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Objetivo: ajudar os estudantes na avaliacdo das dificuldades do processo empreendedor,
observando as particularidades que envolvem a concep¢do do negécio e sua validagio,
bem como a distdncia entre o conceito do negdcio e suas efetivas operacionalizacdo e
monetizacdo. Metodologia/abordagem: caso de ensino em Administracdo, baseado
em um empreendimento real, cujo inicio ocorreu em uma incubadora de negocios.
Principais resultados: o favorecimento de reflexdes acerca das metodologias adotadas
para o processo de validacdo do modelo de negécio, e da construgdo do seu Produto
Minimo Viavel ou Minimum Viable Product (MVP). Relevancia/originalidade: estimulo
a discussdo critica sobre a construgdo do MVP de uma startup, e o abismo existente entre
a concepc¢do do modelo de negbcio e sua operacionalizacdo, inclusive no que tange a
sustentabilidade financeira envolvida. Contribui¢ées tedricas/metodolégicas: ajudar o
aluno a desenvolver a capacidade de avaliar o processo de validagdo do modelo de negécio
adotado, desde as entrevistas até o MVP. Contribuicdes sociais/para a gestdo: orientar os
estudantes perante as dificuldades enfrentadas desde o processo de validagdo do modelo
de negbcio a construgido de um MVP; e desenvolver um modelo de sustentagdo financeira
para um empreendimento de impacto social.

Palavras-chave: Impacto social. Negdcio social. Aplicativo para seguranga pessoal.
Incubadora. MVP.

Abstract

Objective: to help students assess the difficulties of the entrepreneurial process, observing
the particularities that involve the design of the business and its validation, as well
as the distance between the business concept and its effective operationalization and
monetization. Methodology/approach: teaching case in Management, based on a real
enterprise, which began in a business incubator. Main results: the case favors reflections
on the methodologies adopted in the business model validation process, as well as the
construction of its Minimum Viable Product (MVP). Relevance/originality: to encourage
critical discussion about building a startup's MVP. The case also provides a debate on the
gap between the conception of the business model and its operationalization, including
the financial sustainability of the proposed model. Theoretical/methodological
contributions: to help the student develop an ability to assess the business model
validation process, from interviews to MVP. Social/management contributions: to guide
students towards the difficulties faced from the business model validation process to the
construction of an MVP, as well as developing a financial support model for a social impact
enterprise.

Keywords: Social impact. Social enterprise. App for personal security. Incubator. MVP.
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INTRODUCAO

Faltavam poucos ajustes para o aplicativo “3 Marias” rodar, e ja
havia grandes expectativas dos impactos sociais positivos que
ele poderia causar. Se tudo acontecesse como fora idealizado,
ele aumentaria a seguranga do publico feminino, especialmente
das universitarias que circulam em centros urbanos. Afinal, uma
iniciativa anterior, desenvolvida pelas mesmas empreendedoras,
ja havia despertado grande interesse desse publico e da
midia. Dessa vez, contudo, Fontoura e Kuga estavam bastante
apreensivas, pois precisariam enfrentar o maior desafio de
todos: escolher uma maneira de monetizar e de garantir a
sustentabilidade financeira do negdcio.

E ndo foram poucas as sugestdes recebidas para solucionar
a questdo, visto que mentores experientes, de diferentes
entidades, analisaram os dados e pensavam, em conjunto, em
possiveis alternativas para ajuda-las. No entanto, as informagdes
disponiveis eram, por vezes, limitadas, e acarretavam mais
duvidas do que certezas, levando-as a questionar se deveriam
retroceder em algumas etapas ou, talvez, reiniciar o projeto.

Em paralelo, o processo de desenvolvimento do aplicativo
ja havia sido iniciado junto a uma empresa de software e, em
poucos dias, importantes decisdes precisariam ser tomadas.

A TRAJETORIA ESTUDANTIL

Thais Fontoura e Thais Kuga se conheceram em 2014, quando
ingressaram no curso de Propaganda e Publicidade da Faculdade
de Propaganda e Marketing (FPM), em Sdo Paulo - instituicdo
predominantemente frequentada por alunos de classe média e
alta.

Excelentes alunas, reconhecidas por seus professores pela
dedicagdo aos estudos, a dupla se agrupou logo no primeiro
semestre da faculdade.

Eu e a Thais Kuga éramos muito parecidas. Nao fisicamente,
claro! Mas na forma de ver o mundo e encarar os desafios. A

responsabilidade em relagdo aos compromissos, a entrega... foi
facil perceber isso na apresentacdo do primeiro trabalho de uma
disciplina. Vendo essa afinidade, resolvemos seguir juntas em todo
trabalho de grupo da faculdade. (Thais Fontoura).

Amantes declaradas do empreendedorismo, elas se
envolviam em diversos projetos do género, mas foi na disciplina
de Gestdo de Negocios, em um trabalho semestral, que suas
vidas mudariam.

Com o propdsito era desenvolver um modelo de negédcio
inovador, escalavel e de impacto, Fontoura e Kuga viram a chance
de concretizar o sonho empreendedor latente, porque teriam
dois professores a disposicdo, ao longo do semestre, para discutir
suas ideias. E estas eram intimeras, j4 que queriam resolver
problemas sociais e, a0 mesmo tempo, os de pessoas comuns:
“Nosso olhar era sempre no sentido de impactar profundamente
a vida das pessoas, milhares delas.” (Thais Kuga).

No inicio, sem compromisso, o professor solicitou a todos
que fizessem um brainstorm e, nas aulas subsequentes, os
modelos de negdcios pensados deveriam ser modestamente
afunilados e testados.

Com o andamento da disciplina e das apresentagdes, trés
ideias de negocios de cada dupla foram as mais bem aceitas
por colegas e professores, sendo a decisdo final dos alunos
envolvidos. Fontoura e Kuga justificaram a escolha do seu
negocio pela existéncia de uma “dor” em comum:

Eu e a Fontoura nos sentiamos muito inseguras ao andar nas ruas,
principalmente no trajeto de retorno da faculdade a nossa casa.
Conversando com outras mulheres, percebemos que esse era um
incomodo presente na vida delas. Havia relato de medo de assédio,
estupro, violéncia em geral. Entendemos que as mulheres nio se
sentem pertencentes ao espago publico. (Thais Kuga).

A partir de conversas informais, com colegas da prépria
faculdade, a dupla decidiu seguir com o projeto de criar
um aplicativo de carona a pé, voltado ao publico feminino.
Imaginavam que, se pudessem reunir, por meio de um app,
mulheres com trajetos comuns realizados a pé, a seguranca (ou
pelo menos a sensacdo dela) aumentaria.

A primeira etapa, exigida pelo professor, foi uma pesquisa
de campo: os alunos deveriam validar o conceito do negécio por
meio de uma pesquisa qualitativa. Fontoura e Kuga, idealizando
o negoécio para além da disciplina, decidiram, entdo, fazer uma
pesquisa mais ampla.

Valendo-se de seus contatos com colegas de outras
universidades, além da FPM, elas entrevistaram 40 mulheres
universitarias. Na abordagem, elas diziam, vagamente, que o
objetivo era entender os problemas de deslocamento na cidade,
pedindo respostas para duas questdes: (1) Vocé tem medo de
andar a pé nos seus deslocamentos didrios? Por qué? e (2)
Vocé se sentiria mais segura em seus trajetos a pé se o fizesse
acompanhada?

A pesquisa qualitativa nos trouxe uma perspectiva diferente da
nossa realidade. As mulheres contavam suas inseguran¢as e medos,
e descreviam o que viviam, por vezes, em seus trajetos. Comegamos
a entender que, por mais medo que sentissemos, e eles eram reais
e justificaveis, os trajetos de muitas mulheres eram assombrosos.
Muitas delas descreveram usar transporte publico e, boa parte
deles, ndo passavam perto de suas residéncias. Apds descerem
de um 6nibus a noite, por exemplo, ainda tinham que caminhar
sozinhas e na penumbra por mais de 1.000 metros. Descobrimos
que muitos bairros ndo contam com iluminagdo publica adequada,
tornando a caminhada até suas residéncias ainda mais insegura.
(Thais Fontoura).

Segundo Thais Kuga,

A entrevista mais marcante foi a de uma estudante universitaria - a
primeira de sua familia a frequentar um curso de bacharelado - que,
apos descer do 6nibus tarde da noite, tinha que andar por cerca de
20 minutos, em uma trilha cercada por mato. Ela nos contou que
precisava de uma lanterna para iluminar o trajeto e que seguia
sempre rezando e chorando, haja vista ter sabido intimeros casos de
violéncia sexual naquele percurso.

Apés 40 entrevistas e mais de 25 horas de dedicagdo a
essa atividade, concluiram que 90% das respondentes sentiam
medo de andar a pé, e que a companhia de outras mulheres
constituiria um caminho alternativo para trazer um pouco mais
de seguranca nos deslocamentos.

No dia da apresentagdo, a dupla estava radiante, certa de
que havia realizado uma pesquisa de excelente qualidade, o que,
provavelmente, renderia somente elogios dos professores. A
animacdo, todavia, durou pouco, tendo em vista as duras criticas
que receberam:

Ricardo e Ana, nossos professores, fizeram ponderagdes importantes
sobre nossas premissas, hipoteses, forma como elaboramos as
perguntas. Disseram que a redag¢do [das perguntas] induzia a um
padrdo de resposta e que, portanto, as obtidas eram invalidas.
Sugeriram que aplicidssemos um pré-teste, antes de executar outra
rodada da pesquisa qualitativa. Saimos muito frustradas. Eles nado
entenderam a riqueza das entrevistas que fizemos! Os relatos eram
preciosos. Reafirmavam nossa hipétese de que as mulheres tém
medo e se sentem inseguras. Nao podiamos deixar aqueles relatos
de lado. (Thais Kuga).
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A despeito das criticas docentes aos resultados da pesquisa
e a forma como ela fora conduzida, a dupla seguiu em frente com
os préximos passos do desenvolvimento do projeto disciplinar -
criar os planos de marketing, operacional e financeiro.

Faltando quatro semanas para o término do semestre, mesmo
com as deficiéncias do projeto, o professor recomendou que
Fontoura e Kuga participassem da IX Feira de Empreendedorismo,
realizada pela incubadora de negécios da faculdade no segundo
semestre de 2016. O objetivo do evento era apresentar projetos
empreendedores, de diferentes disciplinas e cursos, para
promover a cultura empreendedora na instituigdo.

Fontoura e Kuga ficaram entusiasmadas com a indicagdo
e o prémio em questdo -o ganhador participaria do programa
de apoio gerencial da Incubadora de Negécios da FPM e teria
hospedagem em seu escritério. Por isso, no dia da feira,
apresentaram seu projeto com for¢a de vontade e empenho.

Fizemos uma apresentacdo impecavel para o juri do evento.
Queriamos muito a oportunidade de avangar com o nosso projeto,
assessorado pela equipe da incubadora. E, na feira, tivemos a
oportunidade de verificar o qudo bem recebida foi a nossa ideia.
Alunos de diferentes semestres nos apoiavam, dizendo que
estavamos sendo inovadoras; que faltava um olhar para a questao da
seguranca feminina. Mesmo os jurados faziam expressoes de muito
interesse em relagdo a ideia. (Thais Fontoura).

O resultado saiu no dia seguinte: o aplicativo “3 Marias” havia
conquistado o primeiro lugar! Fontoura e Kuga, entio, iniciariam
suas atividades em fevereiro de 2017, tempo habil para pedirem
demissao de seus estagios e gozarem de merecidas férias.

A TRAJETORIA EMPREENDEDORA

Em 6 de fevereiro de 2017, Fontoura e Kuga comegavam a
realizar o sonho de levar adiante o projeto idealizado em uma
disciplina da faculdade. Para tanto, combinaram de se encontrar
na catraca do metrd Vila Mariana, pois queriam chegar juntas, e
assim o fizeram.

Foram recebidas pela equipe da incubadora, os professores
André Menezes e Karina Silva e, na sequéncia, apresentadas aos
colegas de outras startups hospedadas.

Emocionadas, conheceram sua sala de trabalho e, mal se
sentaram em seus postos, ja foram chamadas para a reunido de
kick off. L4, receberam uma série de tarefas para entrega em, no
maximo, um més: revisitar o Canvas desenvolvido na disciplina;
refletir, ap6s varios feedbacks, sobre a proposta de valor do
negocio; e elaborar o roteiro de uma pesquisa para ajudar no
processo de validagdo do modelo de negdcio, levantando dados
secundarios do mapa da violéncia na cidade de Sdo Paulo.

A importancia e a necessidade de realizar com rigor cada um
dos trabalhos solicitados deixaram a dupla animada, tanto que,
naquele mesmo dia, um cronograma a ser seguido foi elaborado.

Assim, em mar¢o de 2017, em reunido com a equipe da
incubadora, elas apresentaram o Canvas revisado (Figura 1), com
apenas algumas alteracdes em relacdo ao que fora desenvolvido
para o projeto originario da pesquisa. Reticentes quanto a
metodologia de pesquisa de validacdo da proposta de valor, os
professores criticaram fortemente os achados, dizendo: “Vocés
fizeram duas perguntas enviesadas. Obtiveram a resposta que
queriam ouvir. Isso ndo € uma pesquisa de validag¢do da proposta
de valor. Ademais, vocés sequer abordaram o modelo de negocio.
Como podem achar que validaram algo?” (Karina Silva).

Karina e André pediram, entdo, que a pesquisa fosse refeita,
de forma criteriosa, sob a assessoria de uma especialista em
pesquisa de mercado - Rosa Wander, ex-diretora de uma das
maiores empresas internacionais do segmento -, entendendo
que isso poderia, inclusive, levar as empreendedoras a validar
o ponto nevralgico do modelo de negdcio: sua proposta de valor.

Como dever de casa, os professores, também, solicitaram
a Fontoura e Kuga o desenho da operacdo do aplicativo e a
descricdo da sua interacdo com o usudrio.

Na semana seguinte, a dupla se encontrou com Rosa Wander,
a fim de compreender como elaborar uma qualitativa criteriosa.
Todo o material produzido a partir das 40 entrevistas foi
entregue a consultora, que o analisou calmamente. Em virtude
da sua vasta experiéncia, ela encontrou um padrio e seus vieses
nas inimeras respostas transcritas:

Eu trabalho ha anos elaborando e aplicando pesquisas qualitativas
e quantitativas. E sempre observo um padrdo na formatagdo
das questdes. Elas sdo elaboradas para se obter respostas que
confirmem aquilo que desejamos comprovar. E a primeira
provocacio que fago, no bom sentido, é: vocés podem me descrever
quais hipdteses estdo tentando testar? Vocés conseguem elaborar
uma hipétese que gostariam de testar para validar o negdcio que
estdo desenvolvendo? (Rosa Wander).

Kuga e Fontoura ficaram mudas e inertes, ndo sabendo o que
responder/fazer, até Kuga romper o siléncio: “Queremos validar
nosso modelo de negdcio. Para isso, fizemos entrevistas que
ajudaram a identificar o problema das mulheres. Acho que mais
inadequado seria apresentarmos o Canvas para elas e ver o que
acham dele”

Rosa percebeu que as empreendedoras estavam muito
perdidas:

Vejam vocés estdo confundindo alguns conceitos importantes. Uma
coisa é o teste do conceito do negécio, ou seja, a validagcdo do conceito.
Para tanto, vocés precisam levantar experiéncias relacionadas ao
problema a ser resolvido pelo empreendimento, avaliar as reagdes
positivas e negativas do consumidor em relagdo ao conceito do
negoécio. Outra coisa ¢ a validacdao do modelo de negdcio, que passa
pelo desenvolvimento de um MVP. (Rosa Wander).

Tendo em mente o longo caminho a ser percorrido, as
empreendedoras desistiram da consultoria e seguiram com
a pesquisa anteriormente realizada, assumindo para si a
responsabilidade de qualquer problema futuro. Isso impediu
que o modelo de negécio fosse revisto com maior precisdo -
desejo insistentemente perseguido pela equipe da incubadora.

Um dos maiores desafios enfrentados por nds, coordenadores da
incubadora, é fazer o empreendedor entender que, por tras de tantas
atividades iniciais e a insisténcia pelo maior rigor na construcio
e na validagdo do conceito e do modelo de negdcio, existe uma
metodologia de trabalho que se mostrou eficaz. Nao obrigamos
ninguém a nada. Mas deixamos claro que todas as decisdes tomadas
sdo de responsabilidade exclusiva de quem as tomou. (André
Menezes).

Frente a decisdo das empreendedoras, foi seguido o préximo
passo do programa de apoio gerencial - desenhar e implementar
o Produto Minimo Viavel ou Minimum Viable Product (MVP).

FontouraeKugaeramaindaalunasde graduagaoedispunham
de pouco dinheiro para investir. Para vencer a escassez de
recursos financeiros, elas elaboraram o MVP “Movimento das
Pulseiras”, que consistia em distribuir pulseiras roxas para
universitarias, para as tornar um simbolo de identificagdo entre
as mulheres nas ruas.
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Como ndo tinhamos dinheiro para elaborar um MVP da forma como
gostariamos, ou seja, com um software minimo rodando, optamos
por uma solugdo mais caseira: imprimimos pulseiras roxas, iguais
a do Senhor do Bonfim, com dizeres: #3 MARIAS # CARONA A PE
# UNIAO. Se uma mulher encontrasse outra que estivesse usando
a pulseira do movimento, isso era um sinal de ‘ok, podemos andar
juntas’. (Thais Fontoura).

A dupla escolheu o Campus Butantd da Universidade de
Sdo Paulo (USP), por ser um local reconhecidamente perigoso
para mulheres e com grande fluxo do publico-alvo. Mil pulseiras
foram distribuidas para mulheres de diferentes idades e classes
sociais, que as exibiam em seus pulsos, bolsas, casacos e cintos:
“Ao distribuirmos as pulseiras em conjunto com a explicagdo
do teor do movimento, ficava nitido o engajamento daquelas
mulheres. Eu vi muitas delas encherem o peito de orgulho ao
vestirem a camisa de um movimento que as representava”
(Thais Fontoura).

Em uma semana, a agdo se tornou tdo conhecida, que
extrapolou as fronteiras do Campus da USP: diretérios
académicos e coletivos de outras universidades do interior do
estado de Sao Paulo queriam também participar. As redes sociais
e a midia espontanea ampliaram a visibilidade do Movimento
das Pulseiras, ajudando a dupla a economizar nos investimentos
em marketing.

Fontoura e Kuga sairam dessa experiéncia muito satisfeitas,
visto que a ideia da carona a pé estava validada. Elas tinham
ciéncia de que, por ser um MVP off-line, ndo tinham controle
de dados importantes, como match, a distancia percorrida na
carona a pé, o quanto a mulher se sentia segura, entre outros.

Sabendo dos tultimos acontecimentos por intermédio da
equipe da incubadora, Rosa chamou as empreendedoras para
uma conversa: “Fiquei sabendo do movimento das pulseiras;
e que foi um grande sucesso, aparentemente. Mas, tenho uma
pergunta importante a fazer: de que forma vocés coletaram e
analisaram os dados desse Movimento?”

Embora melindradas, elas responderam honestamente: “Nao
foi possivel a coleta e o controle de dados especificos. Foi um MPV
off-line. Mas o sucesso desse movimento mostrou que estamos
atacando e resolvendo o problema de muitas mulheres. Varias
universidades fora da capital aderiram ao movimento!” Rosa,
entdo, perguntou: “Vocés realmente entenderam o que é um MVP?”.

Fez-se um siléncio constrangedor na sala, pois as
empreendedoras se surpreenderam com a pergunta. E Rosa
continuou: “Quais operagdes foram testadas? Quais dados vocés
acompanharam? Fizeram algum contato com as participantes
durante e ap6s o Movimento das Pulseiras?”.

Kuga e Fontoura respiraram fundo e afirmaram nao ter as
respostas esperadas, saindo pensativas da reunido. Alguns
acontecimentos, contudo, fizeram com que elas se esquecessem
dos questionamentos, dando sequéncia aos trabalhos: decidiram
construir uma plataforma on-line, por meio da qual pudessem
entender os fluxos das caronas e o préprio fluxo operacional do
aplicativo, conforme sugestdes de Rosa.

O desafio dessa etapa requeria algumas decisdes, como
angariar recursos financeiros para desenvolver o software e,
municiadas desse recurso, terceirizar ou contratar uma pessoa
para desenvolver a tecnologia.

Na tentativa de solucionar o problema financeiro, as
empreendedoras decidiram participar, em maio de 2017, do
processo seletivo do programa “Pense Grande”, da Fundagdo
Telefonica, cujo objetivo é:

[...]incentivar ajuventude, por meio de formagoes, apoio ao individuo
e seus negocios e produgdo de contetido relevante no tema, para
que criem e implementem novas solugdes e oportunidades para
transformacdo de suas vidas e das pessoas ao seu redor, resolvendo
problemas ou necessidades de suas comunidades. (Fundagdo
Telefonica, 2020).

Aprovadas no programa “Pense Grande” e, realizando as
atividades na Incubadora de Negdcios da FPM, Kuga e Fontoura
participaram de cinco mentorias com Nana Lima, fundadora da
Think Olga - ONG voltada ao empoderamento de mulheres por
meio da informacdo - para discutir o desenvolvimento do negécio:

Proposta de valor

seguranga  no
transporte a pé entre mulheres,
por meio de um aplicativo, que
permite o encontro, a definigdo de
rota e a locomogdo até o destino.

Relacionamento

Sistema de pontuagdo de cada
viagem. Postagem de videos no
YouTube sobre assédio sofrido
pelas mulheres e depoimentos
sobre a utilizagdo do aplicativo.

Canais

O aplicativo pode também ser
acessado pelas redes sociais
(Facebook e Instagram) e pelo

site.

Clientes

Mulheres de todas as idades
e estratos sociais, que
precisam se deslocar a pé,
para ida e volta do trabalho,
escola, supermercados etc.

Figura 1
Canvas do empreendimento proposto
Parceiros Atividades
Patrocinio master de | Propiciar, pela internet, uma | Aumentar a
Empresa de TI, para | forma segura e conjunta de
desenvolvimento do | transporte a pé para mulheres.
aplicativo, videos no
YouTube.
Recursos
Desenvolvimento de uma
operacdo eficiente de transporte,
que permita: cadastro das
mulheres, reconhecimento
facial, definicio de ponto de
encontro, rota de destino, e
avaliagdo de desempenho.
Custos
Equipe de TI para desenvolvimento e manutengéo do aplicativo; locagdo de espago
na nuvem; estrutura administrativa da empresa.

Receitas

Obtengdo de patrocinio master para desenvolvimento do aplicativo; venda de
pacotes de antncios mensais para rentabilizar o negdcio.

Nota: Elaborada pelos autores (2017).
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Nos cinco encontros, Nana nos colocou muitas questdes
importantes. Como desenvolveriamos o negdcio a ponto de escala-
lo? De onde viriam as receitas? Como conquistar a confian¢a das
usudrias, controlando a efetiva entrada desse publico? Muitas
ideias foram ventiladas, mas ela pediu que pesquisadssemos mais a
respeito de financiamento de negdcios parecidos com o nosso no
mundo. Muitos pontos colocados por ela ja haviam sido abordados
em reunides com a equipe da incubadora, mas ela também trouxe
visdes diferentes de como poderiamos seguir em frente. Depois
de todas essas mentorias, ficou claro que precisariamos repensar
o modelo de negdcio com mais cautela. Por outro lado, estavamos
avan¢ando no projeto e ndo queriamos ficar estanques na reflexdo
do modelo de negdcio. Entdo, decidimos fazer tudo junto. (Thais
Kuga).

Vale salientar que o programa oferecia, por meio de seu
fundo de investimento, 200 mil reais para compartilhamento
entre os 15 projetos aprovados. Para obter uma fatia desse valor
e receber aprovagio do grupo gestor do programa, a empresa
precisava justificar a finalidade de uso do recurso.

Paralelamente as mentorias, aconteceram algumas
atividades a distancia e trés encontros presenciais em um centro
budista, na cidade de Sdo Roque, em Sao Paulo, onde Kuga e
Fontoura participaram de dinamicas para desenvolver o tino
empreendedor e as competéncias a ele pertinentes. Ademais,
discutiram o modelo do negdcio com diferentes especialistas,
conseguindo, ao final, angariar R$ 10 mil para investir em

publicidade e desenvolvimento do aplicativo.

O DESENVOLVIMENTO DO APLICATIVO 3 MARIAS

Kuga e Fontoura chegaram felizes na incubadora, contando sobre
o valor angariado na Fundagdo Telefonica Vivo. Para ndo “jogar
um banho frio” nas empreendedoras, a equipe achou melhor fazé-
las entender o qudo complexa era a realidade do mercado no qual
estavam se inserindo. Para tanto, pediu a elas uma cota¢do de
desenvolvimento de um aplicativo com as especificagcdes minimas
para o 3 Marias rodar, além de a¢des de marketing.

Em 15 dias, elas tinham os niimeros em maos: R$ 10 mil era
valor insuficiente para a entrada de 20%, exigida para a criagdo
de um aplicativo com geolocalizacdo e a¢des de marketing. Tal
constatacdo as fez correr atras de alguém (pensaram em uma
desenvolvedora mulher, pois a questdo do género poderia
imprimir sensibilidade a causa) que realizasse esse trabalho de
forma voluntaria. Lancaram, desse modo, mao do networking de
startups paraisso, e o contato logo chegou, mas o relacionamento
durou pouco, devido a falta de tempo da desenvolvedora.

Sabendo dos custos da criagdo de um aplicativo e da falta
de recursos necessarios para isso, Fontoura ficou desolada,
deixando transparecer seu desdanimo aos pais, com quem
morava. Claudio, seu pai, disse, entdo:

Filha, vocé sabe que a experiéncia que estd adquirindo com a 3
Marias fara vocé uma mulher muito mais forte e persistente, ndo é?
Eu estou vendo o seu esfor¢o, a sua garra. Isso ndo é para qualquer
pessoa! Confie em vocé. Pedras sempre aparecerdo. Mas uma hora,
vocé sera recompensada. Acredite. Nem que seja pelo aprendizado
de ter errado... Eu vou entrar em contato com alguns colegas e ver
se consigo ajudar.

Depois de telefonemas e mensagens, uma ajuda profissional
chegou as empreendedoras: Daniel e a esposa Gabriela,
proprietarios de uma empresa desenvolvedora de softwares e
tecnologias sob demanda, dispuseram-se a atender a startup 3
Marias. Embora nio tenha sido um trabalho voluntéario, o valor

pago pelo servico foi simbélico; e experiéncia do casal, de quase
30 anos no mercado, teve, assim, um peso decisivo para que o
aplicativo, enfim, “decolasse”.

Na primeira reunido de trabalho, marcada uma semana
ap6s o acordo firmado, os desenvolvedores pediram as
empreendedoras, para decidir a melhor plataforma (Android
ou 10S), algumas informagdes basicas, como: quais processos
a tecnologia deveria contemplar; como seria a interface com
o usuario; quais dados deveriam ser incluidos para o sucesso
de todas as transagdes; qual era o modelo de receitas; quais
notificagées ao usudrio precisariam ser criadas; e muito mais.

Kuga, entdo, desabafou:

Saimos atordoadas da reunido. Requisitaram-nos muita
informagao e uma tomada de decisao até a préxima reuniao.
Boa parte do material ja havia sido solicitado pela equipe
da incubadora, ja que o fluxo operacional vinha sendo
requisitado de forma insistente pelos professores. Mas, em
fungdo do MVP off-line, ndo achamos necessario fazer tudo
aquilo naquele primeiro momento.

No dia seguinte, Kuga e Fontoura chegaram bem cedo a
incubadora, pois precisavam da ajuda dos coordenadores para
desenhar o fluxo operacional. Nesse momento, elas descobriram
que os problemas relativos a operacionalizacdo do 3 Marias
eram bem mais complexos do que um simples desenho, ja que ele
dependia de toda uma logistica por tras, para a sua sustentagao:

Foi na hora de pensar nos detalhes do funcionamento do aplicativo,
que nos demos conta de que ndo haviamos refletido sobre muitos
detalhes. Um exemplo importantissimo para a execugio das caronas
a pé era o horario. Se estou saindo as 22h da faculdade, pois tenho
que chegarao metré as 22h20, e uma aluna (nica carona disponivel)
aponta que saira as 22h10, devo correr o risco de chegar atrasada no
metro, perdendo a outra carona que estd me esperando por 1a? ... Ou
devo assumir o risco de ir a pé sozinha e, nesse sentido, o aplicativo
ndo teria tanta func¢do assim? (Thais Kuga).

O fluxo operacional era, desse modo, apenas uma peca
do quebra-cabega; e, para testd-lo, seria preciso conhecer a
tomada de decisdo das pessoas que andam a pé, em uma cidade
grande, e correm contra o tempo; e decidir de onde viriam suas
receitas. Além disso, desde o inicio, as empreendedoras queriam
estruturar o negécio em um modelo de impacto social, mas que
ndo fosse uma ONG, para ndo depender de doagdes.

Nesse momento, a equipe da incubadora ponderou: “Até
agora, vocés tomaram decisdes por impulso, com pouco critério
e sem a reflexdo necessaria. Se fizerem o mesmo com grandes
decisdes, o negdcio ndo vai dar certo! Vocés comecaram errado.”

Elas deixaram a reunido cabisbaixas: “Se quisermos seguir
em frente, temos que voltar ao inicio, refazer as pesquisas,
repensar o modelo do negécio, e perderiamos meses.” (Thais
Fontoura). Kuga, anestesiada, ainda exp0s:

Concordo. Mas como vamos construir a pesquisa? Que perguntas
devemos fazer? Como devemos validar o modelo do negdcio? E,
principalmente, como vamos obter receitas para esse negécio? Eu
ndo conhego muito do assunto, nem vocé. E, honestamente, nido
tenho cara de retornar a incubadora e pedir ajuda para fazer o que
pediram la atras e ignoramos.
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