola.

Atualmente o aplicativo ndo manda
avisos automaticos para 0s pais que nhdo
visualizaram alguma atividade, no entanto,
isto € uma das ideias de requisitos mais

importantes por parte da escola.



Figura 41 - Eventos

Contamos com todos os pais e responsdveis na
gincana de pascoa da Gaston Day. Teremos
uma cafa aos ovos, e uma confraternizaCdo
co fim da gincana. #vamosatrasdocoelho

Hordric: 10:00

pr——

Fonte: Escola ha M&o (2017)
Figura 42 - Boletos

Boletos:

ABRIL pdf

Fonte: Escola na Méo (2017)
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Eventos

Para aliviar a falta de dados coletados
na funcionalidade da agenda criou-se a

funcionalidade de eventos separadamente.

Além de fornecer uma visdo mais clara
e chamativa da atividade que a escola ird
realizar, hd um botdo para o responsavel
confirmar a presenca, e com isso a escola
ter um controle maior sobre quem esta

acompanhando os recados.

Boletos

Um problema identificado na escola era o
envio dos boletos que representavam certo
custo e resolveu-se testar a aceitacdo desta

funcionalidade por parte dos pais.

A Unica ressalva a esta funcionalidade é
que a inclusdo dos pdf’s dos boletos nao
ocorre em batelada, e a diretora tem que

inclui-los um a um na plataforma.

Como o porte da escola é pequeno isto
ndo se mostrou um problema, mas € uma
questdo que possivelmente precisara ser

revista.
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Figura 43 - Estou Chegando Estou Chegando

O estou chegando € outra funcionalidade

muito importante para a realidade da escola, que

Para avisar que vocé estd chegando é preciso ativar a

locdiizagdo do celular durante a saida dos alunos sofre com o transito

dos carros dos responsaveis que vém buscé-los.

Ativagllo feita com sucessol que com apenas um clique no botdo, o pai possa

Sua escola jd estd sabendo que vocé estd indo buscar:

Para auxiliar nisso a funcionalidade permite

informar & escola que j& esta indo buscar seu

Carolina Lima

filho. Automaticamente o aplicativo aciona

Gabriel Lima

geolocalizacdo do seu celular, e conforme o

“ responsavel se aproxima da escola a plataforma

emite um alarme no computador da escola, para
que os funcionéarios possam levar o aluno mais

proximo a portaria.

Fonte: Escola na Méo (2017)

4.2.1.2  Value Proposition Canvas

Paralelamente ao desenvolvimento do MVP, estruturaram-se outras particularidades do

negocio, por exemplo, a questdo da proposta de valor do aplicativo.

Para o aprofundamento desta andlise € usada a ferramenta de Osterwalder, que € melhor
explicada na sessdo 2 deste relatdrio. A ideia geral é verificar os principais pontos de dor do
segmento de clientes — diretoras de escolas de educacdo infantil — e como o aplicativo pode

resolver estes problemas.

Apbs o contato de algumas semanas trabalhando lado a lado com a Escola Pandinha e

baseando-se também na coleta de dados da fase anterior foi possivel esbocar o seguinte VPC:
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Figura 44 - Value Proposition Canvas do Escola na Méo

Proposta de Valor |

Diminuigdo das reclamagdes E N

Mais tempo para resolver outras tarefas

. Aproximagcdo entre Pais e a Escola

App para envi
conferéncia
comunica

| Segmento de Clientes

Gostaria que todos os pais vissem

/ seus recados

Gostaria de mais tempo para resolver
outros problemas da escola

Enviar recados

Gostaria de menos > para os pais

problemas com boletos

LA'

Cobrar boletos

|
|17
Plataforma in
grada e faci

R o O

varias vezes

Lidar com varias
plataformas

Fonte: Elaborado pelo autor com base em Osterwalder (2014)

A parte mais a esquerda do quadro representa a parte que deve ser explorada para a

formacéo da proposta de valor. Podemos notar que repetidas vezes a questdo da integracdo da

plataforma, facilidade de uso e aproximagdo pelo meio da comunicagdo mais interativa,

aparecem como as principais estruturas que agregam valor ao produto e formam desejo para

os clientes.

Logo, buscou-se a traducdo deste tripé em uma mensagem simples, com poucas palavras

onde o cliente pudesse enxergar a proposta que o aplicativo deseja atingir de forma bem clara.

Assim sendo, o tripé desenvolvido para a proposta de valor do Escola na Mao fica da seguinte

maneira:
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Figura 45 - Propostas e Valor do ENM

Praticidade
Agenda, calendério,
boletos, recados.
fotos, eventos..

Tudo em um s6 lugar!

Interatividade

Usabilidade

Chatonline e 2
Interface simples

feed de noticias =
e intuitiva, aprovada

por pais e escolas.

S&0 0s principais

a diferenciais.

Fonte: Elaborado pelo autor

» Praticidade: A praticidade é o pilar que reflete a integracdo da plataforma, isto €,
tanto responsaveis quanto a escola podera encontrar no Escola na Mao uma ferramenta
completa que torne a vida de ambos mais prética, trazendo a rapidez e agilidade
necessaria para a vida destes usuarios.

» Interatividade: A interatividade é o pilar que sugere a melhoria na comunicacéo,
além de criar uma maior relacdo de proximidade. Com um aplicativo cada vez mais
interativo mais facil sera a comunicacdo, menor serd a perda de informacdo e mais
engajadas estardo as duas partes: criando nos pais um interesse maior em acompanhar
as noticias, e na escola o interesse de entender melhor seus clientes, aproximando-0s
cada vez mais.

» Usabilidade: Por fim, o pilar da usabilidade, que € o requisito chave para que 0s
outros dois pilares funcionem bem. Uma vez que a usabilidade é garantida e a
plataforma se mostra muito facil de ser utilizada, permite-se que as outras metas em
comunicacéo e integracdo da plataforma se tornam mais faceis de serem alcancadas.
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Definigdo das Hipoteses

Uma vez que 0 negocio esteja mais estruturado, as hipdteses que deverdo ser testadas

ficam cada vez mais profundas. Neste ponto as hipoOteses que deverdo ser testadas sdo

relativas a preco, aos meios de contato para venda e ao mercado.

4.2.1.3.1 Hipdteses de Preco (E)

Uma vez estruturado o modelo de negdcios é importante criar hipoteses de ndo somente o

quanto o negocio pode faturar, como também indagac¢des sobre o modelo que é adquirida a

receita, além de possibilidade de diferentes custos conforme o grau de customizacdo da

solucéo:

>

>

Hipotese E1: Devera ser cobrado um valor por aluno, de até 3 reais, mensalmente;

Hipotese E2: Devera ser cobrado um valor por aluno, de até 5 reais, mensalmente;

Hipotese E3: Devera ser cobrado um valor por aluno, de até 10 reais, mensalmente;

Hipotese E4: Devera ser cobrado um valor pelo desenvolvimento do aplicativo, cerca
de 3.000 reais, acrescido de uma taxa basica de suporte e manutencdo (opcional) de
100 reais;

Hipdtese E5: Em situacdes que a escola queira que a marca dela prevaleca, isto €,
onde o aplicativo pareca ter sido produzido pela propria escola, devera ser cobrado um
valor 50% maior;

Hipotese E6: O valor contratado podera variar significativamente conforme a
quantidade de funcionalidades que a escola deseje (na solucdo personalizada).

Hipdtese E7: O valor contratado podera variar, porém muito pouco, conforme a
quantidade de funcionalidades que a escola deseje (na solucao personalizada).
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4.2.1.3.2 Hipoteses de meios de Marketing (F)

Para os meios de contato para venda deverdo ser testados trés fontes principais: e-mails,
midias digitais e telefonema. A finalidade destas hipdteses € descobrir qual € o melhor meio
de “primeiro contato” com o cliente, para poder tragar um roteiro de vendas estruturado que

permita a replicagéo.

» Hipotese F1: Email é uma boa forma de fazer o primeiro contato e agendar reunides
presenciais de apresentacao do aplicativo. Sua taxa de retorno deve ser maior que 1%.

» Hipotese F2: As midias digitais sdo uma boa forma de fazer o primeiro contato e
agendar reunides presenciais de apresentacdo do aplicativo. O aplicativo deve alcancar
até 100 pessoas para agendar uma visita.

» Hipotese F3: Telefonema é uma boa forma de fazer o primeiro contato e agendar
reunides presenciais de apresentacdo do aplicativo. Sua taxa de retorno deve ser maior
que 2%.

4.2.1.3.3 Hipoteses sobre o Mercado (G)

As hipoteses de demanda servirdo para fechar o ciclo de testes sobre a sustentabilidade do
negdcio, ou seja, um negdcio para poder ser escalavel deve ter um mercado de demanda que

corresponda a essa expectativa, logo as hipoteses definidas para a demanda séo:

» Hipotese G1: Se a empresa conquistasse apenas 1% do mercado em que estaria
inserida poderia faturar mais que 100mil reais por més;

» Hipdtese G2: O mercado que a empresa estaria inserida ndo se encontra saturado.

» Hipotese G3: As empresas ja estabelecidas, que mais se assemelham a proposta de
solucdo definida, tenham mais de 20 mil usuérios.

» Hipotese G4: As empresas ja estabelecidas, que mais se assemelham a proposta de
solucéo definida, continuam crescendo ano a ano.
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Com base nas hipoteses elaboradas para o primeiro contato com o cliente, é preciso
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elaborar material relativo a cada uma das hipéteses.

> Email

Para o email foi elaborado um folder com os principais diferenciais do aplicativo,

buscando de forma atrativa, convidar o possivel cliente a fazer um “Teste Online”

(direcionando a uma pagina com uma versao online do MVP) ou “Agendar uma Visita”

(direcionando a um formulario de agendamento).

|

Figura 46 - E-mail Marketing

“F' Escola na Mao <aplicativoescolanamao@gmail. com=
__-qS,:. para migizaecera |«

ESCOLA NAMAO

Alicatreos Escolores

Ja pensou em ter um
aplicativo na sua escola?
O Escola na Mao luch a maneira de

para escolas: chega de plataformas dificeis de usar e que nio resolvem
seus problemas, o ENM é a plataforma mais facil e pratica do mercado.

|

.~

SEU APLICATIVO NA MEDIDA CERTA

Noés desenvolvemos 10 funcionalidades mais
comuns no dia a dia das escolas. Vocé seleciona
os que a sua escola mais precisa e te entregamos
em arté 15 dias!

USABILIDADE COMPROVADA

Pais, professores e gestores de escolas
utilizaram o app e comprovaram: o escola na
mao é o aplicativo escolar mais rapido, pratico
e facil de usar no mercado.

TUDO QUE SUA
ESCOLA PRECISA
NA PALMA DA MAO

Agenda diaria, aviso de chegada, boletim, chat online,
calendario de eventos, feed de noticias, inclusio de boletos,
mural de fotos, pesquisas interativas e tarefas online. Tudo
isso envolto por uma usabilidade incrivel!

Teste Online

19 de jul v/ - v

FSCOLA
N

MAO

° MAS TER UM APLICATIVO PERSONALIZADO
CUSTA MUITO MAIS CARO?

Nao. Nossa tecnologia de desenvolvimento permite
atender a necessidade de cada escola sem vocé ter
que pagar a mais por isso.

;i_} QUERO CONHECER MAIS

Agende uma visita para ter certeza de que a
plataforma é mesmo o que sua escola precisa.
Se sua vocé gostar, ainda oferecemos 1 més
gratis para comprovar a eficacia.

Agende uma Visita

Fonte: Elaborado pelo autor
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> Midias Digitais
O material de marketing digital foi dividido em duas frentes, mas que contam com as
mesmas ferramentas internas. Tanto no site proprio quanto na pagina do facebook os

recursos utilizados sdo: explicacbes da plataforma, video de propaganda, anincios que

direcionam para a versdo online do MVP e link para agendamento de uma reuniao.

Figura 47 - Pagina do Escola na Mé&o no Facebook

Escola na Mao Q

Pagina Mensagens Notificagdes Informacdes Ferramentas de publicagdo

e Curtiu~ = 3\ Seguindo~ 4 Compartilhar

Escola na Mao
27 de setembro - @

Hoje & o primeire dia do Escola na Maoe no facebook! Vocé ja connhece o
ENM? Assista ao video e saiba mais em: escolanamac.com

Escola na Mao - Aplicativo para Escolas
Escola na Mao Agende Ja sua visita: hitps://goo.gl/QRCRWw Saiba mais:

U O

L nitps:flescalanamao.com aplicativoescolanamao@amail.com
@aplicativoescolanamac o ° @9
YOUTUBE COM
Pagina inicial
Eventos 8\ 90 pessoas alcangadas Impulsionar publicagio
Avaliacoes
oy Curtir () Comentar > Compartilhar e~

Sobre

. i Jonatas Takara, Aldo Saltio e outras 10 pessoas
Vid

ideos
Fotos 1 compartilhamenio
Publicagdes @ Escreva um comentrio. 0 © @
Comunidade Pressions Enter para publicar

Fonte: https://www.facebook.com/aplicativoescolanamao/

Figura 48 - Website do Escola na Mé&o

< C | & Segure | hitps://wwwescolanamao.com a tr| =

TUDO QUE SUA Escolha uma data:
ESCOLA PRECISA

~ = ol a

NA PALMA DA MAO m - BT
5 8 Praciscmos levar

Agenda diaria, aviso de chegada, boletim, chat online, 12 _“ dsiney a

calendario de eventos, feed de noticias, inclusdo de boletos, --

mural de fotos, pesquisas interativas e tarefas online. Tudo

® 06 i 30
e,

; o - T
isso envolto por uma usabilidade incrivel!

Atividades do dia: 28/06 () i)

CONHECA JA:

AGENDE UMA VISITA > TESTAR ONLINE >

Fonte: https://www.escolanamao.com/
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> Telefone

Para as ligacOes o primeiro ponto foi a coleta dos telefones segregados por regides, que
pdde ser obtida no site da Secretaria de Educagdo do Governo do Estado de Sdo Paulo. Neste
site ha acesso a um banco de dados com todas as escolas registradas no estado, com seu nome,

endereco e telefone. Permitindo assim que os lotes de ligacdo fossem feitos de maneira mais

rapida.
Figura 49 - Busca de Escolas do Estado de S&o Paulo
Portal do Governo nveste SP | Cidad3o SP | SP Giobal 20 conteido A+ A Contraste o@oe
Governo do Estado da Sio Paulo
1

NOTICIAS  INSTITUCIONAL  ESTRUTURA  PROGRAMAS EPROJETOS  SERVICOS  CENTRAL DE ATENDIMENTO

» Locaize uma Escol Reces Sociats e

Localize uma Escola

Info Educagio
0800-7700012

Tgo ce Ersind

Rede 0e Ensno Estaouy 0

Murcicsl © —

Parsculs 0 =

Facera [1]

Outras o

o Todas
Nome ¢a Escoa
(o ] o e e

Fonte: http://www.educacao.sp.gov.br/central-de-atendimento/index_escolas_pesquisa.asp
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4.2.2 Primeiras Vendas

Durante a realizacdo das primeiras vendas ocorreu algo inusitado, que fugiu a metodologia.
Antes mesmo de percorrer algum dos testes elaborados para esta fase ja fechou-se a primeira

venda com a Escola Pandinha, que aprovou o MVP elaborado, topando pagar pela solucéo.

Foi possivel entdo adquirir um pequeno conhecimento na questao da precificacdo, que podera
ajudar a nortear as acdes de venda que virdo a seguir: o valor e modelo cobrado correspondem
a hipdtese “E2: Devera ser cobrado um valor por aluno, de até 5 reais, mensalmente”, €
além disso, sobre a questdo da customizacdo, foi indicado que “E7: O valor contratado
podera variar, porém muito pouco, conforme a quantidade de funcionalidades que a

escola deseje (na solucio personalizada)”.

Figura 50 - Ficha de Conhecimento Adquirido Escola Pandinha

Teste Realizado: Venda para Escola Pandinha

Hipdtese Testada Resultado Conhecimento Adquirido
Hiptese E1 Gl _JEVEEER ¢ ¢ ¢ ¢ %0101 0iol
Hip6tese E2 SIS RUNEEE "9 ¢ ¢ ¢ oAoroiois
Hipbtese E6 'S » ( ) @ 0 QRORGROROA@X@A¢
Hipotese E7 @ 2 U FokRokekiok Yok

s

Fonte: Elaborado pelo autor

Uma vez que na primeira negociagéo, ainda com um MVP, havia uma escola estava disposta
a pagar em torno de 5 reais (por aluno mensalmente), para os proximos testes seria l6gico
testas valores a cima, e por isso a hipotese E1 ja aparece reprovada. Vale ressaltar que a
quantidade de conhecimento para a reprovacao de E1 € baixo, o que significa que no futuro
essa hipotese ainda possa vir a ser retestada, mas no momento, ha indicacdes de que isso nao

serd necessario.

Assim como afirmacdes sobre E1, as afirmagdes sobre E7 e E8 sdo muito preliminares, com

pouco conhecimento adquirido. Mas o descarte de E7 se deu pela negociacdo, em que a
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diretora falou que de fato encontrava valor em poder escolher a quantidade de

funcionalidades, mas que ndo justificaria uma alteracdo grande de preco.
4.2.2.1 Testes de meio de vendas

Uma vez coletado o feedback da primeira escola pagante, realizaram-se os primeiros testes de
venda. Durante os testes foi seguido o fluxograma de aprovacdo de hipdteses de meio de
vendas (Figura 20, apresentada na metodologia) e o critério para decisdo sobre o resultado

positivo ou negativo do teste teve como parametro as conversdes do funil (pirate metrics).
» Testes com E-mail

A hipotese inicial a ser testada era “FI: Email é uma boa forma de fazer o primeiro
contato e agendar reunifes presenciais de apresentacéo do aplicativo. Sua taxa de retorno
deve ser maior que 1%.”.

Logo, para buscar uma taxa maior do que 1% foi enviado inicialmente 100 e-mails,
conforme apresentado no material de vendas anteriormente (Figura X), em bateladas 10,
variando-se assim o horario que os e-mails eram enviados, e as localidades das escolas de 10
maneiras diferentes.

Figura 51 - Funil de converséo para e-mails |

100 e-mails enviados

0 clicks no teste online

0 e-mails respondidos

0 agendamentos

0 vendas

Fonte: Elaborado pelo autor com base em McClure (2007)
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O retorno do teste de e-mails foi absolutamente baixo. E esta primeira rodada de ciclo
“Construir-Medir-Aprender” mostrou que poderia haver algo errado com o formato do email,
pois ndao houve nenhum click para testar a solucdo com online, enquanto anteriormente,

apenas com o0 mockup a taxa de retorno de e-mails foi de 30%.

Obviamente, o e-mail realizado durante a etapa dos protétipos de baixa fidelidade indicava a
gratuidade da solugéo logo de cara, e por isso possa ter tido uma taxa de retorno maior, mas
como ainda nao é possivel afirmar nada sobre isso, seguiu-se o passo do fluxograma, e julgou-

se razoavel retestar este meio de contato, mas de uma forma diferente.

Supbs-se que o problema na extremamente baixa conversdo, estava na desconfianga do
possivel cliente em clicar em um e-mail que ndo estava esperando, julgando-o como spam.
Para tentar bolar uma contraprova, testou-se outro tipo de e-mail, que apelava para uma
mensagem mais pessoal, a fim de testar se a falta de retorno era por causa do meio ou por

causa da mensagem:

Figura 52 - Novo teste de e-mail marketing

Novo Aplicativo para Escolas ~
[d@l] Escola na Méo <apliicativosscolznamac@gmail.com» 17 de ago -~
b Li paratatiana '~

Ola Tatiana, tom dia

Estamos enviando noss3 apresentacio como hawvizmos combinado com 3 Amands pelo teisfone!!

Nossa startup comegou r3 10 meses em uma parcena de alunos da FOLI-USE = Administrac3o-FGV no ntuito de malhorar 3 comunicac3o entre as eso0i@s &
responsaveis. Apds uma série de entrevistas, desenvo! wemos aigumas funcicnalidades mais ‘comuns no dia a dia das escolas, tudo isso dentro d2 uma

plataforma que 3 escola tem 3 possitdidade de escolher o que € mais interessante dentro da sua realidade e ter um aglicative que realments atends 35 suas
necsssidadss.

Abapo estou enviando um folder com 3 Nossa proposts de valor, assim como um link pars o tesi= onling & c3s0 queira saber um Couco Mais sobre o aplicative
h3 um link para agendar uma visits

ESCOLA NA MAD

Aglcrtives Escoliores

Ja pensou em ter um ESCUM
aplicativo na sua escola? NA

O Excola na Mo ravoluconou a manera de deserwolver aplicativos
para escolas: chega de plaaformas dificeis de user e que nao resolvem
seus problemas, o ENM ¢ a placaforma mais facil ¢ pracica do mercado. - M

cE APLICATIVO NA MEDIDA CERTA

O/ SeU APLICATIVO NA MEDIDA

Nés desenvolvemos 10 funcionalidades mais
comuns no dia a dia das escolas. Vocé seleciona
0s que a sua escola mais precisa e te entregamos
em aré 15 dias!

Nao. Nossa tecnologia de desenvolvimento permite
atender a necessidade de cada escola sem vocé ter
que pagar a mais por isso.

Fonte: Elaborado pelo autor
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Com este novo e-mail, foram feitos mais 17 testes (o nimero foi mais baixo pois era preciso
criar essa mensagem pessoas, descobrindo-se o nome da diretora da escola), e mais uma vez o
resultado foi bastante insatisfatorio, com apenas um click para o teste online e nenhum

agendamento feio.

Figura 53 - Ficha de Conhecimento Adquirido E-mails

Teste Realizado: Envio de E-mails

Hipdtese Testada Resultado Conhecimento Adquirido

Hipotese F1 (_‘ ?QD Q 1.0 9.0 9.0 0 SAQAGAS

Fonte: Elaborado pelo autor

Seguindo a recomendacdo proposta na metodologia, a hipotese de que o e-mail era um bom
primeiro meio de contato foi descartada, e novos testes foram realizados com as outras formas

de contato.
» Testes com marketing digital

Os testes realizados para analisar as conversdes em marketing digital buscavam afirmar
que “F2: As midias sociais sdo uma boa forma de fazer o primeiro contato e agendar
reunides presenciais de apresentacdo do aplicativo. O aplicativo deve alcancar até 100

pessoas para agendar uma visita”.

Logo, os primeiros esforcos foram para conseguir atingir estas 100 pessoas,
primeiramente utilizando o facebook e do website.
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Figura 54 - Publicacéo de video no facebook

fr Escola na Mao

27 de setembro - &

- -

Haoje & o primeiro dia do Escola na M3o no facebook! Vocé ja connhece
0 ENIM? Assista ao video e saiba mais em: escolanamaoc.com

Escola na Mao - Aplicativo para Escolas

Agende ja sua visita: hitps:lgoo.gQRCRWw Saiba mais:
hitps:/fescolanamao.com. ..

I 90 pessoas alcangadas Impulsionar publicagio

o Curtir () Comentar > Compartilhar 3~

Fonte: https://www.facebook.com/aplicativoescolanamao/posts/1583651985026120

Figura 55 - Curtidas na pagina do Escola na Mao

Comunidade “er tudo
1L Convide seus amigos para curtir esta Pagina
i 87 pessoas curtiram isso

=~y 35 pessoas seguem isso
Fonte: Fonte: https://www.facebook.com/aplicativoescolanamao/

Os alcances da publicacdes e a quantidade de curtidas na pagina conseguidas apds 2
semanas foram bem préximas do proposto na hipo6tese, mostrando mais uma vez, que ha entéo

um interesse pela solugdo, mas ndo houveram conversoes para 0 agendamento de visitas.

O ponto em comum a este meio e 0 envio de e-mails € a frieza no contato com o possivel
cliente, que por si sO, ndo parece ser engajado para agendar reunides e adquirir o produto do
Escola na M&o. Com base nisso, julgou-se pertinente avancar ao préximo meio de contato
(telefonemas) e néo realizar mais testes para a hipotese F2, marcando-a como descartada mas

frisando que o aprendizado adquirido nesta hipétese ainda ndo foi muito alto.
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Figura 56 -- Ficha de Conhecimento Adquirido Midias Digitais

Teste Realizado: Midias Digitais

Hipétese Testada Resultado Conhecimento Adquirido

HipStese F2 o Sokdokkvolokodnl

Fonte: Elaborado pelo autor

» Testes com Telefonema

Avancando para os telefonemas, foi possivel realizar muito mais descobertas. Com base
na hipotese inicial que era “F3: Telefonema é uma boa forma de fazer o primeiro contato e
agendar reunifes presenciais de apresentacdo do aplicativo. Sua taxa de retorno deve ser
maior que 2%.”, utilizou-se os telefones disponiveis no site da secretaria de educacao para
realizar uma batelada de 50 ligacGes.

Em apenas 50 ligacOes foi possivel agendar 4 reunides presenciais para a apresentacéo do
aplicativo, contabilizando uma taxa de retorno de 8%. E confirmando a suspeita anterior de
que um meio de contato mais ‘quente’ permitira a traducdo em maiores indices de
agendamento.

Figura 57 -Ficha de Conhecimento Adquirido Telefonemas

Teste Realizado: Telefonemas

Hipdtese Testada Resultado Conhecimento Adquirido

Hipétese F1 (_'; @ Q ) 0.0 0.0 0.0 SAeXaxs
Hipotese F2 (_'5 ? Q ) 0 0.0 0.0 0 RGOS
Hipdtese F3 (_'; T) Q 1 0.0 0.0.0.0.0.0.0.¢

Fonte: Elaborado pelo autor

Com o teste realizado, foi possivel aumentar o conhecimento adquirido sobre 0s outros
meios, uma vez que demonstrou que é preciso entrar em contato direto com as escolas para se
agendar uma reunido, e que 0 contrario ocorre muito pouco.

Agora voltando as indica¢fes da metodologia, uma vez que foi possivel descobrir o
principal meio de contato aos clientes, é preciso coletar feedback sobre o produto, confirmar
as hipoteses de precificagdo, realizar uma venda, e percorrer 0 caminho novamente.
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4.2.2.2 Testes de precificagéo e vendas

Uma vez agendadas as 4 visitas para apresentacdo do aplicativo, pula-se para o proximo
passo do funil de conversdo, de como é possivel reter este cliente. Em todas as reunifes
seguiu-se a proposta da metodologia de Maurya (2012) para as entrevistas de solucédo: fez-se
uma breve apresentacdo do projeto, contando a historia do Escola na Mao, seguida de uma
apresentacdo demonstrativa do produto e suas funcionalidades, e por fim o teste de
precificacdo, onde eram expostas as possibilidades de contratacdo (conforme as hipoteses E).

Durante esta fase coletou-se muita informacéo quanto a positividade das escolas frente ao
produto, em que todas demonstraram um bom interesse. Além disso, afirmou-se que a melhor
maneira de contratacdo seria 0 pagamento mensal, mas, no entanto nenhuma das escolas
contratou a solucéo nesta primeira rodada de visitas presenciais.

Figura 58 - Funil de converséo telefonemas |

50 ligacdes

4 agendamentos

0 clientes retidos

0 entraram em
contato
novamente

(0 vendas

Fonte: Elaborado pelo autor com base em McClure (2007)

Outras informac6es coletadas com estas 4 escolas vém de acordo com a informacéo coletada
na Escola Pandinha: ndo parece haver um interesse das escolas em priorizar sua marca frente
a marca do escola na médo (customizagdo), ha sim o interesse de poder escolher suas
funcionalidades mas nao correspondido se o valor cobrado for muito maior.
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Logo a ficha da primeira rodada de reunides fica da seguinte maneira:

Figura 59- Ficha de Conhecimento Adquirido Primeira Rodada de Visitas

Teste Realizado: Primeira Rodada de Visitas

Hipotese Testada Resultado Conhecimento Adquirido
HipGtese E2 3 0 dokokokkoklololok
HipGtese E3 3o 0 Fokokkkkololokok
Hipbtese E4 (_‘ » Q e e e e e e e TINON
Hipotese ES & » 0 ) 0.0 0 0.0 0 GAOAGXS
Hipotese E6 (_‘ @ Q ﬁﬁ*’*ﬁ*ﬁ?ﬁﬁﬁﬁﬁ?
Hip6tese E7 o i ( 1. 0.0.0.0.0 .0 SXOXONS

Fonte: Elaborado pelo autor

Apesar de ainda serem inconclusivas, o conhecimento adquirido para as hipdteses E2 e
E3 foi satisfatério pois descobriu-se que o melhor modelo de vendas é a cobranca mensal por
aluno, enquanto a outra descoberta fica por parte da questdo de que a customizacdo € bem

percebida mas ndo tem a possibilidade de grande retorno financeiro como se esperava.

Como o objetivo desta etapa era conseguir realizar a0 menos uma venda, foi preciso fazer
outra batelada de ligacGes. Desta vez foram feitas mais 28 ligacGes convertendo-se em 2
agendamentos, trazendo um retorno muito proximo do primeiro teste (7,14%), fornecendo

indicios de que o telefonema é um meio de primeiro contato que pode ser replicado.

Para estas duas novas reunides foi vislumbrada uma nova oportunidade de reter o cliente,
fornecendo-o um més gratis de utilizacdo do aplicativo. Além disso, durante a abordagem das
reunies pré estabeleceu-se o preco a ser cobrado, em uma foi testada a HipoOtese E2 e na

outra a Hipotese E3.

Como resultado, a Escola Mapple Bear, localizada em Osasco, aceitou fazer o teste de 1

més gratis apds ter sido passado o valor relativo a hipdtese E2, proximo a 5 reais por aluno.
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Ao fim deste més, a utilizacdo por parte dos pais foi positiva e a escola adotara o Escola na
Mé&o para o ano de 2018, finalizando assim a segunda venda do projeto.

Logo, a nova construcdo do funil e a ficha de aprendizado ficam da seguinte maneira:

Figura 60 - - Funil de converséo telefonemas 11

28 ligacdes

2 agendamentos

1 clientes retidos

1 entraram em
contato
novamente

1 vendas

Fonte: Elaborado pelo autor

As porcentagens do funil a cima sugerem que o encaixe entre a proposta de solugédo do Escola
na Mao com o problema e os clientes foi bem executada, uma vez que nao foi preciso ter
muitos clientes retidos para converté-los em uma venda. A maior dificuldade entdo esta na
maneira como é possivel reté-los, passando de uma reunido de apresentacdo do aplicativo a

utilizacdo do mesmo por parte da escola.

A técnica de 1 més gratis se mostrou bastante promissora, uma vez que traz o cliente para
uma vivéncia maior da solucdo, provendo um nivel de conversdo muito bom, uma vez que
tanto a Escola Pandinha quanto a Mapple Bear, que foram as Unicas que utilizaram de fato a

solucdo do ENM, toparam continuar com o aplicativo.
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Figura 61 - Ficha de Conhecimento Adquirido Segunda Rodada de Visitas

Teste Realizado: Segunda Rodada de Visitas

Hipotese Testada Resultado Conhecimento Adquirido

Hipétese E2 0 O Jokokdokkokokokok
Hipotese E3 (: o Q 1. 0.0.9. 0. prgtakgkeks
Hipétese ES* @ 2 0 Fodkokokokokok Yook

Fonte: Elaborado pelo autor

Para a realizagdo da ficha foi criada entdo uma hipotese E8 adicional: “As escolas estdo
interessadas em utilizar um més gratis do aplicativo antes de fechar negdcio”, e apesar de ter
retornado um resultado positivo, seu conhecimento adquirido ndo foi muito alto, pois a
quantidade de testes realizados foi pequena, sendo possivel testa-la novamente no futuro.
Quanto a precificacdo, o valor em torno de 5 reais por aluno se mostrou bastante favoravel, e

o conhecimento adquirido foi alto.
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4.2.3 Desenvolver posicionamento

A definicdo do posicionamento do Escola na M&o foi feita com base nos dados
coletados até o presente momento, e descobertas realiadas durante as etapas de testes, assim

como uma pesquisa de mercado, respondendo as hipoteses suscitadas anteriormente.

4.2.3.1  Consolidacdo do conhecimento de vendas

A seqguir é apresentada uma lista com as principais descobertas da etapa de vendas:

» Telefonema € uma 6tima maneira de agendas as primeiras reunies de apresentacdo do

aplicativo;
» O preco a ser cobrado por aluno gira em torno de 5 reais mensais;
» As escolas estdo muito satisfeitas com o produto;

> E preciso desenvolver ou testar novamente a melhor técnica para reter o cliente apds a

primeira reunio;

» Os clientes se mostraram bastante interessados em poder escolher a quantidade de

funcionalidades caso isso ndo custasse muito a mais;

» N&o ha muita necessidade de customizacdo da plataforma para se adequar a marca da

escola.

4.2.3.2  Consolidacdo do conhecimento de mercado

Para definir o posicionamento do Escola na Mao € bastante necessario olhar para o
mercado de aplicativos voltados para comunicacdo em escolas no Brasil, assim como o
crescimento potencial deste mercado. Para isso foram realizadas pesquisas de benchmark e
dados de diversos 6rgdos para responder os questionamentos das hipdteses de mercado (G).
Abaixo é apresentada a ficha de conhecimento adquirido seguido das justificativas de

resultado de cada uma das hipéteses.
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Figura 62 - Ficha de Conhecimento Adquirido Pesquisas de Mercado

Teste Realizado: Pesquisas de Mercado

Hipdtese Testada Resultado Conhecimento Adquirido
Hipotese G1 @& )  Rkkkkk kol
Hipdtese G2 (_‘ L_ p Q ) 0 0.0 & & erexekeke
Hipdtese G3 (_‘ . Q 1 0. 0. 0.0 0000 .0 ¢
HipStese G4 (_‘ &_) Q 1 0. 0 0 & 0 SAeXQReA

Fonte: Elaborado pelo autor

» Hipotese G1: Se a empresa conquistasse apenas 1% do mercado em que estaria
inserida poderia faturar mais que 100mil reais por més: Pesquisa do INEP(2016)
informa que ha cerca de 57mil escolas particulares em educacéo infantil por todo pais.
Além disso, o atual ticket médio do Escola na Mao é de 450 reais por escola,
totalizando um potencial de mercado de aproximadamente R$25 milhGes mensais.
Logo, 1% deste mercado encontra-se bem a cima de 100mil reais por més;

Fonte:http://download.inep.gov.br/educacao_basica/censo_escolar/notas_estatisticas/2017/notas_estatist

icas_censo_escolar_da_educacao_basica_2016.pdf

> Hipdtese G2: O mercado que a empresa estaria inserida ndo se encontra
saturado: Apos pesquisas de download na Google Play e Apple Store, o maior player
sem davida deste mercado é o Agenda Kids, com mais de 1000 escolas aderidas. No
entanto, este nimero representa apenas 15% do mercado. Obviamente deve-se levar
em consideracdo os tantos outros aplicativos, mas a julgar que o Agenda Kids esta tdo
a frente dos outros competidores, e representa somente 15% do mercado, ha fortes
indicios que este mercado ainda ndo se encontra saturado.

Fonte: https://agendakidsdigital.com/quem-somos.html

» Hipotese G3: As empresas ja estabelecidas, que mais se assemelham a proposta
de solucgéo definida, tenham mais de 20 mil usuérios: Como visto anteriormente, o
maior player do mercado de aplicativos para escolas é o Agenda Kids, e somente na
Google play ha entre 50.000 e 100.000 downloads da plataforma;

Fonte: https://play.google.com/store/apps/details?id=com.agendakidsdigital.app


https://play.google.com/store/apps/details?id=com.agendakidsdigital.app
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» Hipdtese G4: As empresas ja estabelecidas, que mais se assemelham a proposta
de solucdo definida, continuam crescendo ano a ano: Além do caso mostrado do
Agenda Kids, outras empresas deste ramo vem crescendo, uma que se assemelha
bastante a ideia do Escola na Méo é o Classapp, que em apenas 3 anos de atuacao ja
contam com mais de 350 escolas aderidas.

Fonte: https://www.classapp.com.br/about/

4233 Posicionamento do Escola na Mao

Por fim, sera feito a remodelagem do Business Model Canvas do Escola na Mao,
indicando todas mudancas em relagdo as suposic¢des inicias, assim como uma descri¢cdo dos

proximos passos a serem seguidos com 0 novo posicionamento do projeto:
» Reformulacéo do Business Model Canvas

As principais mudancas no BMC ficam por conta do modelo de receitas, onde
vislumbrou-se que a hipotese de customizacdo ndo apresenta grande valor percebido pelos
clientes., assim como a mudanca no segmento de clientes, ficando apenas com foco em
escolas de educacdo infantil, uma vez que o produto desenvolvido buscou sanar os problemas

vivenciados especificamente a este tipo de cliente.

Ha& também uma mudanca nas parcerias, vislumbrando a possibilidade das escolas ja
aderidas do Escola na Mé&o servirem como parceiras no marketing, espalhando o projeto para

mais escolas.

E por fim, a estrutura de custos que ficard baseada no servidor e plataforma que mantém o
aplicativo funcionando, e na aquisi¢do do cliente, que devera contar com um time de vendas
para realizar ligagdes agendando as visitas, que posteriormente precisardo de representantes

(conforme o volume va crescendo)

Logo, a nova estrutura do BMC é apresentada a seguir:


https://www.classapp.com.br/about/
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Figura 63 - BMC Reformulado
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Fonte: Elaborado pelo autor
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» Estruturacéo do Roadmap de Vendas

Para a estruturacdo do processo de vendas baseou-se na forte conversdo das ligagdes em
agendamento de entrevistas, e posteriormente, a grande conversdo das escolas que
utilizam o aplicativo em escolas pagantes. Logo, a estrutura formal para o processo de

vendas fica da seguinte maneira:

1) Executar 120 ligacgdes para escolas de uma mesma localidade;

2) Pretende-se agendar cerca de 8 visitas de apresentacdo do produto;

3) Apresentar o produto fornecendo a possibilidade de utilizacdo de 1 més gratis;
4) Pretende-se reter 4 destas 8 escolas visitadas;

5) Manter contato com a escola e recolher feedback durante a utilizagdo do més

gratis;

6) Caso tenha haja aceitacdo por parte da escola, finalizar a venda fechando

contrato com duracéo prévia de 1 ano.
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4.2.4 Avancar ou Pivotar

A anélise sobre o avango do projeto do Escola na Méo dependia de fatores de venda,
mercado, precificagéo, replicabilidade e escalabilidade. E durante intensas rodadas de testes
para se buscar uma estruturacdo do modelo de negdcios e de um processo de vendas foi

possivel adquirir o conhecimento necessario para analisar cada um destes fatores.

Primeiramente, foi possivel estabelecer uma metodologia de vendas, conhecendo o
principal meio de contato com o cliente, assim como desenvolver uma técnica para reté-lo e

passim realizar a conversdao em vendas.

Quanto ao mercado, todas as hipdteses estipuladas foram confirmadas positivamente,
mostrando que o mercado de aplicativos voltados para comunicacdo escolar no Brasil estdo
em alto crescimento, ndo ha saturagdo no mercado, e que os aplicativos sdo bem percebidos

pelas escolas.

Quanto a precificacdo, o valor encontrado de 5 reais por crian¢a, cobrado mensalmente,
encontra-se a cima da média de mercado, em que muitas vezes € cobrado até menos de 2 reais
por crianca. Mostrando que a proposta de valor entregue pelo Escola na Méo é diferenciada
das demais.

Quanto a replicabilidade, o MVP projetado mostrou-se estavel a aquisicdo de mais uma
escola, atuando ja com mais de 200 alunos. Assim como hd uma possibilidade de
recplicabilidade no processo de vendas, que foi estruturado de um funil de conversdo muito
bem testado.

Assim sendo, o Escola na M&o pode ja estruturar-se como uma Startup voltada para o
mercado da educacdo e comunicacdo, e recomenda-se a busca por novos planos que permitam
sua escalabilidade, como a possibilidade de investimentos futuros para tornar esta futura

etapa mais veloz e robusta.
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5. CONCLUSAO

Ao longo deste relatério foram abordados temas do Lean Startup, Customer Developmento e
Startup Garage Innovation Process, permitindo a definicdo de um modelo de negocios para o

projeto do Escola na Méo, que agora pode estruturar-se como uma Startup.

Primeiramente foi feita a descoberta do cliente do ENM, vislumbrando desde a ideia inicial
hipoteses que pudessem ajudar a encontrar qual seria de fato o problema vivenciado pelas
escolas, e qual segmento de escolas deveriam ser atendidos. Como resultado desta etapa
encontrou-se 0 problema na comunicacao difusa e falta de agilidade dentro das escolas de

educacao infantil, permitindo assim, construir uma solucao que atendesse a este desafio.

Construidos os protétipos de solucdo, foi possivel testar o engajamento das escolas na
proposta do Escola na Mao, que foi validado pela parceria no desenvolvimento do MVP junto

a Escola Pandinha, de Campinas.

Apos a descoberta do cliente, foi feita sua validacdo, traduzindo o encaixe entre solugdo e
problema, em uma proposta de valor e assim realizando-se as primeiras vendas. A primeira
venda ocorreu ja com a Escola Pandinha, que aprovou o resultado do desenvolvimento do

MVP, e posteriormente ocorreu a segunda venda a escola Mapple Bear, em Osasco.

Assim sendo foi possivel descobrir um processo de vendas que permitisse a replicabilidade e
escalabilidade do negdcio, atrelado a um modelo de negdcios que se mostrou sustentavel no
longo prazo, principalmente pela grande expansdo vivenciada pelo mercado de aplicativos

voltados para o desafio da comunicacgéo escolar.
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