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Resumo

Em um mundo dominado por rapidas transformacgdes e um ambiente BANI, startups se destacam como
catalisadoras para inovagdes e novos modelos de negocios. Entretanto, desafios como recursos limitados,
necessidade intensa de capital e incertezas amplificadas intensificam a necessidade de abordagens
robustas para a validagdo desses modelos. Inspirado por frameworks como Lean Startup (Ries, 2012) e
Running Lean (Maurya, 2012), este estudo buscou validar um modelo de negdcio especifico: uma
plataforma multilateral projetada para enfrentar os desafios das agéncias de marketing e departamentos
na gestdo de marketing. Através de rigorosa coleta de dados de fontes secundarias e fontes primarias, este
trabalho objetivou identificar a extensdo do problema enfrentado na gestdo de projetos, clientes e
freelancers. Para tanto ¢ com base em dados secundarios, elaborou-se uma proposta inicial de valor, um
modelo de negdcios, que atendia a estes desafios e validou-se o prototipo por meio de entrevistas semi-
estruturadas, baseadas nas técnicas dos frameworks Lean Startup e Running Lean. As iteragcdes buscaram
a validagdo do modelo de negdcios por meio da experimentagdo de mercado e suas descobertas trouxeram
melhorias e inovagdes no modelo de negocio proposto, evidenciando um espago significativo no mercado
para tal plataforma. Desta forma, o estudo avanga a literatura académica sobre a validagdo de modelos de
negocio ¢ o ecossistema de empreendedorismo ¢ de startups no Brasil. Os resultados também contribuem com
o trabalho de gestores de produtos e inovagao, especialmente no setor de Marketing e Publicidade, oferecendo
um caminho para a implementagdo da plataforma proposta e escalabilidade futura. Por fim, o trabalho
também contribui com novos empreendedores na area de marketing e publicidade, para que estes consigam
desenvolver mecanismos para validar de seus negocios e alavancar seus resultados, de modo a minimizar o
risco de mortalidade de seus negocios.

Palavras-chave: Startup, Lean canvas, Validagdo de modelo de negodcio, Inovagdo em modelos de
negdcios.

Abstract

In a world dominated by rapid transformations and a BANI environment, startups stand out as catalysts for
innovations and new business models. However, challenges such as limited resources, intensive capital
needs, and amplified uncertainties intensify the need for robust approaches to validating these models.
Inspired by frameworks such as Lean Startup (Ries, 2012) and Running Lean (Maurya, 2012), this study
sought to validate a specific business model: a multilateral platform designed to face the challenges of
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marketing agencies and departments in marketing management. Through rigorous data collection from
secondary and primary sources, this work aimed to identify the extent of the problem faced in managing
projects, clients and freelancers. To this end and based on secondary data, an initial value proposition was
developed, a business model, that met these challenges and the prototype was validated through semi-
structured interviews, based on the techniques of the Lean Startup and Running Lean. The iterations sought
to validate the business model through market experimentation and their discoveries brought improvements
and innovations to the proposed business model, highlighting a significant space in the market for such a
platform. In this way, the study advances academic literature on the validation of business models and the
entrepreneurship and startup ecosystem in Brazil. The results also contribute to the work of product and
innovation managers, especially in the Marketing and Advertising sector, offering a path for implementing
the proposed platform and future scalability. Finally, the work also contributes to new entrepreneurs in the
area of marketing and advertising, so that they can develop mechanisms to validate their businesses and
leverage their results, in order to minimize the risk of mortality in their businesses.

Keywords: Startup, Lean canvas, Business model validation, Innovation in business models.
1 INTRODUCAO

Em uma era contemporanea, marcada por inovagdes constantes € ambientes de negocios
em rapida evoluc¢ao, startups emergem como vetores cruciais para a introdug¢ao de novos modelos
de negocios. Contudo, suas particularidades, como recursos limitados, escassez de tecnologia e
capital, frequentemente as colocam diante de incertezas amplificadas. Associado a isso, o
paradigma do mundo BANI (fragil, ansioso, ndo linear e incompreensivel) proporciona um
cenario em que a adaptabilidade e a inovag@o ndo sdo apenas desejaveis, mas imperativas.

No epicentro desse cendrio, a necessidade de abordagens robustas para a inovagdo e
validagdo de modelos de negocios torna-se urgente. Ries (2012) e Maurya (2012) ofereceram
insights valiosos sobre essa tematica através de frameworks, como o Lean Startup e o Lean
Canvas, que propoem metodologias ageis e baseadas em feedback para maturagao e validacao
de ideias de negdcios.

A abordagem Lean Startup emerge da percepcao de que as startups sdo um modelo de
negocios temporario em busca de validacdo por meio de experimentagdo de mercado ou
desenvolvimento de cliente (Blank, 2006), sendo os experimentos responsaveis por obter o que
Ries (2012) chama de “conhecimento validado” e, com isso,levar ao entendimento se o modelo
de negocios ¢ adequado ou deve ser modificado (Ghezzi, 2020). Paralelamente, Maurya (2012)
detalha, no livro Running Lean, um conjunto de ferramentas destinadas a auxiliar
empreendedores na identificagdo de riscos e oportunidades inerentes as suas propostas.

Motivado por tais desafios e utilizando dessas abordagens, o presente trabalho aspira a
validar uma proposta de modelo de negdcio especifico: uma plataforma multilateral desenhada
para solucionar os desafios enfrentados por agéncias de marketing e departamentos de marketing
na gestdo de projetos, clientes e freelancers. Esta validacdo abrange fases distintas, desde a
identificacdo e compreensdo do problema até a apresentagdo e adequacao da solugdo proposta.
No entanto, ¢ importante salientar que a fase de validacdo do produto, em termos de seu
desenvolvimento real, esta além do escopo desta pesquisa.

A abordagem adotada envolveu a coleta de dados secundarios e primarios, com énfase
em entrevistas semiestruturadas com profissionais no setor de Marketing e Publicidade. Este
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processo foi rigorosamente guiado pelos principios e técnicas do Lean Startup (Ries, 2012) e
Running Lean (Maurya, 2012).

2 FUNDAMENTACAO TEORICA
2.1 Validacao de Modelos de Negocio

A validacao de modelos de negocio ¢ fundamental no ecossistema de startups, pois
permite que os empreendedores testem suas hipoteses e ajustem suas estratégias antes de alocar
recursos significativos. De acordo com Eisenmann, Ries e Dillard (2012), a validagdo envolve
a realizag¢do de experimentos sistematicos para testar suposigdes criticas sobre a viabilidade do
modelo de negdcio. Esse processo reduz incertezas e ajuda a direcionar esforgos para areas com
maior potencial de sucesso.

Além disso, sendo organizagdes tecnoldgicas de rapido crescimento, as startups buscam
desenvolver um modelo de negocios que seja replicavel e escalavel, com uma mentalidade nao
convencional e criativa (Bednar; Tariskova; Zagorsek, 2018). Sua velocidade de crescimento e
a disrupc¢do causada por esses negocios (especialmente em estagio inicial) sdo atrativos para
que as corporacgdes possam criar spin-offs, se desenvolverem internamente de maneira mais agil
e obterem resultados financeiros positivos (Spender; Corvello; Grimaldi; Rippa, 2019).

Neste contexto de alta competitividade e constante inovacao, a implanta¢do de medidores
de resultado ¢ de fundamental importancia para que as empresas se facam perenes e possam
gerenciar de maneira realista seus recursos, processos e resultados e acompanhar a performance
organizacional (Nascimento; Bortoluzzi; Dutra; Enssilin, 2011; Siqueira; Rosa; Oliveira, 2003).
Recentes estudos apontam que a utilizacdo de métodos ageis e técnicas de validagdo rapida,
como entrevistas com clientes e prototipagem, pode acelerar significativamente o ciclo de
desenvolvimento de startups (Blank, 2020). Além disso, o uso de métricas especificas, como a
taxa de conversao de clientes e o custo de aquisi¢cdo de clientes, permite uma avaliacao objetiva
do desempenho do modelo de negodcio. Essas praticas ajudam a identificar rapidamente se o
modelo ¢ sustentavel e ajusta-lo conforme necessario.

A validag¢do de modelos de negocio também se beneficia da aplicagdo de ferramentas
tecnoldgicas avancadas, como andlise de dados e machine learning, para prever
comportamentos de mercado e otimizar estratégias (Chesbrough, 2020). Essas abordagens
baseadas em dados fornecem insights valiosos que podem guiar decisdes estratégicas e
melhorar a capacidade de resposta das startups as mudangas no mercado.

2.2 Lean Startup

O framework Lean Startup, criado por Eric Ries, continua sendo uma referéncia no
ecossistema de startups, promovendo um ciclo continuo de construir, medir e aprender.
Segundo Ries (2012), a chave para o sucesso estd no desenvolvimento de um MVP (Minimum
Viable Product), que permite validar suposi¢cdes com o menor esfor¢o possivel. Este método
tem se mostrado eficaz para startups de diversos setores, que buscam inovar rapidamente em
ambientes de alta incerteza.
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Pesquisas recentes mostram que a aplicagdo do Lean Startup pode reduzir
significativamente o tempo de desenvolvimento e aumentar a taxa de sucesso das startups (Felin
et al., 2019). Essa abordagem permite que os empreendedores fagam ajustes rapidos com base
no feedback do mercado, evitando grandes investimentos em ideias nao validadas. Além disso,
o processo de pivotar, ou seja, alterar a estratégia com base nos resultados dos experimentos, ¢
crucial para a adaptagdo continua e o alinhamento com as demandas do mercado.

No contexto atual, em que a agilidade e a capacidade de resposta sdo essenciais, 0
framework Lean Startup tem se mostrado uma ferramenta poderosa para startups. Estudos
indicam que a implementacdo de praticas de Lean Startup ndo s6 melhora a eficiéncia operativa,
mas também aumenta a inovagdo ao incentivar uma cultura de experimentagdo e aprendizado
constante (Ghezzi, 2020). Isso ¢ particularmente relevante em um ambiente competitivo e
dindmico, onde a capacidade de adaptacdo pode determinar o sucesso ou fracasso de uma
startup.

2.3 Running Lean

O framework Running Lean, desenvolvido por Ash Maurya, oferece uma abordagem
pratica e estruturada para a criagdo e validacdo de modelos de negocio, sendo altamente
relevante no ecossistema de startups. Maurya (2018) destaca trés etapas principais: documentar
o modelo de negdcio, identificar os riscos mais criticos e validar sistematicamente esses riscos.
A utilizagdo do Lean Canvas, uma ferramenta central neste framework, facilita o mapeamento
visual das hipdteses de negocio, permitindo ajustes rapidos e eficientes.

Estudos recentes confirmam a eficacia do Running Lean na melhoria das taxas de sucesso
de startups. Por exemplo, Ghezzi et al. (2019) demonstram que startups que utilizam
metodologias ageis e frameworks como o Running Lean tendem a ser mais adaptaveis e capazes
de responder rapidamente as mudancas no mercado. O uso de técnicas de validagdao, como
entrevistas com clientes e testes de prototipos, permite que os empreendedores identifiquem e
mitiguem riscos antes de comprometerem recursos significativos.

Além disso, o Running Lean promove uma cultura de experimentagdo e aprendizado
continuo, essencial para a inovagdo sustentavel. De acordo com Maurya (2021), a integracao
de analises de dados e feedback continuo no processo de desenvolvimento permite que as
startups ajustem suas estratégias em tempo real, aumentando a probabilidade de sucesso. Esse
enfoque iterativo e baseado em dados € particularmente valioso no cendrio competitivo das
startups, onde a rapidez e a precisao nas decisdes estratégicas sao cruciais.

3 METODOLOGIA

Para o desenvolvimento do presente estudo, optou-se por uma abordagem qualitativa, de
natureza exploratéria. A abordagem qualitativa se deve ao fato da proposta e dos objetivos nao
poderem ser efetivamente atingidos com base em dados quantitativos e andlises estatisticas. O
estudo se propde, por meio de revisao da literatura e de entrevistas semiestruturadas, a validar
uma proposta de modelo de negocios com base em plataforma multilateral destinada a atender
principais desafios no setor de marketing e de agéncias de marketing e comunicagao.
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A revisdo da literatura focou em estudos e livros sobre a inovagao de modelos de negdcios
e aaplica¢do da abordagem Lean Startup, particularmente nos contextos de startups e plataformas
multilaterais. Foram utilizadas bases de dados académicas, tais como ResearchGate,
ScienceDirect, Elsevier, Scopus e Google Scholar para rastrear artigos, dissertagdes e outras
publicacdes pertinentes. Adicionalmente, pesquisas disponibilizadas e executadas por
empresas confidveis do segmento de marketing foram consultadas para enriquecer o
embasamento tedrico e proporcionar uma perspectiva mais pratica e contemporanea.

Os dados primarios foram coletados por meio de entrevistas semiestruturadas com
profissionais do setor de Marketing e Publicidade. Para garantir a confidencialidade e ética, as
identidades dos participantes e das respectivas institui¢des ou empresas permanecerao andnimas.
As coletas ocorreram por meios digitais, conduzidas por meio de video conferéncia, utilizando a
ferramenta de conferéncia online Google Meet.

Foi utilizado um método de amostragem por conveniéncia, recrutando profissionais que
demonstraram interesse e disponibilidade em participar do estudo. A pesquisa envolveu um total
de 25 profissionais nas posi¢oes de alta administragdo dentro de agéncias de marketing ou nos
departamentos de marketing, garantindo assim uma perspectiva mais ampla e efetiva dos
possiveis compradores acerca das solugdes propostas pelo novo produto.

A partir dos dados secundérios que foram coletados, com destaque para a pesquisa
“Panorama das Agéncias Digitais 2022”, realizada pelas empresas Resultados Digitais, MLabs e
Rock Content em 2022 (Ferreira et al., 2022) respondida por mais de 1.268 prestadores de
servicos de marketing digital no Brasil, foi elaborada uma sequéncia de hipdteses acerca dos
problemas vivenciados pelas agéncias de marketing e os departamentos de marketing no Brasil.
A partir disso, desenvolveu-se uma proposta de modelo de negdcios que supostamente atenderia as
necessidades encontradas.

As entrevistas foram entdo agendadas e ocorreram em dois momentos distintos para se
obter insights precisos e relevantes para a pesquisa. Na primeira etapa, chamada de “Primeira
iteracdo”, teve-se o objetivo de “Aprendizado sobre o problema”. J4 a segunda etapa das
entrevistas, que foi denonminada "Segunda iteragdo”, focou na “Validacdo da Proposta de
Valor”.

Todas as 50 entrevistas (25 em cada iteragdo) foram realizadas apds a obtencdao de
consentimento informado dos participantes. Além disso, todos os participantes foram
assegurados de que poderiam retirar-se do estudo a qualquer momento, sem qualquer repercussao
negativa. Quaisquer dados identificaveis foram removidos ou anonimizados para garantir a
confidencialidade.

Vale ressaltar que na primeira iteragdo, a principal intengdo foi compreender e validar as
hipoteses de problemas identificados. Para sua condug@o, foi elaborado um roteiro de entrevista. Tal
instrumendo de coleta foi baseado nas percep¢des levantadas por meio do relatério mencionado
(Panorama das Agéncias Digitais), bem como de nos frameworks do Lean Startup (Ries, 2012)
e Running Lean (Maurya, 2012), focando em areas-chave como percep¢do de problemas,
necessidades nao atendidas e possiveis solugdes. O instrumento ¢ apresentado no Apéndice 1 e
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buscou: a) Confirmar se as hipoteses de problemas eram de fato experienciadas pelos
entrevistados; b) Avaliar a relevancia destes problemas na perspectiva dos entrevistados; c)
Determinar se os entrevistados consideraram relevante uma solugdo especifica para resolver ou
mitigar os impactos desses problemas; d) Fazer a primeira melhoria no modelo de negocios da
plataforma. Cada entrevista desta fase teve uma duragdo média de 40 minutos, garantindo tempo
suficiente para uma exploragdo profunda e significativa das questdes em discussao.

Na segunda iteracdo, cujo tema foi de “Validacdo da Proposta de Valor”, a partir dos
aprendizados obtidos na primeira etapa, e da melhoria desenvolvida no modelo de negdcios
proposto, foi desenvolvido um protdtipo inicial da solugdo. O prototipo foi apresentado aos
potenciais clientes com o objetivo de: a) Coletar feedback sobre a proposta de solugdo; b)
Compreender qudo alinhada estava a solucdo aos problemas vivenciados pelos entrevistados; c)
Avaliar a predisposi¢ao dos entrevistados em adotar ou pagar pela solugao proposta; e d) Adaptar
o modelo de negocios a partir dos aprendizados obtidos.

A apresentacdo da solucdo também ocorreu de forma remota, com os mesmos
respondentes da primeira iteragdo, por meio de entrevistas semi-estruturadas. Durante as
apresentacdes, os participantes tiveram a oportunidade de tirar suas diividas e compreender a os
beneficios e caracteristicas da solugdo. Através de uma combinacdo de apresentacdes visuais e
descrigdes verbais, os entrevistados puderam avaliar a solu¢do em sua totalidade (Apéndice 2).
As entrevistas nesta fase tiveram uma duracdo média de 50 minutos, para permitir discussdes
abrangentes e feedback detalhado sobre o prototipo.

3.1 Elaboracao das Hipoéteses e do Prototipo

A abordagem The Lean Startup, delineada por Ries (2012), enfatiza a necessidade de um
novo paradigma de gestdo capaz de lidar com as incertezas singulares inerentes a uma startup.
Neste contexto, o conceito de aprendizagem validada emerge como uma ferramenta central, onde
startups, utilizando métodos cientificos, buscam confirmar ou refutar hipoteses intrinsecas ao seu
modelo de negocios. Esta metodologia se concretiza no ciclo construir- medir-aprender, um
processo iterativo que objetiva incessantemente aprimorar a proposta de valor da startup (Ries,
2012). Sandmeier, Morrison e Gassmann (2010) reforcam essa énfase na iteracdo, destacando a
imperatividade da integragao continua do feedback do usuério no processo de desenvolvimento
de produtos. No amago do The Lean Startup, existe a ideia de que a inovagdo ¢ fruto de
experimentacdes ciclicas e validadas, uma abordagem que prima pela producdo de dados
empiricos ao invés de meramente confiar em analises e planos tedricos (Frederiksen; Brem, 2017;
Ries, 2012). Inspirado por essa filosofia, Maurya (2012) em "Running Lean", propde um
procedimento triplice para o desenvolvimento de produtos, que consiste em: a) Documentar o
plano; b) Identificar os elementos de risco inerentes ao plano e; c) Testar sistematicamente o plano
através do prisma do Lean Startup.

Em conformidade com a primeira etapa delineada por Maurya e, também, ancorados nos
insights das fontes secundarias (Ferreira et al., 2022), postulamos quatro principais hipoteses
centrais acerca dos problemas e oportunidades latentes.

e Hipotese 1: As agéncias e empresas tém dificuldade de gestdo de projetos, processos €
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clientes. A pesquisa "Panorama das Agéncias Digitais 2022" revela que 42% das agéncias
veem a estruturacdo de operagdes e organizacdo de processos como um dos principais
desafios enfrentados (Ferreira et al., 2022). Isso indica uma dificuldade subjacente na
gestao de projetos, processos e clientes. Esses desafios podem ser devido a uma variedade
de fatores, incluindo a natureza complexa e multifacetada do trabalho de marketing
digital, a necessidade de coordenar diversos profissionais e habilidades, e a dificuldade
de comunicagao e gerenciamento de expectativas do cliente.

e Hipdtese 2: As agéncias contratam freelancers para suprir necessidades internas e tém
dificuldade na gestdo de freelancers. Segundo o mesmo relatorio, 62,4% das agéncias
expandem a oferta de servigcos por meio de terceirizacao, demonstrando a necessidade de
contar com talentos externos para suprir necessidades internas (Ferreira et al., 2022).
Especificamente, a producdo de video e a construcdo de sites e blogs sdo os servigos mais
terceirizados, indicando uma demanda por especialistas nessas areas. Isso pode criar
desafios na gestdo de freelancers, pois exige a coordenagdo e integracdo de talentos
externos com os processos € operagdes internas da agéncia.

e Hipodtese 3: As agéncias enxergam como importante, querem resolver estes problemas e
pagariam para resolver este problema. A pesquisa mostra que 62,5% das agéncias
indicaram ter dificuldades em demonstrar valor nos resultados, o que pode apontar falta
ou falha no alinhamento de expectativas quanto as entregas (Ferreira et al., 2022). Isso
sugere que ha uma necessidade percebida de solugdes que possam ajudar a resolver esses
problemas. O fato de que as agéncias estdo dispostas a terceirizar servicos - um
investimento que envolve custos adicionais - sugere que elas provavelmente estariam
dispostas a pagar por solu¢des que possam ajudar a superar esses desafios.

e Hipotese 4: Os freelancers aceitariam participar da plataforma. Embora o relatério nao
forneca dados diretos sobre a disposicdo dos freelancers de participar de uma
plataforma como a proposta, a crescente tendéncia da economia gig e o aumento do
trabalho remoto sugerem que muitos profissionais estariam abertos a oportunidades que
podem ajuda-los a encontrar trabalho (Di Battista, 2023; Manyika et al., 2015). Além
disso, uma plataforma como a proposta pode oferecer vantagens adicionais para os
freelancers, como a simplificagdo do processo de busca de trabalho e a possibilidade de
trabalhar com uma variedade de agéncias. Baseado na problematica identificada e nas
hipdteses levantadas, formulamos uma proposta inicial de solucdo, que tem o potencial
de evoluir e se materializar em nosso produto.

A plataforma apresenta-se como um marketplace destinado a freelancers, potencializado
por um algoritmo sofisticado que se propde a fazer uma combinagdo otimizada entre freelancers
especializados em marketing e comunicag¢do a projetos especificos. Com este proposito em vista,
construimos um Business Model Canvas (BMC) preliminar, com base no modelo proposto por
Osterwalder e Pigneur (2010). O Quadro 1 apresenta as dimensdes do BMC e os itens que foram
atribuidos a cada uma delas.
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Quadro 1: Primeira revisdo no modelo de negocios

Business Model Canvas Itens

Segmento de clientes e Empresas com departamento de marketing interno;
e Agéncias de marketing digital;
e Empreendedores autdbnomos ou pequenos empreendedores.

Proposta de valor Marketplace de talentos freelancers, especializados em Marketing e Publicidade.

Canais o Website;

e Aplicativo;

e Redes sociais;

e SEO;

e Publicidade online;

e Parceiros de negdcios.

Relacionamento com o e Autoatendimento com suporte ao cliente disponivel;
cliente e Comunidade online;
e Contetido educativo.
Fontes de receita e Taxas de transagdo;
e Assinaturas premium.
Recursos chave e Plataforma online;

e Banco de dados de freelancers;
e Ferramentas de gerenciamento de projetos e mensuragdo de desempenho.

Atividades chave e Manutengéo da plataforma;

e Aquisicao de clientes;

o Suporte ao cliente;

e Aquisi¢do de talentos freelancers.

Principais parcerias e Parceiros de negécios que podem fornecer freelancers ou clientes;
Plataformas de publicidade online;
Parceiros tecnologicos.

Estrutura de custos Desenvolvimento e manutengdo de plataforma;
Marketing e publicidade;
Equipe;

Operacoes.

Fonte: elaborado pelos autores

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

No contexto do framework proposto por Maurya (2012), a subsequente fase envolve a
identificacdo e analise dos potenciais riscos associados ao projeto. Ao langar-se na jornada de
desenvolvimento e implementagao de uma solugdo inovadora, ¢ fundamental avaliar os possiveis
riscos associados ao projeto. S3o elencados os principais riscos inerentes ao desenvolvimento
deste negocio como: riscos tecnoldgicos, riscos de mercado, riscos operacionais, riscos
financeiros e riscos legais e regulamentares.

A complexidade do algoritmo ¢ o principal risco tecnolégico mapeado, uma vez que a
eficiéncia da plataforma depende significativamente da qualidade do algoritmo de
correspondéncia entre freelancers e projetos. A complexidade e os desafios em desenvolver e
aprimorar este algoritmo podem se revelar maiores que o esperado. Acerca dos riscos de
mercado, foi mapeado que a adogdo pelo publico-alvo e a concorréncia ja estabelecida pelas
plataformas de freelancers existentes sao os principais pontos de atengdo para o desenvolvimento
deste modelo de negocios. Acerca dos riscos operacionais, entende-se que a aquisi¢ao de talentos
e gestdo da comunidade sdo os grandes desafios, por tratar-se de uma plataforma multilateral, se
faz necessario, uma massa critica minima em ambos os lados da plataforma para que se torne
interessante aos usudrios. Sobre os riscos financeiros temos que o modelo de receita previsto e os

47



Revista Gestao e Conhecimento Contemporaneo - REGECO
Brasilia, volume 2, namero 1, 2024

custos operacionais precisam ser melhor investigados. E por fim, sobre os riscos legais e
regulamentares, a prote¢do de dados e as relacdes contratuais sdo riscos relevantes levantados
nesta explora¢do. Com isso delimitado, tinhamos subsidio suficiente para elaborar a primeira
iteracdo com os possiveis clientes.

4.1 Primeira Iteracio: “Aprendizado sobre o problema”

O principal proposito desta etapa inicial de entrevistas foi realizar uma investigagao
qualitativa dos problemas enfrentados pelas agéncias e determinar o grau de relevancia destes
problemas para os entrevistados. Esta etapa teve a meta de validar se as hipoteses, previamente
mencionadas, eram corroboradas pela experiéncia dos entrevistados e se a solugdo proposta
inicialmente poderia atender as necessidades identificadas. Além disso, buscamos esclarecer
incertezas relacionadas aos riscos de mercado mapeados anteriormente. A metodologia
empregada para esta investigacdo foi a entrevista semiestruturada, e obteve-se um total de 25
respostas.

Os resultados obtidos na etapa de aprendizado sobre o problema foi que de todas as
hipoteses formuladas a partir dos dados secundérios, as seguintes foram confirmadas pelos
entrevistados como verdadeiras e sdo enfrentados em suas operacdes diarias: a) Hipotese 1: As
agéncias e empresas t€m dificuldade de gestdo de projetos, processos e clientes; b) Hipotese 2:
As agéncias contratam freelancers para suprir necessidades internas e tém dificuldade na gestao
de freelancers; c) Hipdtese 3: As agéncias enxergam como importante, querem resolver estes
problemas e pagariam para resolver este problema.

Sobre a disposicao para adocao de uma solugdo, 60% dos entrevistados expressaram uma
necessidade urgente de solugdes para os problemas mencionados. A maioria desses entrevistados
(53%) afirmou que estariam dispostos a investir em uma solu¢do adequada se ela resolvesse
efetivamente os problemas identificados.

4.1.1 Insights obtidos através da primeira iteracio

As empresas estdo enfrentando desafios consideraveis na contratacao e dimensionamento de
equipes de marketing devido a problemas como a falta de profissionais qualificados e expectativas
desalinhadas entre empreendedores e profissionais. E muitas das vezes, optam por trabalhar com
freelancers e preferem contratos com pessoas juridicas, o que pode apresentar desafios proprios
em termos de gerenciamento, comunicagdo e entrega. As empresas valorizam a clareza na
comunicacdo e a consisténcia do portfolio ao contratar profissionais ou agéncias, pois esses sao
indicadores criticos de confiabilidade e expertise. Geralmente, as empresas valorizam
profissionais e agéncias com experiéncia comprovada no setor, pois isso garante um
entendimento mais profundo das necessidades e desafios especificos. Neste cendrio, as
recomendacdes sdo consideradas cruciais para empresas na selecdo de profissionais ou servigos
de marketing, pois proporcionam uma camada adicional de confianga e validacao.

A colaboracdo com agéncias de marketing frequentemente se depara com problemas
como falta de entendimento do negdcio e instabilidades da equipe, o que pode levar a resultados
insatisfatorios. Ha, também, uma compreensdo crescente da necessidade de investir e
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desenvolver equipes de marketing internas para superar desafios especificos e garantir um
alinhamento mais préximo com os objetivos de negocio.

Para evitar reajustes, atrasos e garantir a qualidade das entregas, ¢ essencial ter padrdes
claros e planejar projetos em detalhes. Ao contratar servicos de marketing, as empresas precisam
considerar a volatilidade e especificidades do mercado para garantir que as estratégias sejam
relevantes e eficazes. As empresas reconhecem a necessidade de nao apenas contratar expertise,
mas também de gerenciar eficazmente o trabalho para obter os melhores resultados.

4.1.2 Conclusdes acerca da primeira iteracio

A partir dos dados coletados e analisados, percebeu-se a necessidade de refinar o modelo
de negocios e a proposta da plataforma, para que se alinhe mais efetivamente as demandas e
necessidades identificadas pelos entrevistados. Tiveram alteracdes os itens ‘“segmentos de
clientes” e “proposta de valor”. Consolidando-se como exposto no Quadro 2.

Quadro 2: Segunda revisdao no modelo de negocios

Business Model Canvas Itens

Segmento de clientes e Agéncias de marketing de pequeno e médio porte;
Agéncias que enfrentam desafios na contratagéio, gestdo e mensuragdo de freelancers.

Proposta de valor e Marketplace que conecta agéncias e freelancers de alta qualidade com experiéncia
comprovada em marketing digital,

e Integragdo com ferramentas avancadas de gerenciamento de projetos, com énfase na
clareza de comunicagdo e planejamento detalhado;

e Recursos de mensuragio de desempenho, permitindo as agéncias monitorar e avaliara
eficacia de freelancers, colaboradores e campanhas;

e Ferramentas e modulos extras que complementam a gestdo interna da agéncia.

Canais Website;

Aplicativo;

Redes sociais;

SEO;

Publicidade online;

Parceiros de negodcios.

Autoatendimento com suporte ao cliente disponivel;
Comunidade online;

Conteudo educativo.

Relacionamento com o
cliente

Fontes de receita e Taxas de transagao;

e Assinaturas premium.

Recursos chave e Plataforma online;

e Banco de dados de freelancers;

Ferramentas de gerenciamento de projetos e mensuragdo de desempenho.

Atividades chave e Manutencdo da plataforma;
e Aquisicao de clientes;
e Suporte ao cliente;
e Agquisi¢do de talentos freelancers.
Principais parcerias e Parceiros de negdcios que podem fornecer freelancers ou clientes;

Plataformas de publicidade online;
e parceiros tecnologicos.

Estrutura de custos Desenvolvimento e manutengdo de plataforma;
Marketing e publicidade;

Equipe;

Operacdes.

Fonte: elaborado pelos autores

49



Revista Gestao e Conhecimento Contemporaneo - REGECO
Brasilia, volume 2, namero 1, 2024

4.2 Segunda iteracdo: “Validaciao da Proposta de Valor”

A partir das alteragdes apresentadas pelo Quadro 2, foi possivel avangar para a segunda
etapa da coleta de dados, as entrevistas de validacdo da proposta de valor da plataforma. As
entrevistas tiveram como objetivo apresentar a proposta de negdcio e coletar respostas e
percepgdes. A partir disso, desenvolvemos o nosso projeto de MVP (Ries, 2012), que foi uma
apresentacao desenvolvida no formato de entrevista semiestruturada, cuja principal intengao foi
de tentar vender a plataforma para os entrevistados mesmo que ndo estivesse pronta, pois aqueles
que decidiram continuar com a compra foram informados que a plataforma ainda ndo estava
pronta, porém em algumas semanas estaria disponivel.

Esta etapa contemplou 25 entrevistas, nas quais foi apresentou-se a solucdo, seus
beneficios, seu funcionamento e sua proposta de valor. Ao final da apresentacdo, foi feito um
convite para que o entrevistado comprasse uma assinatura na plataforma, pagando um valor
mensal de R$ 50,00 por usudrio, por més, para ter acesso a plataforma e seus recursos.

4.2.1 Resultados obtidos na segunda iteracao

Os aspectos positivos acerca do Prototipo apresentado foram de que 83% dos
entrevistados expressaram satisfacdo com o prototipo apresentado, com destaque especial aos
moédulos da plataforma que atuam com: contratacdo de freelancers (83%), gestdo de
projetos/processos (58%) e gestdo financeira (42%). E parte dos entrevistados sentiram que a
solucdao poderia ser mddulos adicionais como: Comunicagdo com o cliente, centralizagdo de
documentos, modulo de gestdo de usuarios para controlar o acesso de usuarios externos e de
clientes.

Acerca da adequacao da Solucao aos Problemas, € percebido que 66% dos entrevistados
acreditavam que a solugdo proposta abordava diretamente os problemas "altamente criticos" que
identificaram. No entanto, 33% sentiram que a solucdo poderia ndo abordar completamente
alguns dos problemas ou ndo tem a necessidade que a plataforma pretende atender.

Sobre a predisposi¢ao para adogdo, ¢ tido que 58% dos entrevistados expressaram um
forte interesse em adotar a solu¢do proposta, enquanto 33% estavam considerando sua
implementagao apds alguns ajustes sugeridos.

4.2.2 Insights obtidos na segunda iteraciao

Hé4 uma divisao quase igual entre agéncias que contratam freelancers regularmente e
aquelas que ndo contratam. Os gastos com freelancers variam consideravelmente, desde R$ 3.000
até R$ 500.000 por ano. As agéncias geralmente encontram freelancers por meio de indicagdes,
LinkedIn e, ocasionalmente, por meio de plataformas online como Freelancer.com e Workana.
Muitas agéncias mencionaram desafios relacionados ao comprometimento dos freelancers,
habilidades técnicas, disponibilidade, alinhamento de briefing, gestio de projeto assincrono,
conhecimento da cultura e DNA da agéncia e gestdo de pagamentos. Estes desafios afetam as
agéncias principalmente nos prazos de entrega, retrabalho, satisfagdo do cliente e, em alguns
casos, na perda de contratos.
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Ao serem apresentados a plataforma, foi possivel observar que parte deles consideram
uma boa solucdo e que realmente pode ajuda-los em seus desafios atuais, a outra parte dos
entrevistados acredita que ndo € essencial, eles ja lidam com esses problemas de outra forma
atualmente. As agéncias estdo particularmente interessadas nos moédulos de "Gestdo de
projetos/processos”, "Contratacdo de freelancers" e "Gestdo financeira". Muitas delas
consideram o custo de R$ 50,00 por usuario, por més, razoavel e estariam dispostas a investir.

Os entrevistados mencionaram, também, sugestdes de funcionalidades que gostariam de
ver na plataforma, como por exemplo, algumas agéncias gostariam de uma plataforma que
centralizasse a comunicagdo e aprovacdo de tarefas com os clientes, integrando varias
ferramentas em uma unica solugao.

4.2.3 Conclusdes acerca da segunda iteracio

Através da andlise das respostas da pesquisa e da compreensao dos desafios enfrentados
pelas agéncias, identificamos areas-chave de melhoria que a plataforma apresentada pode abordar
para atender melhor as necessidades das agéncias e aumentar a adogao do produto.

Algumas agéncias usam varias ferramentas para comunicagdo, aprovagao de contetudo, e
tarefas rapidas. A descentralizacdo leva a retrabalho e pode causar confusdes. A proposta de
funcionalidade para a plataforma estd na integragdo de um modulo de comunica¢do em tempo
real dentro da plataforma. Isso pode incluir chat, videoconferéncia e um espago dedicado para
aprovagao de conteudo, evitando a necessidade de usar multiplas ferramentas.

Muitas agéncias enfrentam problemas com freelancers que ndo atendem as expectativas
ou ndo tém as habilidades necessarias. A proposta de funcionalidade para a plataforma ¢ de
introduzir um sistema robusto de avaliacao e feedback para freelancers. Isso pode incluir testes
de habilidades, revisdes de portfolio e avaliagdes de agéncias anteriores.

Algumas agéncias sdo sensiveis ao preco € desejam um modelo de precificagdo flexivel.
A proposta de funcionalidade para a plataforma ¢ a introdugao de planos de pregos variados com
base no tamanho da agéncia, no nimero de freelancers contratados e nos recursos utilizados.

Algumas agéncias expressaram o desejo de saber mais sobre a plataforma antes de se
comprometer. A proposta de funcionalidade para a plataforma ¢ oferecer webinars,
demonstragdes ao vivo e tutoriais para agéncias interessadas. Além disso, um periodo de teste
gratuito pode ajudar as agéncias a experimentarem a plataforma antes de fazer um compromisso
financeiro.

A gestdo de pagamentos, or¢amentos € negociacoes ¢ um ponto problemdtico para
algumas agéncias. A proposta de funcionalidade para a plataforma ¢ de desenvolver um modulo
financeiro robusto que permita facil gestdo de pagamentos, faturamento e negociagdes. Isso pode
ser complementado com integragdo a outros softwares financeiros populares.

Algumas agéncias desejam ter acesso a uma variedade mais ampla de freelancers com
diferentes competéncias. A proposta de funcionalidade para a plataforma ¢ de investir em
campanhas de marketing direcionadas para atrair freelancers de varias areas e especializacdes,
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garantindo uma ampla gama de talentos disponiveis na plataforma.

Em conclusdo, para que a plataforma apresentada se torne uma solucao indispensavel para
agéncias, ¢ crucial abordar os desafios especificos que essas empresas enfrentam ao trabalhar
com freelancers. As melhorias propostas acima visam tornar a plataforma mais adaptada as
necessidades das agéncias e, assim, aumentar a adocao e satisfacdo do usuario.

Com base nos resultados da pesquisa e nas melhorias propostas, o novo modelo de negocios
encontrado esta no Quadro 3.

Quadro 3: Segunda revisdo no modelo de negdcios

Business Model Canvas Itens

Segmento de clientes Agéncias de marketing de pequeno ¢ médio porte que enfrentam desafios na contratagéo,
gestdo, mensuragdo ¢ comunicagdo com freelancers.

Proposta de valor e  Marketplace robusto e integrado que conecta agéncias e freelancers de alta qualidade
com experiéncia comprovada em marketing digital,

e Integracdo com ferramentas avancadas de gerenciamento de projetos, focando na
comunicacdo eficaz e no planejamento detalhado;

e  Modulo de comunicagdo em tempo real, incluindo chat, videoconferéncia e espago
para aprovacao de contetido;

e Sistema de avaliagdo e feedback para freelancers, assegurando qualidade e
comprometimento;

e  Moddulo financeiro abrangente para gestdo simplificada de pagamentos, orgamentos e
negociagdes;

e  Recursos de mensurag@o de desempenho, monitoramento da eficacia dos freelancers e
das campanhas;

e  Ferramentas adicionais para aprimorar a gestdo interna das agéncias, incluindo
centralizacdo de documentos ¢ gestdo de usudrios.

Canais e  Website oficial da plataforma;
e  Webinars, demonstra¢des ao vivo e tutoriais;
e  Parcerias com outras plataformas e comunidades de freelancers.

Relacionamento com o e  Suporte ao cliente dedicado e em tempo real;
cliente e Oferecer um periodo de teste gratuito;
e  Comunicagio constante por meio de atualizagdes, newsletters e feedbacks.

Fontes de receita e  Assinatura mensal da plataforma com planos flexiveis baseados no tamanho da agéncia
e nos recursos utilizados;
e  Uma porcentagem de transagdes entre freelancers e agéncias.

Recursos chave e  Plataforma tecnologica robusta e escalavel;
e  Banco de dados abrangente de freelancers qualificados;
e  Equipe dedicada para suporte ao cliente, desenvolvimento e marketing.

Atividades chave e  Manutengdo e atualizagdo constante da plataforma;
e  Marketing e aquisi¢o de freelancers e agéncias;
e  Gestao do feedback e melhoria continua com base nos insights dos usuarios.

Principais parcerias e  Parcerias com comunidades de freelancers e sites de trabalhos temporarios;
e Integracdes com softwares financeiros populares e outras ferramentas de gestao.

Estrutura de custos e  Desenvolvimento e manutencdo da plataforma;
e  Marketing e aquisi¢do de clientes;

e  Suporte ao cliente;

e Operagdes.

Fonte: elaborado pelos autores

A plataforma, apos a segunda iteragcdo (etapa de entrevistas), se posiciona como uma
solugdo abrangente e integrada para agéncias de marketing que buscam otimizar sua colaboragio
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com freelancers. Através de melhorias continuas e foco no feedback do cliente, a plataforma
apresentada busca se estabelecer como a principal escolha para agéncias que desejam gerenciar
freelancers de forma eficaz e eficiente.

5 CONSIDERACOES FINAIS

Em um contexto em que startups enfrentam incertezas amplificadas € um mundo BANI
demanda adaptabilidade e inovag¢do constante, a importancia de abordagens robustas para a
inovacao e validacao de modelos de negdcios se amplia. Com base nos fundamentos apresentados
por Ries (2012), Maurya (2012) e Osterwalder e Pigneur (2010), este trabalho langou luz sobre o
intrincado desafio que as agéncias de marketing e departamentos de marketing enfrentam ao
gerenciar projetos, clientes e freelancers.

O esfor¢o empreendido neste estudo para identificar e compreender as problematicas foi
rigorosamente orientado pelas metodologias do Lean Startup (Ries, 2012) e Running Lean
(Maurya, 2012) e Business Model Canvas (Osterwalder; Pigneur, 2010), provendo um caminho
sistematico e iterativo de avaliacdo. Os insights obtidos confirmaram a relevancia e magnitude do
problema que permeia a gestao de projetos e freelancers no setor de Marketing e Publicidade.

A solugdo proposta, uma plataforma multilateral, visa oferecer uma abordagem integrada
para resolver os problemas identificados. A recep¢do inicial desta proposta, com base nas
entrevistas semiestruturadas e feedback de profissionais do setor, sugere um alinhamento
promissor com as necessidades do mercado. A plataforma nao apenas tem potencial para
solucionar desafios de comunicagdo e gerenciamento, mas também para fomentar um ambiente
de colaboracao mais eficaz e transparente entre stakeholders. Contudo, ¢ importante destacar
que, embora a relevancia do problema tenha sido validada e a solugdo proposta tenha recebido
feedback positivo, o ciclo completo de validacao, que incluiria o desenvolvimento real e o teste
de mercado da plataforma, esta além do escopo deste estudo.

Em sintese, diante da complexidade do ambiente empresarial atual, ferramentas e
abordagens que permitam uma rdpida adaptacdo e inovagdo sdo imperativas. Este trabalho
contribui para esse objetivo ao identificar um problema significativo no setor de Marketing e
Publicidade e ao propor uma solugdo inovadora e promissora. A pesquisa ressalta a relevancia
continua da mentalidade e das ferramentas Lean na concepcdo e validagdao de modelos de
negdcios no século XXI.
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