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RESUMO

A disposicao para este projeto de pesquisa consiste em analisar a aplicacdo pratica da inovacéo
em ferramentas tradicionais de Marketing, especificamente em programas de fidelidade, a partir
de um conjunto de componentes relacionados a um modelo conceitual de negécios. Para isto, a
proposta é abordar o desenho do modelo de negdcios a partir de duas técnicas: visual-intuitiva

(Osterwalder e Pigneur, 2010) e recombinante (Gassmann, Frankenberger e Csik, 2014).

O sucesso de uma empresa depende da sua capacidade de criar um modelo de neg6cios inovador
(Gassmann, 2016). O termo “modelo de negdcios” tem sido aplicado para descrever as
atividades atuais de uma empresa e sinalizar potenciais rupturas. Ainda, segundo Gassmann
(2016), o modelo de negdcios inovador simplificado considera quatro dimens@es: o cliente, a

proposta de valor, a cadeia de valor e o lucro.

Para Osterwalder e Pigneur (2010), um nimero incontavel de modelos de negdcios inovadores
surgem a cada dia. Portanto, 0 modelo de negdcios é um esquema para que a estratégia seja

implementada por toda a estrutura organizacional, por meio de processos e sistemas.

A jornada da inovacdo de modelo de negdcios (PEDROSO, 2018) passa pelo processo de
descoberta do problema, avaliacdo das oportunidades e priorizacdo. Isto feito, o estimulo para
a geracdo de alternativas de solucdo e a selecdo daquela mais aderente ou adequada para
constituir a proposta de valor que sera entregue ao cliente final. E, a partir da analise de

alternativas seguir com a definicdo do modelo de negdcios.

E objetivo deste trabalho desenvolver uma proposta de servico de Marketing que habilite o uso
de pontos acumulados em programas de fidelidade para investimento em empresas nascentes
(startups) para entdo, apresentar e validar o modelo desenvolvido com diversos atores da cadeia

de valor.

Palavras-chave: Marketing, Programas de Fidelidade, Inovacdo, Modelo de Negdcios



ABSTRACT

The disposition for this research project is to analyze the practical application of innovation in
traditional Marketing tools, specifically in loyalty programs, from a set of components related
to a conceptual business model. For this, the proposal is to approach the business model design
from two main techniques: visual-intuitive (Osterwalder and Pigneur, 2010) and recombinant

(Gassmann, Frankenberger and Csik, 2014).

The success of a company depends on its ability to create an innovative business model
(Gassmann, 2016). The term “business model” has been applied to describe a company's current
activities and signal potential disruptions. Also, according to Gassmann (2016), the simplified
innovative business model considers four dimensions: the customer, the value proposition, the

value chain and the profit.

For Osterwalder and Pigneur (2010), countless innovative business models emerge every day.
Therefore, the business model is a scheme for the strategy to be implemented in the
organizational structure, through processes and systems.

The journey of business model innovation (PEDROSO, 2018) goes through the process of
problem discovery, opportunity assessment, and prioritization. This done, the stimulus for the
generation of solution alternatives and the selection of the most adherent or appropriate one to
constitute the value proposition that will be delivered to the end customer. And from the

analysis of alternatives follow with the definition of the business model.

The objective of this paper is to develop a Marketing service proposal that enables the use of
accumulated points in loyalty programs for investment in startups, to present and validate the

model developed with several actors in the value chain.

Keywords: Loyalty Programs, Innovation, Business Model, Marketing
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1 INTRODUCAO

Em linha com as grandes mudangas que acontecem na sociedade e nos negocios, as empresas
também estdo passando por profundas transformacgdes. Uma importante mudanca decorre do
entendimento de que um modelo de negdcios focado exclusivamente em pesquisa e
desenvolvimento (P&D) e centrado no planejamento do produto novo ou de um produto melhor
ndo sera mais suficiente para atingir os objetivos da empresa e sustentar sua lideranca de
mercado ou de segmento. Fatores como a crescente disponibilidade e mobilidade de
trabalhadores especializados, a maior disponibilidade de capital de risco, a existéncia de opg¢oes
externas para as ideias paradas nas prateleiras e a crescente capacidade de entrega dos
fornecedores externos produziram a erosdo que acabou por enfraquecer os elos entre P&D e 0
modelo de inovacéo fechada (CHESBROUGH, 2012).

As grandes mudancas estratégicas em curso baseiam-se num modelo de reorientacdo baseado
no foco do cliente, clientes estes, que vivenciam o desafio da grande transformacao tecnoldgica
num mercado dinamico e globalizado. A inovacdo sempre foi um fator essencial para
potencializar o crescimento e a competitividade. Para Gassmann (2016), a vantagem
competitiva futura das empresas ndo se apoiard em produtos e processos inovadores, mas em
modelos de negdcio inovadores, uma vez que a inovagdo do modelo de negdcios afeta ao menos
dois dos quatro componentes do quem — 0 qué — como — 0 porqué. Dessa forma, o termo
“modelo de negodcios” tem sido aplicado tanto para descrever as atividades atuais de uma

empresa quanto para sinalizar potenciais ameacas.

E preciso que as empresas se antecipem na compreensdo dos seus clientes e onde estes
pretendem estar antes mesmo que eles expressem este desejo. Se uma empresa for capaz de
enxergar a mesma “paisagem” que seu cliente estd enxergando estard em condig¢des de oferecer

solugdes mais interessantes que as escolhidas pelo proprio cliente (MOREIRA, 2009).

O sucesso do cliente é também o sucesso dos demais atores do ecossistema. Fornecedores,
distribuidores, pesquisadores, consultores, associac¢Ges, enfim, todos os participantes desta rede
de negdcios que de maneira significativa criam valor para os clientes. O olhar de uma empresa
para os clientes é solitario, restrito aos produtos e servicos que trouxeram o cliente para a
carteira. E importante que outras visdes sobre o mesmo cliente e suas necessidades, em
diferentes momentos de sua jornada, contribuam com novas ideias em prol do sucesso deste
gue € o pivo desta grande rede de negocios (GASSMANN, 2016).
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Portanto, resgatando o objetivo deste trabalho que é provocar a reflex&o sobre a inovagdo em
ferramentas tradicionais de Marketing, e particular em programas de fidelidade; constitui um
diferencial proeminente a capacidade de identificar as lacunas, ou demandas ndo atendidas, na
jornada de seus clientes e, a partir desta analise, mobilizar uma rede de negécios envolvidos na
cadeia de valor e capaz de desenvolver solugdes inovadoras. Sendo a lacuna reconhecidamente
relevante para o cliente, a rede de negdcios se constitui de tal maneira que o investimento para
a viabilidade do novo negocio, provedor da solucdo que preenchera a lacuna, origine-se na

prépria cadeia de valor.

Uma rede construida de forma colaborativa proporcionara maior eficiéncia e agilidade na
captacdo, articulacdo e otimizacdo das energias, recursos e competéncias, necessarias para

organizar individuos e instituicbes em torno de um proposito comum (CASTELLS, 1999).

Ativar os atores do ecossistema de inovacdo aberta para a busca de solugdes em produtos ou
servicos que sejam capazes de preencher as lacunas identificadas podem ser viabilizadas pelos
préprios participantes por meio do direcionamento dos recursos dos programas de fidelidade
para o financiamento de empresas nascentes (startups). E parte deste trabalho percorrer os
componentes do modelo de negdcios com a missdo de verificar a viabilidade técnica e

econémica de uma iniciativa de administracao dos processos inerentes a esta solucgéo.

1.1 Relato da experiéncia e situacdo problema

O entusiasmo para o desenvolvimento desta pesquisa nasceu da experiéncia e observacao, por
parte do autor, das transformacdes recentes enfrentadas pelos atores do agronegocio brasileiro,
especificamente na gestdo de canais de acesso ao mercado, uma transformacéo na forma como
0s negdcios sdo realizados. Os papéis estdo se expandindo. O ambiente ainda volatil produz
efeitos diretos sobre os integrantes desta cadeia, aumentando a pressdo por resultados cada vez
melhores e manutencdo da competitividade, ndo obstante e em alguns casos, desafiando a
prépria sobrevivéncia na atividade. Dessa forma, a busca por saidas inteligentes, por meio da
inovacdo e colaboragdo, com propositos compartilhados, € uma alternativa relevante a ser

considerada.

Globalmente, o agronegdcio passa por um processo de consolidacéo, com a fuséo ou aquisi¢ao
de grandes empresas, com 0 movimento de grandes investimentos e consequentemente a

revisao das estratégias de acesso ao mercado.

Localmente ndo é diferente, as empresas também estdo se organizando para a construgdo deste

novo agronegacio brasileiro. Gigantes da distribuicéo agricola ja estdo atuando no Brasil e com
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planos de expansédo. Grupos de investidores estdo mobilizando investimentos em canais de
distribuicdo acreditando na tese de crescimento do agronegocio brasileiro. Complementando,
as cooperativas agricolas cresceram, se profissionalizaram e buscam cada vez mais por

melhores condigdes de negociacdo, melhores servicos e expansdo de seus negocios.

Portanto, ha de se observar para o avanco deste estudo, considera-lo como parte uma narrativa
que inicia em meados do ano de 2011. Na ocasido, na empresa, a discussdo sobre qual o0 modelo
ideal de acesso ao mercado havia avancado e estabelecido politicas de que norteavam o
relacionamento e a forma de fazer neg6cios com os canais de distribuicdo. Este conjunto de
normas e regras estava amadurecendo e, portanto, terreno fértil para avancarmos com a
discussdo sobre a forma de relacionamento com clientes. Na politica de distribuicdo estavam
claros os critérios que definiram o que era escopo da venda direta, onde a empresa acessaria 0
cliente diretamente, e qual era o escopo da venda indireta, onde 0 acesso ao cliente aconteceria

por meio dos canais de distribuicdo, essencialmente, em 2011, distribuidores e cooperativas.

Dessa forma, foi priorizada a estratégia de relacionamento com clientes atendidos pela venda
direta com a revisdo de toda a carteira de clientes, redefinicdo das acGes consideradas de
relacionamento, das politicas comerciais e de preco para estes clientes e finalmente pelo

lancamento de um programa de relacionamento.

Para a elaboracdo desta ultima iniciativa, o desenho e lancamento de um programa de
relacionamento, exatamente 20% da carteira de clientes da época foi, por meio de seus
executivos, entrevistada presencialmente, para que, por meio da coleta de informacdes o
programa pudesse entregar um valor reconhecido que superasse as expectativas dos clientes.
Trés perspectivas direcionaram as entrevistas: a administrativa, a producéo e a financeira. E a
partir do contetdo coletado, cerca de 20 servigos foram desenvolvidos e serviram como base
para o langamento do programa de relacionamento. Vale destacar que a forma como o programa
foi construido e lancado significou inovacéo pois o formato, ainda que conhecido e praticado

largamente em outros mercados, no agronegocio tratava-se de novidade.

Os servicos consistiam basicamente em melhorias em processos chave da empresa e que
impactavam no relacionamento, por exemplo, rastreamento de pedidos e entrega programada;
mas também em ofertas de treinamentos e consultorias desenvolvidas especificamente para
atender as lacunas identificadas durante as entrevistas: consultoria agrondémica especializada,
treinamentos técnicos para uso de equipamentos e manejo, treinamentos para equipes de

lideranca, consultorias financeiras, participacdo em eventos e uma equipe de agentes,
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engenheiros agronomos, dedicados ao cliente, ndo apenas para suportar 0 momento da venda,
OU 0S processos inerentes & venda, mas para acompanhar a producdo do inicio ao fim,

recomendando inclusive produtos que ndo sao da empresa.

E importante destacar que a inovacéo e o intraempreendedorismo eram componentes perenes
em todo o processo, desde a concepcao até o langamento e acompanhamento de Nnovos Servicos.
O programa de relacionamento foi concebido, desenhado, construido durante 2011, com seu
lancamento no final deste mesmo ano, porém a vigéncia, o acimulo de pontos e a possibilidade

de resgate dos servicos foram disponibilizados a partir do primeiro dia do ano e 2012.

Toda a dinamica de contratacdo de servicos, administracdo da régua de relacionamento, dos
eventos, da entrega dos servicgos a partir dos resgates, da validacdo da satisfacdo e pagamento

dos fornecedores aconteceram a partir de uma area interna da companhia.

O sucesso do programa nestes quase 400 grandes clientes chave, em sua maioria agroindustrias,
atendidos da venda direta, evidenciado por meio do acréscimo nas vendas, ativacdo ou aumento
da participacdo em clientes chave, entrada de novos produtos e aumento da fidelidade,

franquearam a equipe do projeto a alcar voos maiores.

Dessa forma, em 2015 o programa foi estendido também para os clientes atendidos de forma
indireta por meio dos distribuidores e cooperativas, atingindo um grande namero de clientes,
das mais variadas regifes, produtores das mais variadas culturas (soja, milho, algodao, trigo,
cana-de-acuUcar, etc.) e de todos os tamanhos. Fator este que desafiou o programa a experimentar
diversos tipos de produtos e servicos para resgate, uma vez que além dos maiores clientes com
capacidade para resgatar servicos complexos e de alto valor agregado, havia também o pequeno
produtor que igualmente deveria ser tocado por produtos e servigos que trouxessem

significancia para seus negocios.

O programa atingiu um grande numero de clientes também nesta nova fase, onde a relevancia
de iniciativas inovadoras mantém-se essencial para 0 sucesso do programa também nesta

segunda fase.

Pois bem, o programa avangou, e teve seu ponto alto recentemente atingido. Em 2019 aconteceu
0 spin-out da operacdo e uma nova empresa foi constituida para expandir os negécios e a
possibilidade de trabalhar ndo apenas como um programa de coaliséo, trazendo outros atores
para o modelo de programa de fidelidade, mas também consolidando-se como uma empresa de

marketplace, onde os canais de distribuicdo, bem como outros atores, podem comercializar seus
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produtos e servicos em uma plataforma digital, com o programa de relacionamento como pano

de fundo.

Tudo isso aconteceu e é fato que pode ser facilmente comprovado por meio das entrevistas aqui
descritas; mas também por ampla divulgacao nos jornais, revistas e outras midias do segmento

do agronegdcio.

Em paralelo aos acontecimentos narrados até aqui, a empresa também enveredou em seu
ambicioso projeto de transformacao digital. Um projeto estruturado, que conta com o patrocinio
da alta direcdo da companhia, e possui objetivos muito claros: incluir os componentes digitais
na forma com os colaboradores pensam 0s negdcios da companhia e o relacionamento com
clientes; fomentar o uso de dados como um ativo da companhia e portanto um diferencial
competitivo exclusivo, seja para melhorar a forma como fazemos negdécio, seja para a entrega
de novos produtos e servi¢os; como fazer com que a companhia acompanhe as transformacdes
e consiga responder de forma agil mantendo-se no jogo. Estes trés grandes componentes sdo
essenciais para que as teses estratégicas definidas e compartilnadas para os proximos anos
sejam enderecadas e construidas. A reflexdo sobre a empresa do futuro trouxe mais uma vez a
tematica da inovacdo e necessidade de aproximacao com o ecossistema de inovacdo, aberta ou

ndo, e a construcao de aliancas e parcerias.

Estas duas grandes iniciativas, o spin-out do programa de relacionamento e sua expansdo, e a
compreensdo da relevancia da inovacdo aberta, e das empresas nascentes, para a entrega de
maior valor para nossos clientes, por meio de produtos e servicos, € que inspirou a narrativa

que foi base para esta dissertacao.

E ainda, segundo pesquisa realizada pela Associacdo Brasileira de Marketing Rural e
Agronegécio (ABMRA), com 2.090 agricultores e 717 pecuaristas, distribuidos em 15
principais estados brasileiros relevantes para o agronegocio, ha um novo perfil do produtor
rural, mais conectado, adotando novas tecnologias, buscando mais eficiéncia por meio de novos
servicos e novas solugdes. 33% dos entrevistados ja usam agricultura de precisdo. Destes, ha
indices de adocdo maiores que 60% nos processos de preparagdo do solo, analise do solo,
regulagem de equipamentos, plantio, pulverizacao e colheita.

Conectividade, agricultura de precisdo, drones, dados para analises preditivas e prescritivas,
pesquisas de genoma, cada vez mais fazem parte do dia a dia do empresario do agronegécio no
Brasil. Completando o ciclo é relevante considerar o aumento de consumidores mais

conscientes de suas escolhas, exigindo transparéncia e operando de forma mais colaborativa.
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Pela experiéncia profissional do autor e a partir da observacdo destas transformagdes no
agronegocio, é possivel identificar claramente que ndo se trata de movimento isolado, mas que,
tal alteracdo estd acontecendo também em outros segmentos importantes de negocios. No
agronegocio brasileiro o modelo tradicional baseado em cadeia esta de fato consolidado e a
distribuicdo de produtos e servigos faz uso da capilaridade das redes estruturadas de
distribuidores, cooperativas e revendas.

Neste cenario, torna-se cada vez mais relevante o papel da inovacdo no agronegocio. As
agtechs, empresas nascentes no agronegécio, ou startups, sdo as empresas de tecnologia da
agricultura, que desenvolvem métodos ou maquinarios relevantes para a producdo cada vez

mais eficiente, potencializada pelo uso da tecnologia, nas mais diversas culturas.

Lacunas identificadas na jornada do cliente ndo sdo mais preenchidas por uma Unica empresa
ou Unica solugdo. E necessario proporcionar um ambiente de conexdo com empresas capazes
de atuar em pontos especificos da jornada, como especialistas, para que em conjunto consigam

construir a melhor solucédo a partir da combinacéo de diversos produtos ou servicos.

Empresas menores geralmente possuem maior flexibilidade e dinamismo, diminuindo a
distancia entre 0 homem do campo e as grandes corporacdes. Empresas de inovacao conseguem
facilmente se langar no campo e vivenciar o dia-a-dia do produtor rural, ouvindo o agricultor
que carrega consigo os desafios por meio da experiéncia buscando interpretar e transformar em

oportunidades de negdcios e inovacao (BORELLI, 2017).

O desafio do acesso aos recursos que viabilizardo equipes para pesquisas e analises de campo,
bem como para o desenvolvimento de solugdes, esta sempre presente nas rodadas de discussdes

entre os empreendedores, especialmente em nosso pais com dimens@es continentais.

Neste cenario de dificil acesso aos recursos, os programas de fidelidade apresentam-se como
uma possivel alternativa para suprir este espaco existente. Observando-se os indicadores
referentes aos principais programas de fidelidade existentes no Brasil divulgados pela
Associacao Brasileira das Empresas do Mercado de Fidelizacdo (ABEMF) é possivel verificar
que grandes marcas do mercado, em niveis diferentes de maturidade e complexidade, fazem
bom uso de seus programas de fidelidade, relacionamento e/ou incentivos. Por meio de
dispositivos de coalisdo, facilitados pelo avango e acesso a tecnologias modernas, muitas
marcas potencializaram a penetracdo de suas iniciativas de fidelidade aderindo a plataformas
compartilhadas para este fim, ou participando de ambientes como o marketplace, um ambiente
de comércio eletronico, compartilhado, para a venda de produtos e servicos, que permite
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minimizar os custos, aumentar a visibilidade da loja virtual, acelerar o acimulo de pontos e

consequentemente o acesso aos beneficios.
Figura 1: Quantidade de Cadastros nos Programas de Fidelidade
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Fonte: adaptado a partir de ABEMF
Figura 2: Quantidade de pontos/ milhas emitidos
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Observando ainda os graficos acima, € possivel identificar o crescimento de 13,7% no numero
de cadastros em programas de fidelidade na comparacéo anual entre 2017 e 2018. Movimento
semelhante pode também ser observado quando analisada a quantidade de pontos emitidos
pelos programas de fidelidade, 13,9% de acréscimo na emissdo de pontos quando comparados
0s anos de 2017 e 2018. Os indicadores representam os principais programas de fidelidade do

mercado brasileiro por terem sido compilados a partir dos dados das empresas associadas (Dotz,
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Elo, Grupo LTM, Mastercard, Multiplus, Smiles, TudoAzul e Visa). Segundo dados da

ABEMF, os programas atendem cerca de 127,6 milhGes de participantes e suportam quase 285

bilhdes de pontos/milhas distribuidas, base 2018.

Figura 3: Quantidade de pontos/ milhas resgatados
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Os indicadores mostram que os clientes, ou membros dos programas de fidelidade, além de

estarem acumulando mais pontos, estdo também tendo acesso aos beneficios dos diversos

programas por meio do resgate de produtos/servicos disponiveis. O uso dos pontos evita que 0s

mesmos expirem por falta de uso dentro do prazo determinado.

Figura 4: Porcentagem de Pontos Expirados/ N&do usados pelos participantes
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Apesar das tecnologias disponiveis e da efervescéncia do ambiente de inovacdo nas empresas,
os programas de fidelidade estdo “correndo na mesma raia” adotando o tradicional modelo
“Relacionamento + Reconhecimento + Recompensa”; ou seja, o cliente compra mais, a empresa
vende mais, e quanto mais vocé compra, mais vocé ganha e tem plena autonomia para escolher

o beneficio mais atrativo.

Figura 5: Destino dos pontos/ milhas resgatados
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Os graficos demonstram que a troca de pontos por passagens aéreas ainda € o principal
beneficio oferecido e resgatado pelos clientes, membros dos programas de fidelidade, porém
ndo esta nas companhias aéreas a principal origem dos pontos acumulados, mas sim nas

operacOes por meio de cartbes de crédito e programas do varejo.
Figura 6: Origem dos pontos
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Fonte: adaptado a partir de ABEMF

Dessa forma, para frear o processo de padronizacdo e homogeneizacdo dos programas atuais,
pretende-se transformar a proposta de valor dos programas de fidelidade tornando-os mais
atrativos e dessa forma potencializando o valor percebido pelo cliente neste tipo de iniciativa.
Ou sob outra perspectiva, criar um importante referencial competitivo para os programas de
fidelidade, um relevante ponto considerado é a transformacao do relacionamento baseado em
atributos exclusivamente materiais em iniciativas com atributos emocionais (a empresa

realmente contribui para o sucesso do cliente) em grupos de clientes de alto valor.

Gassmann, Frankenberger e Csik (2014) identificam como trés os grandes desafios de quem
precisa inovar no modelo de negdcios: pensar diferente da prépria I6gica em sua area de
atuacdo; a dificuldade de pensar em termos de modelo de negécios, em vez de tecnologias e

produtos; a falta de ferramentas sistematicas.

1.2 Objetivos da pesquisa

O objetivo primario desta pesquisa €, desenvolver uma proposta de servi¢co de Marketing que
habilite 0 uso de pontos acumulados em programas de fidelidade para investimento em
empresas nascentes (startups) para entdo, apresentar e validar o modelo desenvolvido com
diversos atores da cadeia de valor e capturar sugestdes de melhorias no modelo que demonstrem

sua viabilidade ou ndo.

O desenvolvimento desta pesquisa rumo ao objetivo priméario se dara a partir da jornada da
inovacdo de modelo de negocios (PEDROSO, 2018) por onde sera possivel explorar de que
forma a inovagdo pode ser fomentada em ferramentas tradicionais de Marketing, com um
recorte especifico para os programas de fidelidade, de forma a potencializar a entrega da

proposta de valor para os segmentos de clientes.

Como objetivos complementares, também é alvo desta pesquisa, analisar a interacdo potencial
entre programas de fidelidade e o ecossistema de inovagao aberta. Por meio da inovagéo aberta,

na construcdo da proposta de valor, buscar aproximar empresas nascentes (startups) do capital
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investido em pontos nos programas de fidelidade e devidamente atribuido e disponivel para

clientes para acesso aos beneficios.

Dentro do escopo do modelo de negdcios, avaliar a viabilidade de uso das alternativas para o
tradicional “Relacionamento + Reconhecimento + Recompensa” encontrado frequentemente
nos programas existentes proporcionando maior heterogeneidade entre as ofertas de beneficios
e consequentemente diferencial competitivo para as empresas mantenedoras dos programas de
fidelidade.

Ainda como objetivo complementar, avaliar a viabilidade econémica da prestacédo de servicos
de uma empresa que atua inovando em programa de pontos (subsidiar a transformacgéo de uma

boa ideia em um negacio).

A figura abaixo demonstra quais sdo os principais desafios envolvidos na construcdo de um
modelo operacional viavel que possibilite o investimento dos pontos dos clientes em empresas

de inovagéo.

Figura 7: Situacdo Problema Identificada
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Fonte: elaborado pelo autor

O entendimento do problema de pesquisa passa pela analise do processo decisério da
companhia realizado pelas principais partes interessadas; pelo aspecto inovador é avaliado
também o risco que representa para 0 modelo tradicional praticado. Na perspectiva dos atores

externos, a auséncia de um denominador comum ou um propoésito compartilhado claro dificulta
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a busca pelo preenchimento das lacunas na jornada do cliente. E entdo o comprometimento com
o0 desenho e a execugdo de um novo processo nem sempre é apoiado por conta do investimento

necessario e dos riscos apresentados.

1.3 Justificativa e aplicabilidade

O apetite pela inovagdo em empresas estabelecidas é inversamente proporcional a sua aversao

ao risco. Se a aversdo ao risco é grande, menor serd o estimulo a inovacao.

“Muitas companhias gerenciaram esta desconexdo criando uma
fronteira que separava o0s dois processos, de maneira a que O
desenvolvimento ndo ficasse mais tdo intimamente ligado a pesquisa.
Esta fronteira efetivamente colocou ideias de pesquisa “no cofre” até a
organizacdo de desenvolvimento se considerar pronta para trabalhar
nelas.” (CHESBROUGH, 2012, p. 49.)

Como transformar pontos acumulados por meio dos programas de fidelidade em inovagéo?

Ndo é dificil encontrar empresas tradicionais, devidamente estabelecidas em mercados
maduros, valendo-se do investimento em programas de fidelidade, que possibilitam o acimulo
de pontos por parte de seus clientes para troca por beneficios, com o objetivo de alavancar
resultados comerciais, aumentar o conhecimento dos habitos de seus clientes e dessa forma
administrar portfélio de produtos e/ou servigos, criar maior aproximacao e conquistar a

fidelidade de seus clientes, observada pela recompra e pelo aumento do tiquete médio.

Empresas de inovacao, especificamente startups, demonstram claramente a preocupacao com
duas questdes relevantes: a primeira diz respeito a como conquistar o investimento necessario
para fazer “uma ideia” acontecer; ¢ a segunda sobre como conquistar os primeiros clientes e

dessa forma consolidar o sucesso da iniciativa.

Durante o desenvolvimento do servico de Marketing a navegacdo pela jornada da inovacgéo de
modelo de negocio (PEDROSO, 2018), permitira revisar os componentes do modelo de
negaocios de tal forma que possibilite ao participante de um programa de fidelidade, identificado
e segmentado como cliente de alto valor para a estratégia da empresa e com pontos suficientes
disponiveis para resgate, investir os pontos/milhas (ou melhor, o valor financeiro representado

pelos pontos/milhas) em empresas de inovacao, startups.
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Dessa forma, demonstra tratar-se de uma opcdo inovadora, de maior valor agregado, que vai
além do modelo vigente do resgate por bens de consumo (aparelhos de TV, celulares,

computadores, etc.), ou servicos (ingressos para cinema, passagens aéreas, treinamentos).

1.4 Organizacgao da dissertacdo

Descrita em capitulos e sess@es, a organizacao desta dissertacdo cumpre os padrdes e formatos
adotados pela Faculdade de Economia, Administragdo e Contabilidade da Universidade de S&o
Paulo.

H& um capitulo introdutorio, composto por informagdes que preparam o enredo para a descri¢do
do relato da experiéncia e identificacdo da situacdo problema. Ainda neste capitulo introdutério
séo descritos os objetivos da pesquisa, bem como sua justificativa e aplicabilidade.

O préximo capitulo é composto por todo o referencial tedrico pesquisado e que sustentara a
pesquisa em si. Por este capitulo, o contetdo contemplara os programas de fidelidade como
ferramentas de Marketing para a captura e manutencédo de clientes, a importancia da inovagéo
como diferencial competitivo para empresas estabelecidas, modelo de negdcios e a jornada da

inovacdo em modelo de negdcios — base sobre a qual a pesquisa sera realizada.

Um capitulo dedicado aos procedimentos metodologicos, um capitulo que percorre 0s
componentes do modelo de negdcios e outro dedicado a andlise dos resultados precedem o
capitulo final com as conclusdes, consideracgdes finais, recomendacdes para futuros estudos e

limitagOes deste trabalho.

Por fim, seguem-se as referéncias bibliograficas e os apéndices necessarios.
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2 REFERENCIAL TEORICO

2.1 Programas de Fidelidade

Em mercados maduros e com intensa concorréncia, o crescimento, quando existe, é lento e o
custo para atrair novos cliente é alto. Criar relacionamentos de longo prazo com clientes com
0S quais ja existe uma experiéncia de compra significa, na pratica, aumentar o nimero de
transacdes comerciais ou ainda, desenvolver novos negocios com estes clientes. Este tipo de
abordagem reduz o custo de aquisi¢do de novos clientes e, portanto, o indicador de retencéo de
clientes torna-se um indicador chave de lucro. Importante, porém € identificar claramente a
diferenca entre retencdo e fidelidade. A primeira implica em repeticdo do comportamento de
compra, ou seja, em novos fluxos de vendas. Ja a segunda, a fidelidade, esta relacionada com o
um alto nivel de satisfacdo. (HOOLEY, 2005).

Para Kotler (2003) os clientes fiéis sdo menos sensiveis aos precos, sdo os que falam bem da
companhia e de seus produtos a outas pessoas e possuem um tempo de relacionamento maior
que se traduz na quantidade de negdcios realizados. Portanto é importante ndo nos limitarmos

a descobrir clientes, mas também conserva-los e cultiva-los.

“Para construir a retencdo do cliente, visando aos principais beneficios
financeiros que ela traz, e deixando de lado a fidelidade de longo prazo,
é necessario que as empresas invistam em estratégias focadas nessas
metas, ndo apenas no volume de vendas.” (HOOLEY, 2005, p. 333.)

Neste contexto, programas de fidelidade encontram-se na categoria das iniciativas para alcancar
a exceléncia nas atividades de servicos que ampliam o produto basico oferecido pelas
companhias. Em companhias aéreas, manter um programa de milhagem para passageiros
frequentes tornou-se mais um custo necessario do que fator diferenciador uma vez que o0s

passageiros fazem parte de diversos programas. (HOOLEY, 2005).

H& ainda segundo Hooley (2005), trés categorias de métodos para elevar o nivel de

relacionamento com clientes:

. Construir beneficios superiores de fidelidade
Nesta categoria encontram-se 0 acesso aos beneficios tanto financeiros (por

exemplo, acumulo de milhas que podem ser trocadas por produtos ou servicos;
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descontos especiais) quanto sociais (por exemplo, convites para eventos, acesso a
salas VIP em aeroportos).

. Criar lacos e relacdes estruturais
Nesta outra categoria estdo os acordos, contratos e compromissos legais. Ha, por
exemplo, acdes que estimulam o compartilhamento de conhecimento e experiéncia
entre clientes e companhias. Lagos estruturais fortes trazem consigo o alto custo de
mudanca na relacéo.

. Gerar clientes encantados
E 0 momento em que os clientes se tornam apoiadores da companhia, defensores da
marca. E ir além das expectativas dos clientes e entregar-lhes algo de valor ainda
maior. Ter uma categoria de clientes encantados demanda dar-lhes a devida
relevancia no desenvolvimento das estratégias da companhia além das aces que
realizada no mercado. Com taxas de retencéo significativamente mais alta este grupo

de clientes se torna defensores compartilhando suas boas experiéncias.

Outro fator chave considerado por Hooley (2005) esta relacionado com expectativas. Definir
exatamente o significado de um servigo excelente ou superior, na perspectiva do cliente, é
fundamental para que a lacuna entre o que é prometido e 0 que € realmente entregue seja
minimizada. Fatores como a confiabilidade, seguranca, empatia, capacidade de resposta,

influenciam na experiéncia e potencializam a satisfacdo do cliente.

Para Gassmann (2016), na perspectiva do modelo de negdcios, fidelizacdo de clientes considera
que os clientes sdo mantidos e que a lealdade é atingida fornecendo valor mais que o esperado
por produtos ou servigos basicos. Ofertas especiais ou descontos estdo acessiveis para quem

demonstra maior fidelidade dentro de critérios bastante transparentes.

“Se vocé colocar o cliente no centro do seu negocio e implantar os
programas de fidelidade, vocé sera capaz de dialogar com sua base de
clientes. Tais iniciativas aumentam a fidelizacdo e identificacdo dos
clientes com sua marca.” (GASSMANN, 2016, p. 130.)

Ainda em Gassmann (2016) compreendemos que 0 modelo de negdcios fidelizagéo de clientes
néo é algo novo. No final do século XVI1II, os comerciantes nos EUA comecaram a dar cupons
gue podiam ser trocados ou resgatados por outros produtos; no século XIX, varejistas ja
trabalhavam com selos ou emblemas que podiam ser trocados por vales quando o cliente

retornasse a loja. A American Airlines, por meio do AAdvantage, comegou a identificar os
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passageiros frequentes e comecou a oferecer milhagem para que fossem trocadas por upgrades,
futuras reservas, ofertas especiais ou outros beneficios. A empresa era recompensada pela

recorréncia das viagens destes clientes fiéis.

2.2 Modelo de Negdcios

O termo “modelo de negdcios” tem sido aplicado tanto para descrever as atividades atuais de
uma empresa quanto para sinalizar potenciais ameagas. O modelo proposto por Gassmann

(2016) considera quatro dimensdes que formam um “tridngulo magico™:

1) O cliente — é importante saber claramente quem sdo os clientes alvo da empresa para
a construcdo de um modelo de negdcios de sucesso. Sem considerar excec¢des, 0
cliente est4 no centro das discussdes sempre.

2.) A proposta de valor — 0 que de fato a empresa oferece para estes clientes precisa
estar muito bem acordado e refletido nas operacGes de construcdo de valor para que
as expectativas sejam atendidas em sua plenitude.

3.) A cadeia de valor — quais sdo 0s processos e atividades, 0s recursos e as capacidades,
necessarias para a construcdo da cadeia de valor da empresa.

4.) O lucro — garantir que 0 modelo construido é sustentavel do ponto de vista

financeiro.

Gassmann, Frankenberger & Cslk (2016) provocam a reflexdo sobre a necessidade de
aprofundamento, ou nivel de granularidade desejado para o0 modelo de negocios. Dessa forma,
recomenda que ndo se perca tempo demais calculando modelos de negdcio, mas sim explorar e
avaliar o modelo do ponto de vista qualitativo. Segundo Gassmann, Frankenberger & Cslk
(2016), planos de negédcios criam sonhos elaborados apoiados por hipéteses, e entdo propbe que
0 que é feito € mais importante que o que é pensado proporcionando velocidade na
implementacdo, valorizando as etapas de desenho, prototipacéo e teste do modelo de negécios,
sugerindo a necessidade de acédo rapida quando identificada alguma ineficiéncia no modelo.

“Um modelo de Negocios descreve a logica de criacdo, entrega e
captura de valor por parte de uma organizagdio” OSTERWALDER E
PIGNEUR (2011 p. 14)

Em inovacéo aberta, de acordo com Chesbrough (2012) a utilizacdo de um modelo de negocio
é fundamental para guiar executivos no monitoramento dos negocios e empreendedores na

organizacédo de seus empreendimentos.
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Inovar em modelo de negocios constitui um desafio para as organizacgdes pois, de acordo com
Gassmann, Frankenberger & Cslk (2016) os lideres das organizacgdes atuais foram preparados
para pensar a partir de ferramentas tradicionais de Marketing para obter vantagens competitivas.
Dessa forma, a Unica maneira possivel de criar um novo modelo de negdcios € ndo olhar para
0 que 0s concorrentes estdo fazendo, e sim, para quais séo as necessidades reais dos clientes
que ainda ndo foram atendidas.

“Modelo de negocios pode ser definido como um modelo conceitual —
formado por um conjunto de componentes — que apoia o0 projeto (ou
arquitetura) dos negécios de uma organizagdo com o objetivo de gerar
valor — ou seja: entregar valor para seus consumidores, e capturar valor
para a propria organiza¢do.” PEDROSO (2016 p. 35)

Ainda, segundo Gassmann, Frankenberger & Cslk (2016), sdo trés os desafios fundamentais

para as empresas lidarem com a inovacdo do modelo de negocios:

e Pensar diferente da prépria légica dominante em sua area de atuacéo;
e A dificuldade de pensar em termos de modelos de negocio, em vez de tecnologias e
produtos;

e A falta de ferramentas sistematicas.

O navegador de modelo de negdcios € uma metodologia que provoca a reflexdo sobre o modelo
de negdcios de uma empresa. Parte do principio de que as inovagdes sdo, muitas vezes,
variacdes de algo que ja existe em outros lugares. Em modelos de negécios (GASSMANN,
2016) propde que cerca de 90% de todos os novos modelos de negdcio ndo sao realmente novos.
Eles ttm como fundamento 55 (cinquenta e cinco) padrdes existentes. Uma empresa imitar
criativamente (aprender e compreender € mais importante que copiar) as estratégias que outras
empresas, de outros setores adotaram com sucesso pode torna-la lider de inovagdo no setor. A
partir dos 55 modelos de negdcios é possivel escolher entre trés estratégias para desenvolver
novos modelos de negocio: transferir (um modelo existente em um setor é aplicado em outro
setor), combinar (transfere e combina mais de um modelo de negdcios) e alavancar (aplica um

modelo bem-sucedido para outro grupo de produtos ou servigos).

Com o objetivo de proporcionar maior clareza e logica na constru¢do do modelo de negocios,
Pedroso (2016) propde a utilizacdo de modelos conceituais, com focos especificos, compostos

por componentes que exercem funcGes bem definidas e integradas ao modelo maior
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proporcionando a reflexdo necesséria para a construcdo de um novo ou evolucdo de um

empreendimento ja existente/estabelecido.

Uma sequéncia logica proposta consiste inicialmente na andlise do modelo
POSICIONAMENTO ESTRATEGICO, onde na perspectiva do empreendedor é possivel
definir e avaliar se um produto/servigo especifico é aderente a um ou mais segmentos de clientes
em um mercado escolhido, e ainda, como os competidores se posicionam neste mercado. E,
avancando nos componentes, clarificar quais sdo os atributos da proposta de valor que seré
ofertada aos clientes.

Uma vez analisado o mercado e definida uma forma para o posicionando do produto/servico, a
analise avanca para 0 modelo RELACIONAMENTO COM CLIENTES com o objetivo claro
de conhecer em detalhes quem sdo os clientes potenciais, e se as necessidades desses clientes
encontram solucdo na proposta de valor propagandeada ao mercado, determinando a melhor

forma para comunicar e por meio de quais canais se dara o acesso ao produto/servico.

Tendo claras estas respostas, o esforco de analise é direcionado para o0 modelo OPERACOES
para a melhor forma de atender a proposta de valor para os clientes. Respostas sobre quais séo
0S insumos/recursos necessarios, como e de quem adquiri-los. Com 0s recursos/insumos
disponiveis como estes serdo transformados em produto/servigo. E finalmente, como serdo

distribuidos nos canais escolhidos anteriormente.

O modelo ECONOMICO tem a fungéo essencial de validar a viabilidade econémica do que foi
planejado nos modelos mencionados anteriormente. Quanto vai custar para colocar a operacao
funcionando, quanto sera necessario investir para que a ideia saia do papel. Como o
produto/servico sera precificado e como as receitas serdo geradas. E por fim, como obter

resultados financeiros positivos e sustentaveis.

A inovacdo é observada tanto nos processos que mantém a solidez do modelo de negdcios,
quanto na manutencédo da proposta de valor do produto/servigo. A inovagéo deve ser observada
de maneira estruturada e periodica também no proprio modelo de negdcios. O modelo de
INOVACAO oferece a guia necessaria para esta atividade. E o modelo de GESTAO consolida

o racional por meio da governanga, estrutura, sistemas de gestéo e os valores da empresa.
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Figura 8:

Modelo de Negocios em uma pagina
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FONTE: adaptado de PEDROSO, M. C. (2016). Modelo de negdcios e suas aplicacdes em
administracao. (Tese de livre-docéncia). Faculdade de Economia, Administracéo e

Contabilidade, Universidade de Séo Paulo, S&o Paulo, Brasil. p. 84.

Osterwalder e Pigneur (2011), igualmente tratam da necessidade de padronizacdo do método
para construcdo de novos modelos de negdcios, partindo também da ldgica onde os modelos
possuem caracteristicas similares, e, portanto, é possivel promover um de arranjo de

componentes.

No que tange ao desenho, Osterwalder e Pigneur (2011) propdem seis técnicas diferentes para
0 desenho de modelos de negdcios: a partir da descoberta junto aos clientes, ideacdo,

pensamento visual, prot6tipos, contando historias e cenarios.

O importante é compreender que modelos de negécios acontecem em ambientes especificos e
para tanto é igualmente importante compreender quais sao as tendéncias regulatérias, sociais e
culturais, tecnoldgicas e socio econdmicas que podem afetar o modelo. O mesmo vale para
identificar quais sdo as forcas do mercado (segmentos de mercado, necessidades e demandas,
fatores de mercado, custos de mudanca e atratividade de receita). No contexto onde se esta
inserido, conhecer amplamente quem sdo os fornecedores e outros participantes da cadeia de
valor, publicos de interesse, concorrentes, novos entrantes e quais sdo 0s produtos substitutos é
fundamental para o refinamento do modelo de negdcios e maior conexao com o mundo real.
Por ultimo, conhecer as for¢as macroecondmicas pode validar o diferencial do modelo:
infraestrutura econdmica, commodities e outros recursos, mercados capitais e situacdo do
mercado global (OSTERWALDER, 2011).
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O processo de construgdo do modelo de negdcios, segundo Osterwalder e Pigneur (2011)

percorre 5 (cinco) fases:

e Mobilizacdo — 0 objetivo desta fase € preparar para a constru¢cdo do modelo de negécios.
O foco é preparar o cenario. E importante que todos os elementos necessarios para a
construgdo do modelo estejam reunidos. E preciso que haja motivagio para a construcio
do novo.

e Compreensdo — aqui 0 objetivo € pesquisar e analisar 0s elementos necessarios para o
esforco de construcdo do modelo. E a fase de imersdo. Um time mergulha no
conhecimento relevante e inerente a cada componente do modelo de negdécios. Coleta
de informacdes, entrevistas, clientes potenciais. Ao final tem-se a clareza de quais séo
as oportunidades e problemas a serem enderegados.

e Design — geracio e teste de opcdes vidveis. O foco é o questionamento. E a fase onde a
transformacédo das informacdes e ideais compreendidos na fase anterior tornam-se
prototipos para serem explorados e testados. Apds muito questionamento, um modelo é
selecionado para ser o protétipo e alvo dos testes.

e Implementacdo — € a etapa de execucdo, implementacdo do protétipo do modelo
selecionado.

e Gerenciamento — e entdo apo6s implementado, adaptar e modificar o modelo em resposta
a reacdo do mercado. E a evolugdo. Configurar estrutura capazes de monitorar, avaliar

e adaptar ou transformar o modelo de negdcios.

E importante manter em mente que a gestdo da evolucdo do modelo é quem determinara se o
modelo ainda é relevante ou esta obsoleto. Por Gltimo vale destacar (OSTERWALDER, 2011)
que um modelo de negocios ndo é o negdcio. E um método para questionar, ajudar a

compreender o que fazer.

2.3 Inovacdo Aberta
Inovacg&o aberta € um termo, criado em 2003 por Henry Chesbrough, atribuido as empresas que
aprimoram seus produtos e servigos por meio de ideias, pensamentos, processos e pesquisas,

realizadas internamente e externamente aos dominios da empresa.

“A maioria das inovagoes fracassa. E as empresas que ndo inovam

morrem.” (CHESBROUGH, 2012, p. 1.)
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Para Chesbrough (2012) é importante que uma empresa estabelecida com disposicdo para
enveredar o caminho da inovagdo aberta seja capaz de combinar pesquisa interna e ideias
externas, sejam elas vindas de areas internas da companhia, mas fora do escopo da pesquisa, ou

de outras empresas.

Ainda, segundo Chesbrough (2012), o modelo de negdcio apresenta-se como uma ferramenta
importante para apoiar decisdes e analisar cenarios futuros potenciais. Neste contexto, as
funcbes do modelo de negdcio seriam as seguintes: articular a proposta de valor, identificar o
segmento de mercado, definir a cadeia de valor, estabelecer quais sdo 0s mecanismos para
geracdo de receita, desenhar a rede de valor (fornecedores, consumidores e potenciais
competidores), e ainda, formular a estratégia competitiva. O modelo de negdcios cumpre ainda
o papel de criar uma heuristica, um mapa cognitivo simplificado que conecta os dominios

técnicos e econdmicos.

Figura 9: Modelo de Negdcios como um mapa cognitivo atraves dos dominios

Modelo de Negdcio

Mercado
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Valor
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Medidas em Dominio Técnico Medidas em Dominio Social

FONTE: adaptado de CHESBROUGH, 2012 p. 85

O tipo proposto (CHESBROUGH, 2012) para a organizac¢do das informacdes em um modelo
de negdcios tem por objetivo auxiliar as empresas startups a criar uma l6gica que dé sentido ao
caos que em geral experimentam. E por outro lado, € importante para lembrar para a empresa
ja estabelecida (com um modelo de neg6cios ativo, em uso) que quanto maior 0 sucesso do
atual modelo de neg6cios maior sera a influéncia deste na operacionalizacdo/comercializacdo
da nova oportunidade. Em uma empresa estabelecida o modelo de negdcios ndo surge de uma

folha em branco.

De qualquer forma, ao iniciar uma jornada da inovagdo, é recomendado que seja feito um
inventario das atividades mais recentes de inovacdo da empresa. O objetivo é construir um mapa
estratégico da inovacao e identificar quais sdo as origens das boas ideias. Alguns exemplos que

questbes que podem ser feitas segundo Chesbrough (2012):
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e De onde surgiram as ideias importantes da empresa e da industria nos dltimos anos?

e Como essas ideias se ajustaram ao modelo de negocios vigente?

e Qual foi o papel de empresas nascentes (startups)? De onde surgiram as ideias
implementadas por elas (startups)? Qual o modelo de negdcios delas?

e Qual foi o papel das empresas de capital de risco? E dos outros investidores privados
para a industria? Quais as teses defendidas por eles?

e Qual foi o papel das universidades no aporte de conhecimento para que as solugdes
fossem viabilizadas?

e Quem sdo os principais influenciadores, referéncias no tema, que podem aportar

experiéncia e conhecimento a solucéo?

A busca por estas respostas por si s6 compreende um exercicio de entendimento do cenério de
inovacdo na empresa e no setor. A partir dessas informacdes (CHESBROUGH, 2012) é valido
que se construa um roteiro que detalhe a inovacéo para além do portfélio de produtos e servi¢os

planejados para 0s proximos anos.

Rituais para a identificacdo e preenchimento das lacunas no modelo de negdcios atual sdo
fundamentais para que a empresa identifique antecipadamente as ameacas e possa sana-las de
forma proativa. O mesmo vale para a pesquisa e identificacdo de pontos cegos no atual
modelo de negdcio. Esses pontos cegos sdo aqueles pontos onde fontes externas de ideias,
tecnologias, e negocios poderdo contribuir com descobertas mais Uteis para a empresa.
Revisar as tecnologias externas com profissionais experientes externos, e entao, criar
processos pra viabilizar o licenciamento de tecnologia externa que modernize e preencha as
lacunas do modelo de negécios vigente (CHESBROUGH, 2012).

2.4 Origem do Investimento em Inovagéo Aberta

Financiar startups para suprir necessidades ndo satisfeitas constitui uma estratégia a ser
considerada por empresas estabelecidas. Um relacionamento com startups tem valor maior que
qualquer pesquisa de mercado, porque assim € possivel observar de perto uma empresa de
verdade, que faz produtos de verdade e tentam vender para clientes de verdade que pagam com
dinheiro de verdade (CHESBROUGH, 2012).

O recorte feito para este trabalho consiste no investimento financeiro de variadas fontes,
organizados para um fundo de participagdes para empresas de inovagao. capital empreendedor
corresponde ao investimento realizado para que a empresa saia do papel. E também chamado
de capital de risco, ou Venture Capital, em funcéo da incerteza que o novo empreendimento,

uma empresa em estagio inicial, desperta em relagdo ao montante do investimento realizado.
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De acordo com a consultoria Moore Stephens, dependendo do estadgio em que a startup se
encontra € possivel oferecer diferentes tipos de investimentos, baseados em diferentes tipos de

relacionamentos e vantagens, como por exemplo:

1. Angel Money: os “investidores-anjo” costumam procurar empresas que estdo em
fase inicial de operacdo; investidores com estas caracteristicas costumam apostar em
uma boa ideia. E comum que o investidor anjo, por meio de relacionamento com
amigos, parentes ou conhecido, descubra as oportunidades e acabe por direcionar
seus recursos financeiros para startups com base na confianca.

2. Seed Capital: é o proximo nivel de investimento e vem logo depois do investidor
anjo. Mais formal que o investidor anjo, normalmente, para diminuir o risco e
diversificar sua carteira, os investidores de capital semente montam fundos que
conseguem aportar capital em mais empresas simultaneamente, maximizando
também as suas chances de acerto.

3. Venture Capital: € a camada que possui todas as classes de investidores de risco; por
meio deste investimento pequenas e médias companhias que desejam crescer tém
acesso aos recursos para financiar seu desenvolvimento.

4. Private Equity: estes fundos costumam ser responsaveis pelas operacGes de fusdes
e vendas em empresas. Aqui, 0 investimento envolve quantias bem maiores e por

isso, 0s investidores costumam trabalhar com empresas de capital aberto.

De acordo com a Associacao Brasileira de Private Equity e Venture Capital, ABVCAP, o capital
empreendedor € o instrumento fundamental para o desenvolvimento do mercado de capitais e
economias emergentes, e neste cenario o Venture Capital se destaca no Brasil de forma
expressiva por se tratar de um tipo de investimento que envolve a participacdo em empresas
com alto potencial de crescimento e rentabilidade, por meio de agdes ou outros valores

mobiliarios, visando ganhos expressivos de capital a médio e longo prazo.

Ainda de acordo com a ABVCAP, através do VC, pequenas e médias empresas que pretendem
se transformar em grandes companhias passa a disp6s de oportunidades de financiamento, com
a devida governanga corporativa, com foco no crescimento na lucratividade, visando a

sustentabilidade do negdcio.

De acordo com a Comissdo de Valores Mobiliarios (CVM), fundo de investimento é uma
modalidade de investimento coletivo. E uma estrutura formal que retine recursos financeiros de

diversos investidores, para investimento conjunto.
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Ha varios tipos de fundos de mercado como por exemplo os fundos de renda fixa, fundos de
acOes e fundos de multimercado. Ha ainda outros tipos de fundos chamados fundos de

investimento estruturado, com regulamento préprio, como por exemplo:

. Fundos de Investimento Imobiliério — FlI
. Fundos de Investimento em Participagdes — FIP
. Fundos Mutuos de Investimento em Empresas Emergentes — FMIEE

Fundos de Investimento em Participacdes (FIP) é a modalidade que recebe recursos destinados
a aplicagdo em empresas abertas, fechadas ou sociedades limitadas em fase de
desenvolvimento. O FIP é constituido por um administrador que capta recursos junto aos

investidores por meio da venda de cotas.

Em funcdo dos avanc¢os da tecnologia, em particular da internet, a limitacéo fisica das operagdes
também é desafiada, proporcionando novas formas de experiéncias. (CASTELLS, 1999). No
gue tange ao acesso a investimentos, este fenébmeno também € percebido, e novas modalidades
de financiamento, como o Crowdfunding (financiamento coletivo), surgem como potenciais
alternativas para empresas menores, em especial, startups. O financiamento coletivo captura
recursos financeiros para iniciativas de interesse comum por meio do acesso a diversas fontes

de recursos, geralmente pessoas fisicas, interessadas em viabilizar o empreendimento.

Novas oportunidades existem onde novos participantes, especialmente as startups agem de
maneira mais reveladoras. Empresas nascentes mais visionarias e que desafiam as fronteiras da
indUstria precisam ser identificadas, analisadas e investidas para que juntamente com as

inddstrias proporcionem o aceleramento da trajetoria da inovagao.

“Se vocé ndo conseguir saber até que ponto as startups estdo certas em
relacdo a oportunidade, ndo as descarte do rol de possibilidades. Gaste
um tempo para monitorar suas atividades, e aprenda com a experiéncia
dessas empresas (CHESBROUGH, 2012, p. 201).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Esta pesquisa esta ancorada na formulacdo dos seguintes principios:

a. Literatura/ Fundamentos
b. Modelo Teorico Proposto

c. Analise de Contetdo

A coleta das informacdes, para a construcdo do modelo tedrico proposto, sera feita por meio de
observacao, onde o observador € participante e o papel de pesquisador é conhecido além de

entrevistas, presenciais ou por meio de telefone.

As andlises de documentos, também poderdo ser aplicadas. As observacGes qualitativas
pressupdem anotacdes de campo, onde o0 pesquisador registra de maneira ndo estruturada as

atividades de pesquisa (gravacao da entrevista).

Por tratar-se da construcao de um modelo de negdcio, por meio da navegacao pela jornada do
modelo de negdcios, dos componentes a partir das informacdes coletadas com pessoas que
atuam com programas de fidelidade optou-se pela aplicacdo da teoria fundamentada para a
conducéo da pesquisa (a coleta de informacdes e ponto de vista de participantes deste tipo de

estratégia sdo a base para o desenvolvimento do modelo de negocios).

O publico alvo ou melhor, os atores, escolhidos para serem entrevistados representam papéis
relevantes para 0 modelo de negécios proposto:

1. Executivo de Inovacdo da empresa mantenedora do programa de relacionamento
existente para o qual o modelo de negdcios serd apresentado como um potencial novo
servigo para a plataforma;

2. Executivo do Programa de Relacionamento, responsavel pela administracdo e entrega
da proposta de valor do programa de relacionamento aos clientes da empresa
mantenedora;

3. Executivo de Hub de Inovagdo, mantém relacionamento e atividades de apoio com
startups e identificado como potencial administrador do novo servico alvo do modelo
de negécio;

4. Executivos de Hub de Inovacdo, CIETEC, responsaveis por promover o
empreendedorismo inovador, incentivando a transformacdo do conhecimento em

produtos e servigos de valor agregado para o0 mercado.
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Sobre as entrevistas realizadas com os atores do modelo de negdcio propdem-se a producdo da
andlise de conteudo. De tal forma, o contetdo das conversas transcritas foi diferenciado em trés
niveis (BARDIN, 2016): o tratamento do texto, a analise/categorizacdo do texto e as operacoes

estatisticas sobre os dados.

Embora a tecnologia possa apoiar e seja aceitavel, ndo had como afirmar seguramente que sim
(BARDIN, 2016). Dessa forma, basicamente a categorizacédo entre sugestdes de melhoria do
modelo, pros e contras sera realizada por meio de agrupamento de frases absorvidas das
entrevistas e organizadas de tal forma que se possa adotar parametros comparativos e

conclusivos.

“Os pesquisadores pragmadticos olham para o que e como pesquisar,
baseados nas consequéncias pretendidas, ou seja, aonde eles querem
chegar com ela (CRESWELL, 2010, p. 35)”

Para Creswell (2010), quando se o pesquisador coleta os dados em ambientes onde ocorrem 0s
problemas, ou quando o pesquisador coleta os dados pessoalmente em mdaltiplas fontes de
dados, mantendo o foco na aprendizagem (significado que os participantes ddo ao problema) é
recomendada a aplicacdo de método qualitativo. Creswell (2010) adiciona ainda que quanto o
processo de pesquisa é emergente, ou seja, pode sofrer mudancgas ap6s a melhor compreenséao
advinda por meio da pesquisa, 0 método qualitativo é ainda mais recomendado.

No processo sugerido, o carater interpretativo e o relato holistico sustentam a escolha do
método. Dentre as cinco possiveis estratégia de investigacdo sugeridas por Creswell (2010):
narrativa (estudo da vida dos individuos onde cada um conta sua historia), fenomenologia
(investigacdo da esséncia das experiéncias humanas descritas pelos participantes), etnografia
(estudo de um grupo cultural em cenério intacto durante um longo periodo de tempo por meio
de observacao e entrevistas), estudo de caso (exploracdo aprofundada de um programa, evento,
atividade, processo de um ou mais individuos) e teoria fundamentada (derivagdo de uma teoria

geral, de um processo, acdo ou interacdo fundamentada no ponto de vista dos participantes).
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4 CONSTRUCAO DO MODELO DE NEGOCIOS

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011) um modelo de negdcio descreve a logica de criacao,
entrega e captura de valor por parte de uma organizacao e, portanto, 0 conhecimento sobre o
conceito precisa ser homogéneo para que todos possam partir do mesmo ponto e falar sobre a

mesma coisa.

Ainda conforme o método proposto por Osterwalder e Pigneur (2011) um modelo de negdcios
pode ser descrito por nove componentes: segmentos de clientes (0 modelo de negdcios precisa
ser descrito para servir a um ou diversos grupos de clientes), proposta de valor (descreve de
qual forma a organizacédo busca resolver os problemas do cliente e satisfazer suas necessidades),
canais (as propostas de valor da organizagdo tornam-se conhecidas por cada segmento de
clientes por meio de canais de comunicacdo, distribuicdo e vendas), relacionamento com
clientes (de qual forma o relacionamento com clientes é estabelecido e mantido em cada
segmento de clientes), fontes de receita (resultado obtido por meio das propostas de valor
oferecidas com sucesso aos clientes), recursos principais (quais sdo os elementos ativos
necessarios para a execucdo das atividades chave), atividades chave (as atividades principais
realizadas para oferecer e entregar a proposta de valor), parcerias principais (algumas atividades
sdo terceirizadas e alguns recursos sdo adquiridos fora da empresa), estrutura de custo (0s

elementos do modelo de negdcios resultam na estrutura de custos).

Gassmann, Frankenberger e Csik (2014) propde uma definicdo simples, porém abrangente,

composto por quatro dimensoes:

. O cliente — quem séo nossos clientes-alvo?

. A proposta de valor — o que oferecemos aos clientes?
. A cadeia de valor — como produzimos nossas ofertas?
. O mecanismo do lucro — por que isso gera lucro?

O objetivo do diagrama é evidenciar quais sdo 0s segmentos de mercado onde estdo inseridos
os clientes, qual é a proposta de valor que sera comunicada e entregue, como a cadeia de valor
é formada para a construcéo e desenvolvimento da proposta de valor e qual a formula de geracéo

de lucro — como isso da dinheiro.

Gassmann, Frankenberger e Csik (2014) chamam este diagrama de “Triangulo Magico” porque
qualquer ajuste em um dos cantos do triangulo demanda necessariamente ajuste nos demais

cantos do triangulo.



44

Figura 10: A inovagdo do modelo de negdcios
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Fonte: adaptado de Gassmann, Frankenberger e Csik (2014) p.7

Os guestionamentos quem, 0 qué, como e por qué, sdo provocativos para estimular a clareza
sobre quem sdo os clientes, o que esta sendo vendido, como esté& sendo produzido e se 0 negdcio

é ou ndo rentavel.

Ainda para Gassmann, Frankenberger e Csik (2014) noventa porcento de todos os modelos de
negécio derivam de outros modelos, ou seja, ndo sdo realmente novos. Para Gassmann,
Frankenberger e Csik (2014), imitar criativamente as estratégias existentes, desenvolvida por
outros setores, pode capacitar uma empresa para torna-se lider em inovacao no setor. Com o
reforco permanente da premissa de que prender e compreender € mais importante do que
simplesmente copiar. H& diversas escolas do pensamento em modelos de negdcios. Este estudo
propde-se a praticar a recombinante, onde modelo de negdcios € visto como uma recombinacéo

de padrdes, para responder as questfes chave: quem, o que, como, por que, de um negdcio.

Pedroso (2018) propfe que a jornada da modelagem de negdcios siga a ldgica problema-
solugcdo-modelo de negdcios. Ao final da primeira etapa, a empresa compreendera claramente
o problema a ser resolvido, seré capaz de avaliar as oportunidades e fazer escolhas (priorizacéo)
de modo consciente. Para a etapa seguinte, relacionada com a solucéo, é importante que haja
estimulo a geracdo de alternativas de solucdo e novamente um processo consciente de escolha
(selecdo) da solucdo que sera trabalhada. A terceira etapa compreende a definicdo do modelo
de negdcios, com a geracdo de alternativas para a criacdo ou recombinacdo de modelos de

negdcios e mais uma vez a escolha, a selegdo do melhor modelo.
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Figura 11: Jornada da Inovacdo em Modelo de Negdcios
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Fonte: adaptado de Pedroso, M.C. (2018). Modelo de negdcios: analise, concepgéo e
inovacdo. Faculdade de Economia, Administragdo e Contabilidade, Universidade de S&o
Paulo, S&o Paulo, Brasil.

Dessa forma, 0 que segue a partir de agora é o resultado da andlise realizada dos componentes
de um modelo de negdcios, percorrendo a jornada da modelagem de negécios (Pedroso, 2018),
relacionados a uma ferramenta de Marketing tradicional que séo os programas de fidelidade. O
que se procura ao final é demonstrar que é possivel, por meio da analise dos componentes do

modelo de negdcios, inovar em ferramentas tradicionais de Marketing.

4.1 Descoberta

Para Pedroso (2018), a descoberta pode acontecer a partir de um problema identificado, de uma
oportunidade, do conhecimento de uma tecnologia, de uma motivacdo pessoal ou até mesmo
por meio da intuicdo. O perfil empreendedor permite que a aplicacdo de métodos e técnicas

sejam facilitadores da identificacdo de um problema ou de uma nova oportunidade.

O entendimento do contexto externo é essencial para validar a viabilidade de uma nova
oportunidade ou até mesmo a solucdo de um problema. Tal clareza sera a peca chave no
momento de selecdo e priorizacdo de ideias e solugdes em um processo de descoberta
(PEDROSO, 2010). Indicadores varidveis externos como fatores politicos e legais,
regulamentacdo, fatores econdémicos e ecologicos, fatores culturais, demograficos e

tecnoldgicos, devem ser observados de tal forma a compreender a relagdo com o que serd ou
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ndo seréa desenvolvido. Da mesma forma, as forcas estratégicas e cadeia de valor precisam ser
conhecidas para proporcionar a correta anélise das possibilidades.

Figura 12: Cadeia de Valor de Servicos — Programas de Fidelidade
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Fonte: elaborado pelo autor

A Federacdo Brasileira das Redes Associativistas e Independentes de Farmécias (FEBRAFAR)
apurou, por meio de pesquisa de opinido sobre programas de fidelidade, que a grande maioria
dos entrevistados (68%), por mais que desejem, ainda ndo participam de nenhum programa de
fidelidade. Porém, no mesmo estudo, identificou que 92% dos entrevistados gostariam ou
gostam de participar de programas de fidelidade e ainda, que 84% dos que aderiram aos
programas de fidelidade seguem comprando frequentemente nas empresas mantenedoras dos
programas. Quanto aos segmentos de negdcios apontados como prioritarios pelos entrevistados,
a pesquisa demonstrou que o interesse maior esta relacionado aos supermercados e farmacias,
seguidos por grandes magazines, restaurantes e companhias aéreas. O estudo tambeém

demonstrou que hé cinco tipos de programas de fidelidade:

. Programas de coalisdo, onde varias empresas potencializam a experiéncia do
consumidor com o programa por meio de uma rede compartilnada de acesso a
beneficios;

. Programas de fidelidade baseado em descontos diretos;
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. Programas de fidelidade baseado em gratificacdo surpresa e bonificacdo de
produtos/servicos;

. Programa de fidelidade baseado em grupos de alto potencial de consumo dos
produtos ou Servicos;

. Programa de fidelidade baseado em beneficios diversos ou dinheiro de volta.

A pesquisa foi realizada com 1.250 consumidores das cidades de Sdo Paulo, Rio de Janeiro,
Belo Horizonte, Curitiba, Floriandpolis, Porto Alegre, Campo Grande, Goiania, Vitoria,
Salvador, Recife, Fortaleza, Distrito Federal e Cuiab4, presencialmente, via internet ou telefone,

em uma parceria com a UNICAMP e o Instituto Axxus.

Pedroso (2018) sugere que o processo de descoberta e identificacdo de oportunidades seja
resultado de atividades de identificacdo, selecdo e andlise, mas que ao final seja possivel

responder as seguintes questdes:

. Quais séo as oportunidades identificadas?

. Qual é a oportunidade selecionada?

. Qual é o mercado alvo escolhido?

. Por que esta escolha foi feita (essa oportunidade nesse mercado alvo)?

. Como modelar a cadeia de valor do mercado alvo escolhido?

. Em quais pontos da cadeia de calor a oportunidade selecionada pode ser explorada?

Dessa forma, a oportunidade selecionada trata da estruturacdo de uma proposta de valor que
aumente a atratividade para grandes clientes de programas de fidelidade. O insight escolhido é
a oferta de um servico que possibilite a transformacéo de pontos adquiridos pelos membros dos
programas de fidelidade em investimentos em inovacdo aberta (startups). O servigo devera ser
oferecido para os clientes de maior valor dentro da carteira de clientes da empresa mantenedora
do programa de fidelidade. Os argumentos base para a escolha feita este novo servico podera
aumentar o engajamento e a fidelidade de clientes por meio da exclusividade oferecida e pelo

alto nivel do servico a ser prestado.

4.2 Tamanho do mercado

Para o melhor entendimento das oportunidades do mercado de programas de fidelidade foi
usada a pesquisa Nielsen Global Loyalty-Sentiment Survey realizada pela The Nielsen Company
entre os dias 1 e 23 de marc¢o de 2016, onde foram entrevistados mais de 30.000 consumidores
on-line em 63 paises nas regides da Asia-Pacifico, Europa, América Latina, Oriente

Médio/Africa e América do Norte.
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E possivel promover um recorte na pesquisa procurando maior entendimento das informagdes
inerentes a regido da Ameérica Latina, e em especifico o Brasil. Dessa forma, na abrangéncia da
pesquisa realizada pela The Nielsen Group € possivel observar que a América Latina é a regido
com as menores taxas de participacdo de programas de fidelidade, cerca de 44% dos
entrevistados afirmando pertencer a um ou mais programas de fidelidade. Neste
questionamento, porém, o Brasil lidera o ranking dos paises da regido com 53% dos

entrevistados confirmando a participacdo em ao menos um programa de fidelidade.

Nesta mesma pesquisa, realizada pela The Nielsen Group, é evidenciado que os beneficios
oferecidos aos participantes dos programas vdo desde pontos que podem ser resgatados ou
usados como dinheiro, até acesso a precos especiais e dias de desconto. Os programas de
fidelidade de alto padrdo também oferecem incentivos ndo monetarios. A pesquisa demonstra
que os beneficios favoritos sdo os descontos ou reembolso (48%) e descontos em produtos
(47%). Quatro em cada 10 participantes do programa de fidelidade na América Latina (40%)
dizem que os produtos gratuitos estdo entre os trés principais beneficios. Pouco mais de um
terco dos entrevistados da América Latina (34%) dizem que o frete gréatis esta entre os trés

beneficios mais valorizados, com os maiores percentuais no Brasil (39%) e no Chile (37%).

Por tratar-se de um servico de exclusividade, a ser oferecido aos principais clientes de uma
empresa, ja membros dos respectivos programas de fidelidade, inicialmente serdo considerados
aqueles com maior potencial de compra para estimativa realista do mercado a ser obtido (SOM
— Serviceable & Obtainable Market).

4.3 Segmentos de clientes

Para identificar os segmentos potenciais de clientes serd considerado o mercado consumidor
(B2C) onde informacdes demogréaficas, psicograficas e comportamentais (Kotler e Keller,
2006) serdo importantes para evidenciar os grupos de pessoas alvo da comunicagédo da proposta

de valor. Para este estudo, as informacdes geogréaficas sdo menos relevantes.

Para a melhor segmentagdo demogréfica, dados como renda, grau de instrucdo e classe social
sdo relevantes para a melhor segmentacdo. Na perspectiva psicografica, dados sobre o estilo de
vida podem contribuir também para refinar o modelo de segmentagédo. Para as caracteristicas
comportamentais, o status de fidelidade € uma variavel que pode indicar a adesé@o ou ndo ao
servico. E importante destacar, porém que a empresa mantenedora do programa de fidelidade é
detentora das informac@es inerentes as transacoes realizadas com este cliente e fazer uso destes

dados constitui uma oportunidade exclusiva de construcdo de segmentos mais robustos.
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Na perspectiva da jornada da inovacdo de modelo de negdcios, sdo trés tipos de usuérios: a
empresa mantenedora do programa (financiadora), a empresa administradora (operacdo do
programa) e o membro do programa (beneficiario). Sendo que, é possivel que a empresa

mantenedora e a administradora sejam a mesma empresa.

Figura 13: Cartéo de Crédito Itaucard Mastercard Multiplus Black
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Fonte: Itau

O exercicio que segue € uma simulacdo criada com o objetivo de esbocar a persona alvo para o
servico que esta sendo construido como inovador para o modelo de neg6cios dos programas de
fidelidade. Portanto, de acordo com as informacdes disponiveis na pagina do cartdo de crédito
Multiplus Itaucard Mastercard Black, um cliente precisa ter uma renda minima mensal no valor
de R$ 15.000,00. Ao adquirir o cartdo de crédito o cliente se compromete com uma anuidade
no valor de 8 parcelas de R$ 150,00. S&o oferecidos os seguintes beneficios relacionados ao
programa de fidelidade: Pontuagdo: a cada US$ 1,00 em compras, o cliente acumula 2,5 pontos
Multiplus (programa de fidelidade). Os pontos acumulados ndo expiram. H& ainda, um bonus
inicial de 20.000 pontos Multiplus ap6s o pagamento da 42 parcela da anuidade. Como
conveniéncia, o detentor do cartdo tem embarque preferencial em voos da LATAM (companhia

aerea mantenedora do programa).

O primeiro perfil de cliente, participante do programa, é descrito como alguém com um salario
mensal de R$ 18.000,00 e que centraliza aproximadamente R$ 5.000,00 em despesas mensais
no cartdo de crédito. Despesas de R$ 5.000,00 correspondem a aproximadamente 3.378 pontos
Multiplus (R$ 3,70) acumulados ao més. Caso o cliente, membro do programa de fidelidade,
mantiver o cenario de compras estavel em 12 meses serdo 40.540 pontos acumulados por ano,
em 3 anos serdo 121.612 pontos disponiveis para resgate; mais os 20.000 pontos da adesao sao

aproximadamente 140.000 pontos disponiveis. Para ter-se um parametro de comparagdo, com
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110.000 pontos é possivel resgatar uma TV no portal do programa de fidelidade com valor
aproximado de R$ 2.349,00.

Continuando com o exercicio, dentro da carteira de clientes do cartdo de crédito, seria
necessario encontrar 100 cliente, membros do programa, com perfis semelhantes, dessa forma,

seriam potencialmente R$ 234.900,00 para investimento em uma empresa nascente (startups).

4.4 Problema a ser resolvido

Clientes contratam solucOes para resolver problemas importantes para atender suas
necessidades (PEDROSO, 2018). Dessa forma é importante identificar claramente quais
problemas sdo importantes ou quais necessidades devem ser atendidas. E ainda, em que
circunstancias ou ocasioes estes problemas ou necessidades ocorrem. Segundo Pedroso (2018),
a experiéncia do cliente passa por etapas bem definidas, e para cada uma das etapas € importante

identificar com quem os clientes interagem e quais sao os problemas nas dimensdes:

. Funcionais — séo os atributos relacionados ao produto ou servico especificamente
em sua funcéo principal. No que se refere aos produtos, atributos como desempenho,
confiabilidade, conformidade, durabilidade, facilidade de uso, seguranca ou riscos
de uso merecem ser analisados. Para servicos, os atributos diferem dos de produtos,
conformidade, resolubilidade, consisténcia, sdo caracteristicas de maior valor para
os clientes. Os atributos de produtos e servigos podem ainda entregar algo inerente
a sua funcdo principal, ou ainda, as funcdes complementares (por exemplo,
acessorios, especificacdes, resolucdo de problemas).

. Conveniéncia — a perspectiva da conveniéncia trata de atributos relacionados a linha
de produtos (variedades de produtos e opcOes, abrangéncia dos servicos), processos
de entrega (velocidade, disponibilidade, informacdes, atendimento, pontualidade,
confiabilidade), flexibilidade (mix, volume, entrega, personalizacdo) e atendimento
(para produtos, assisténcia técnica, manutencdo, atendimento comercial; e para
Servigos, cortesia, empatia, limpeza e conforto das instalagdes).

. Intangiveis — atributos inerentes as escolhas por marcas, experiéncia, design,
estética, ambientacdo, com vieses emocionais, sociais ou institucionais (status,
apego, inclusdo, bem-estar, entre outros).

. Preco — trata do valor percebido pelo cliente em relacéo ao beneficio oferecido pelo
produto ou servico e que permite facilmente comparar a oferta de diferentes

fornecedores. Envolve além dos precos de aquisi¢do ou acesso, também os custos
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de utilizacdo (depreciagdo, financiamento, reparo, manutencdo, descarte,

utilizacdo).

O problema a ser resolvido, a partir dos insights, € como aumentar a relevancia dos programas
de fidelidade e fortalecer o relacionamento com clientes de maior valor da empresa. Dessa
forma, por meio da solucédo deste problema descoberto, a empresa mantenedora/administradora
do programa de relacionamento, encontrara reconhecimento por parte dos clientes e mercado
como uma empresa inovadora, almejard o aumento do indice de retencdo e interagdo com
clientes em segmento chave. A solugdo do problema também proporcionara diferenciagdo em
relacdo aos concorrentes no mercado gerando maior atratividade para o programa por parte de

outros clientes potenciais além de personalizacdo do beneficio para os clientes de maior valor.

4.5 Tipo do modelo de negbcio

Segundo PEDROSO (2018) um modelo de negédcios, em funcdo de sua tipologia, esta
relacionado com a entrega de produtos, servi¢os ou plataforma. Para produtos, ha os modelos
ja estabelecidos de manufatura (empresa fabrica e vende seus produtos), comércio eletrénico
(empresa compra produtos de seus fornecedores e venda por meio de canais eletrdnicos),
distribuicdo e varejo (empresa compra produtos de seus fornecedores e vende por meio de
canais fisicos). Servicos, podem ser 0s voltados aos produtos (processam e transportam insumos
fisicos), as pessoas (processam e transportam pessoas) ou a informacdo (processam e
transportam dados, transformando-os em informaces). E ainda é preciso considerar o0 modelo
de plataforma, composto por redes sociais (conexdes entre pessoas), ou mercados multilaterais
(conexdes entre mercados) ou a formacao de ecossistemas (conexdes entre os diversos atores
em um determinado ecossistema). A tipologia do modelo de negdcios estd relacionada

diretamente ao segmento de clientes que se pretende atender.

Para este estudo, estdo sendo considerados dois tipos de modelos de negdcios para a
viabilizacdo da entrega da proposta de valor: entrega de servicos e entrega de conexdes. Sendo

que em servicos, mais especificamente servigos intensivos em informacdes.

4.6 Proposta de valor

Para PEDROSO (2018) ¢ possivel identificar 10 (dez) submodelos de associados a proposta de
valor. Na perspectiva do valor de conveniéncia encontram-se 0s submodelos de one-stop-shop
e cauda longa agrupados em linha de produtos; os submodelos presenga, entrega e
disponibilidade garantida agrupados em entrega/disponibilidade; os submodelos customizacao
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em massa e personalizagéo, agrupados em flexibilidade/customizagéo. Na perspectiva do valor
heddnico, ha os submodelos: social, emocional e bem-estar.

Neste estudo esta sendo considerado o valor hed6nico/aspiracional uma vez que o servico tem
uma proposta de valor social (ndo seré oferecido para todos os clientes; o cliente faré parte de
um grupo seleto de clientes) e emocional (a percepcéo de que pertence a um grupo que ndo é

mais apenas um cliente, é um socio da empresa mantenedora).

4.7 Posicionamento competitivo

O posicionamento estratégico ou competitivo consiste na definicdo da posicdo que a
organizacédo (ou suas marcas, produtos e servi¢os) ocupa, ou deseja ocupar, em relacdo aos seus
concorrentes (Pedroso, 2018). Em relagcdo aos submodelos associados ao posicionamento
competitivo encontramos as disciplinas de valor, a estratificagdo social e 0 multimercado como
principais vetores para o posicionamento estratégico. Em disciplinas de valor encontram-se: a
diferenciacdo por exceléncia operacional, a lideranca em produtos e o relacionamento com
clientes. Em estratificacdo social é possivel posicionar-se a partir da base da piramide, do alto
luxo, e também da melhor relacdo custo beneficio. No multimercado ha a relacdo entre
multimarcas, e ainda a relacdo onde um determinado grupo sustenta o0 acesso para outros

grupos.

Para este trabalho o modelo escolhido é o submodelo de disciplinas de valor, lideranca em
produtos, como um provedor de solucdes. Nesta categoria ndo foram encontrados concorrentes
oferecendo este tipo de servico por meio de programas de fidelidade. Os diferenciais
competitivos, portanto, sdo elencados como: o pioneirismo, a atuagdo segmentada, e a

construcdo de um modelo replicavel e escalavel.

4.8 Modelo Econdmico

O modelo econdmico corresponde a descri¢do sobre como criar e capturar valor.

Na perspectiva da criacdo de valor € preciso que a estrutura de custos e a formula de lucro
estejam bem desenhadas e validadas para garantir que a captura de valor aconteca por meio do
modelo de geracdo de receita.

Para compreender o modelo econémico é preciso ter clareza do papel de cada um dos

participantes da cadeia de valor do servi¢o que sera oferecido.

e Empresa Mantenedora — é a empresa que provisiona os recursos financeiros e distribui

para seus clientes por meio de um programa de fidelidade;
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e Membro do Programa — € o cliente da Empresa Mantenedora de um programa de
fidelidade que recebe os recursos financeiros provisionados por meio de pontos;

e Prestadora do Servico — é a empresa administradora que disponibilizara o servico na
plataforma para resgate pelo Membro do Programa e que executara o servigo que trata
do investimento dos pontos resgatados, convertidos em valor financeiro, nas empresas

nascentes (startups).

Dessa forma, o modelo econdmico trata da captura de valor por parte da empresa Prestadora do

Servico.

4.8.1 Modelo de geracéo de receita prevista
A geracdo de receita prevé a cobranca, por parte da empresa Prestadora do Servigo, de uma taxa
percentual a partir de cada resgate realizado pelo Membro do Programa na plataforma digital

do Programa de Fidelidade.

Para o calculo do modelo de geracéo de receita foram considerados 5 (cinco) diferentes valores
que deverdo estar disponiveis para o resgate do servi¢o. Dessa forma, o0 Membro do Programa

deverd acessar a plataforma digital do Programa de Fidelidade e escolher entre:

R$ 5.000,00 (cinco mil reais) — valor minimo para acesso ao servi¢o
R$ 10.000,00 (dez mil reais)

R$ 25.000,00 (vinte e cinco mil reais)

R$ 50.000,00 (cinquenta mil reais)

N&o definido, acima de R$ 50.000,00 (cinquenta mil reais)

o B w0 D

Em todos os casos, para o calculo do modelo de geracdo de receita, foi usada a taxa de 15%
(quinze porcento) sobre cada resgate realizada com o objetivo de sustentar o modelo de geracéo
de receita da empresa Prestadora do Servico. Com o objetivo de refinar o modelo, para o calculo

dos impostos também foi considerada a taxa de 15% (quinze porcento).

A taxa de crescimento dos Membros do Programa com acesso ao Servico e que resgatardo no
cenario projetado, especialmente no segmento de clientes onde os valores financeiros sao
maiores, € conservadora uma vez que o objetivo é demonstrar a atratividade do modelo mesmo

antes da etapa de validag&o.
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Figura 14: Modelo de Geracgdo de Receita
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Desse montante ¢ preciso descontar uma taxa de 15% como receita para a empresa RS 318.750,00 |R$  675.000,00 | RS 1.192.500,00 |R$  1.998.750,00 | RS  3.416.250,00 | R$  6.022.500,00 | R$ 11.062.500,00
Administradora.

Imposto e Taxas (15% a ser validado) S 47.812,50 [RS _ 101.250,00 [R$ _ 178.875,00 | RS _ 299.812,50 [R$  512.437,50 [RS _ 903.375,00 | RS  1.659.375,00

=|=

Receita Liquida S 270.937,50 [R$  573.750,00 | RS 1.013.625,00 | R$  1.698.937,50 | RS  2.903.812,50 | R$ _ 5.119.125,00 | RS 9.403.125,00

Fonte: elaborado pelo autor

4.8.2 Estrutura de custos prevista

Para efeito também de simulacéo da estrutura de custos, foram considerados o0s custos inerentes
a manutencdo da infraestrutura necessaria para manter a operagdo funcionando de acordo com
a quantidade de clientes que a carteira vai adquirindo ao longo do tempo. O modelo de
computacdo na nuvem com infraestrutura contratada como servico com valor estimado de
mercado para uma operacgao enxuta.

Considerando que a base para 0 modelo de relacionamento com clientes é uma plataforma
digital, foram considerados dois profissionais técnicos responsaveis por manter a plataforma
digital funcionando e mais dois profissionais técnicos, responsaveis pela melhoria continua e
experiéncia do usuério na plataforma digital. Esta estrutura é mantida ao longo dos periodos, 0
que, em funcdo do incremento significativo do namero de Membros do Programa que acessarao
0 servico, o custo individual do servico vendido diminui na mesma proporcao.

Figura 15: Custo do Servigo Vendido

Item Custo para cada 50.000 Membros ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7
Infra Estutura Cloud (laaS) RS 5.000,00 / més RS 324,32 | RS 160,00 | RS 83,80 | RS 44,25 | RS 23,10 | RS 11,91 | RS 6,07
Suporte e Manutengdo Solugo |164 horas/més * R$ 165,00/hora * 2 profissionais | RS 3.510,49 | RS 1.731,84 | R$ 907,04 | RS 478,94 | RS 250,07 | RS 128,93 | RS 65,73
Melhoria Continua 164 horas/més * R$ 165,00/hora * 2 profissionais | RS 3.510,49 | RS 1.731,84 | RS 907,04 | RS 478,94 | RS 250,07 | RS 128,93 | RS 65,73
Total Membros
RS 5.000,00 100,00 200,00 400,00 800,00 1.600,00 3.200,00 6.400,00
RS 10.000,00 50,00 100,00 200,00 400,00 800,00 1.600,00 3.200,00
RS 25.000,00 25,00 50,00 75,00 100,00 125,00 150,00 175,00
RS 50.000,00 10,00 25,00 40,00 55,00 70,00 85,00 100,00
RS 75.000,00 - - 1,00 1,00 2,00 2,00 5,00
185,00 375,00 716,00 1.356,00 2.597,00 5.037,00 9.880,00
Total Custo do Servico Vendido RS 7.345,30 | RS 3.623,68 | RS 1.897,88 | RS 1.002,12 | R$ 523,25 | RS 269,78 | RS 137,54

Fonte: elaborado pelo autor

A estrutura da equipe foi dimensionada de tal forma que em funcéo do crescimento da empresa,
também o nimero de vendedores e funcionarios administrativos cresce.

Figura 16: Custo com Colaboradores

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7
Sécios 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00 2,00
KAM (Key Account Managers) 2,00 2,00 4,00 4,00 6,00 6,00 6,00
Funcionarios Administrativos 4,00 4,00 6,00 6,00 6,00 8,00 8,00
Total 8,00 8,00 12,00 12,00 14,00 16,00 16,00
Admissdes / Ano | 8,00 | -] 4,00 | -] 2,00 2,00 -

Fonte: elaborado pelo autor
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O custo para a aquisicao de clientes (CAC) vai diluindo de acordo com o crescimento da carteira
de clientes. Estima-se que para o0 incremento da base de clientes serd necessario investimento
no ndamero de funcionarios responsaveis pelo atendimento de grandes contas (Empresas

Mantenedoras).

Figura 17: CAC Custo de Aquisicdo de Clientes

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5 ANO 6 ANO 7
Custos de Venda R$ 199.125,00 | RS 220.500,00 | RS 431.550,00 | R$ 479.925,00 | RS 744.975,00 | R$ 901.350,00 | R$ 1.203.750,00
Quantidade de Clientes 185,00 375,00 716,00 1.356,00 2.597,00 5.037,00 9.880,00
CAC RS 1.076,35 | RS 588,00 | RS 602,72 | RS 353,93 | RS 286,86 | RS 178,95 | RS 121,84

Fonte: elaborado pelo autor

Os numeros serdo utilizados para efeito de simulacdo do modelo econdmico e devem sofrer

ajustes durante a fase de implantacao do projeto.

4.8.3 Formula de lucro/ Geracgao de valor

Abaixo é possivel acompanhar a simulacdo do mecanismo de geracdo de valor ou formula do
lucro. Com base em uma estimativa de crescimento da base cliente, a simulagédo demonstra que
a partir do investimento inicial a operagdo torna-se lucrativa ja a partir do terceiro ano. Sendo
que, simulada, a partir do sétimo ano a operacao estaria avaliada em R$ 20.000.000,00 (vinte
milhGes de reais) para venda, a partir de um investimento de pouco mais de R$ 500.000,00

(quinhentos mil reais).

Figura 18: Fluxo de Caixa Empresarial Descontado

Fluxo de Caixa Empresarial D:

Periodo: ANO 1 ANO 2 | ANO3 ANO 4 | ANO5 | ANO 6 [ ANO 7
Receita Bruta Total RS 318.750,00 | RS 675.000,00 | RS 1.192.500,00 | RS 1.998.750,00 | RS 3.416.250,00 | RS
% Crescimento Anual 111,76%) 76,67% 67,61%)| 70,92%)
(1) Receita Fee x Transagdo RS 31875000 | RS _675.000,00 | RS _1.192.500,00 | R$ 1.998.750,00 | RS 3.416.250,00 | RS _6.022.500,00 | R$ _11.062.500,00
(-) Impostos Diretos(% s/Receita Bruta) “15%| RS 47.812,50 |-RS _101.250,00 | RS _ 178.87500 |-RS _299.812,50 | R$ _512.437,50 | RS 90337500 |-RS _ 1.659.375,00
(=) Receita Liquida RS 270.937,50 [ RS 573.750,00 | RS 1.013.625,00 | RS 1.698.937,50 | RS 2.903.812,50 | RS 5.119.125,00 | RS  9.403.125,00
(1) Custo do Servico Vendido R 734530 (RS 3.623,68 [R: 1.897,88 [RS 100212 [RS 523,25 [ RS 269,78 [ R 137,54,
(=) Lucro Bruto RS 263.592,20 | RS 570.126,32 | RS 1.011.727,12 | R$ 1.697.935,38 | RS 2.903.289,25 [ RS 5.118.855,22 | RS _ 9.402.987,46
Margem Bruta 97,29% 99,37% 99,81% 99,94% 99,98% 99,99% 100,00%
(1) Despesas i |-RS 418.125,00 [-RS 439.500,00 |-RS _ 782.550,00 |-RS _830.925,00 |-R$ 1.155.975,00 |-RS 1.384.350,00 RS _ 1.686.750,00
(1) Despesa RS 159.000,00 | RS 159.000,00 | RS _ 231.000,00 | RS 231.000,00 | RS 231.000,00 | R$ _ 303.000,00 | RS 303.000,00
Administrativos-Quantidade 4,00 4,00 6,00 6,00 6,00 8,00 8,00
Administrativos (Custo Mensal: R$v3.000,00) RS 3.000[ RS 144.000,00 [ RS _144.000,00 | RS _ 216.000,00 RS 216.000,00 | RS _216.000,00 | RS 288.000,00 [RS __288.000,00
- Quantidade 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
(Custo mensal: RS 2.500,00) RS2.500[ RS 2.500,00| RS 2.500,00 | RS 250000 [RS _ 2.500,00 RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00
Assessoria Juridica - Quantidade 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00 1,00
Assessoria Juridica (Custo mensal: RS 2.500,00) RS2.500[ RS 2.500,00 [ RS 2.500,00 | RS 250000 [RS __ 2.500,00 RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00
Sécios - Pré Labore R$5.000[ RS 10.000,00[ RS 10.000,00 [RS _ 10.000,00 RS _ 10.00000 RS _ 10.000,00 | RS 10.000,00 | RS 10.000,00
(-)Despesa de vendas RS 259.12500 | RS 280.500,00 | RS _ 551.550,00 | RS 599.925,00 | RS _924.97500 | RS 1081.350,00 | RS _ 1.383.750,00
Comercial-Quantidade 2,00 2,00 4,00 4,00 6,00 6,00 6,00
Comercial (Custo Mensal: R$ 10.000,00) RS 10.000| RS 240.000,00 | R$ 240.000,00 | RS 480.000,00 | RS 480.000,00 | R$ 720.000,00 | R$  720.000,00 | RS 720.000,00
Comissao de Vendas (Percentual s/Receita Bruta) 6%| RS  19.12500 RS  40.500,00 | RS 71.550,00 [ RS  119.92500 | RS 204.97500 | R$  361.350,00 | RS 663.750,00
(-)Despesa de Depreciaio RS - |RS  3.200,00 [ RS 320000[-RS __ 4.800,00 | RS __ 4.800,00 |-RS 5.600,00 [ RS 320000
(=) LAJIR (Lucro antes de Juros e Imposto de Renda) ‘RS 154.532,80 | RS 130.626,32 | RS 229.177,12 | R$ _867.010,38 | RS 1.747.314,25 | RS 3.734.505,22 | R$ _ 7.716.237,46
Margem Operacional -57,04% 22,77% 22,61% 51,03% 60,17% 72,95% 82,06%
(-) IR - |-RS  44.412,95 |-R$ 77.920,22 |-R$  294.783,53 |-R$  594.086,85 |-R$ 1.269.731,77 |-R$  2.623.520,74
(=) Lucro Liquido ‘R$ 154.532,80 | RS 86.213,37 | RS 151.256,90 | R$ _572.226,85 | RS 1.153.227,41 | RS 2.464.773,45 | R$ _ 5.092.716,72
Margem Liguida -57,04% 15,03% 14,92% 33,68% 39,71% 48,15% 54,16%
|Ajustes Regime de C ia para Regime de Caixa
(+) e Amortizagio (Vida Gtil do Ativo Fixo: 5 anos) RS 3.200,00 | RS 320000 [RS _ 4.800,00 [RS  4.800,00 | RS 5.600,00 [ RS 3.200,00
(1) CAPEX RS 16.000,00 |-RS 192.000,00 [-RS _ 200.000,00 |-RS 192.000,00 |-RS 196.000,00 [-RS _ 196.000,00 |-R$ __192.000,00
tecnologica (c ,Imp
Investimento R$2.000,00 por funcionério Inicial RS 2.000| RS _ 16.000,00 | RS - RS 8.000,00 | RS - |R$  4.000,00]| RS 4.000,00 | RS
Inovagao: Analise de Mercado, Reviséo da arquitetura, experiéncia do usuario e
funcionalidades. Atividade continua para novas versdes a cada 2 anos, a partir do 20 ano. 2
profissionais full time. Custo de R$ 8.000 por profissional. RS 192.000 RS 192.000,00 | R$ _ 192.000,00 | RS 192.000,00 | R$ 192.000,00 | R$  192.000,00 | RS 192.000,00
Ativo Fixo Liquido no final do ano RS 16.000,00 RS 12.800,00 [RS  17.600,00 | RS  12.800,00 | R$ _ 12.000,00 [RS _10.400,00 | RS 7.200,00
() Capital de Giro - [RS - RS - |R$ - [RS - [RS - RS -
Capital de Giro Operacional
Contas & Receber
Contas a Pagar
(=) Fluxo de Caixa Livre -R$ 170.532,80 [-RS 102.586,63 |-RS  45.543,10 RS 385.026,85 | R$ 962.027,41| RS 2.274.37345 RS  4.903.916,72
|Valor de Venda Estimado no Ano 7 R$ 47.015.625,00
Fluxo de Caixa Livre com venda no 50 ano -R$ 170.532,80 |-R$ 102.586,63 | RS  45.543,10 | RS 385.026,85 | RS 962.027,41 | RS 2.274.373,45 | R$ 51.919.541,72
PROJECAO VALOR ECONOMICO Data Presente Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano4 Ano 5 Ano 6 Ano7
IVALOR ECONOMICO R$868.301] R$2.428.617) R$5.655.282] R$11.613.853| R$20.768.673|

Fonte: elaborado pelo autor
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4.9 Modelo de operagdes

A operacionalizacdo do modelo de negdcios considera que uma Empresa Mantenedora possui
um Programa de Fidelidade préprio ou faz parte de um programa de coalisdo. Em ambos os
casos € necessario que a Empresa Mantenedora do programa provisione 0s recursos necessario
para a distribuicdo aos seus clientes por meio de regulamento préprio. De posse dos pontos, ndo
convertidos em valores financeiros ainda, 0 Membro do Programa acessa 0 menu de produtos

e servicos na plataforma digital onde € possivel resgatar seus beneficios.
Neste menu, devera optar pelo servigo “Investimento em Inovacao”.
Nesta opcdo encontrara opgdes para resgate da quantidade de pontos equivalentes a:

e R$5.000,00 (cinco mil reais)

e R$10.000,00 (dez mil reais)

e R$ 25.000,00 (vinte e cinco mil reais)

e R$50.000,00 (cinquenta mil reais)

e N&o definido, acima de R$ 50.000,00 (cinquenta mil reais)

O Membro do Programa de fidelidade devera disponibilizar pontos equivalentes a, no minimo,
R$ 5.000,00 (cinco mil reais) para poder realizar a reserva via plataforma digital, sem limite de
valor maximo. E, caso seja do seu interesse, podera, ainda, completar com dinheiro no limite
de até 50% do valor equivalente aos pontos reservados. Transferidos os valores para a conta de
pagamento, enquanto nao forem utilizados para investimento em startups, esses valores seréo
aplicados em ativos financeiros com liquidez diaria com baixo risco de crédito (por exemplo,

titulos publicos).

Dessa forma, 50% dos rendimentos oriundos dessas aplicacdes poderdo ser utilizados pelos
Membros do Programa de fidelidade para investimento nas startups em adicdo ao valor
principal. Os outros 50% pertencerdo a empresa Prestadora do Servico.

Tanto os rendimentos pertencentes a empresa Prestadora do Servi¢co quanto os rendimentos
pertencentes aos Membros do Programa, se houverem, somente poderdo ser resgatados apos 2

anos.

A Prestadora do Servico fara a curadoria de startups em diversos setores, selecionando-as e
avaliando-as para que, a partir do momento em que os valores forem transferidos, possa
apresenta-las aos Membros do Programa de fidelidade e estes possam decidir livremente em

qual empresa gostariam de investir, bem como o respectivo montante que gostariam de investir.
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Como em um ambiente de financiamento coletivo, a Prestadora do Servico apresentara uma
lista de empresas nascentes (startups), com a analise prévia e todos os detalhes necessarios para
suportar a decisdo do Membro do Programa. Constard também das informaces o respectivo
valor que a startup deseja captar junto aos Membros do Programa, por exemplo, R$ 500.000,00
(quinhentos mil reais). Neste caso, quando a empresa conseguir 100 (cem) membros do
programa dispostos a investir R$ 5.000,00 (cinco mil reais) cada um, a startup alcangard o

montante necessario para alavancar seus negocios.

Com o investimento realizado, entra em acdo um servigo complementar que é a administracéo

dos Membros do Programa que se tornaram agora Investidores.

A Prestadora de Servicos realizard todos os tramites burocraticos visando garantir a correta
aplicacdo dos recursos e a prestacdo de contas. Necessario que no momento do aporte, 0
Investidor saiba exatamente qual sera seu beneficio, bem como, suas responsabilidades para

com o fundo de investimento.

O Investidor que desejar converter seus pontos em investimento realizara o pedido por meio da

plataforma digital a ser criada e integrada ao Programa de Fidelidade que oferecera o servico.

Uma vez realizada a reserva pelo Investidor na plataforma digital, a Empresa Mantenedora do
Programa de Fidelidade, ira transferir os valores provisionados correspondentes aos pontos em

uma conta de pagamento de titularidade da Prestadora de Servicos.

A conta de pagamento permite que seja realizado o registro individualizado das transacoes
feitas em nome de cada Investidor. Assim, seré possivel controlar o rendimento do investimento

realizado por cada um deles.

Durante o periodo de 2 anos a contar da data da reserva, os Investidores precisardo aportar, no
minimo, 80% do valor total reservado via plataforma digital, distribuindo esse valor em quantas

startups desejarem.

Caso o Investidor ndo invista o minimo solicitado neste periodo, a Prestadora de Servicos ird
escolher a(s) startup(s) em seu nome. Apéds o periodo de 2 anos, os 20% restantes, se houver,

poderdo ser devolvidos ao Investidor, a seu exclusivo critério.
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Figura 19: Modelo de Operacoes
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Fonte: elaborado pelo autor

Apdbs a empresa Prestadora de Servigos apresentar as startups aos Membros do Programa de
fidelidade e esses, por sua vez, manifestarem sua intencdo de firmar o compromisso de investir
em tais empresas, a empresa Prestadora do Servi¢o constituird Sociedades com Propésito
Especifico (SPE), de acordo com o numero de startups a serem investidas, cujo objetivo Unico

de cada SPE sera o de investir em uma startup por vez.

Para garantirmos a regularidade da operacéo, para cada SPE constituida, deveremos obter
previamente a dispensa de registro de oferta publica perante a CVM (Comissdo de Valores
Mobiliarios). O membro do programa deverd entdo celebrar com a SPE um contrato de matuo
conversivel em participag&o societaria, com vencimento em 10 anos a ser assinado digitalmente
via plataforma digital. A SPE, por sua vez, também ira celebrar com a startup um contrato de
mutuo conversivel em participacdo societaria com o mesmo periodo de vencimento, ou seja, 10
anos. Nesse modelo, de acordo com o permitido pela CVM, cada startup somente pode levantar,
via SPE, até R$ 2.400.000,00 (dois milhGes e quatrocentos mil reais) por ano. Caso, no periodo
de 10 anos, a startup receba um investimento acima de R$ 1.000.000,00 (um milhdo de reais),
0 mutuo seré convertido em participacdo societaria da startup, passando a SPE a ser acionista
da startup. Se, ap0s a conversao, a startup tiver uma saida, a SPE cedera sua participacéo aos
Investidores, Membros do Programa de fidelidade, e estes passardo a ser acionistas da SPE.

Neste modelo, de mutuo conversivel, ndo ha aquisicdo direta de participacdo acionaria. O

investidor aporta capital na startup usando o contrato de mutuo, prevendo a possibilidade de
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conversdo de tal matuo em participacdo societéria, antes ou na data de vencimento do mutuo, a

um valor predeterminado para as acdes da empresa.

Esse modelo permite ao investidor, antes de se tornar sécio da empresa, conhecer de forma mais
detalhada o negdcio e seus empreendedores, além de garantir que o investidor ndo sofra com
possiveis complicacdes legais com as quais a empresa possa se envolver no futuro — mantendo,
ainda assim, os beneficios aos quais tera direito caso o negdcio dé certo e se torne lucrativo. Os
documentos deste tipo de transacdo sdo mais simples do que os requeridos no caso de aquisi¢cdo
direta de participacdo acionaria.

A empresa administradora, por meio da plataforma digital, fara a gestdo dos investimentos nas
startups, bem como dos rendimentos gerados através das aplicagGes dos recursos da conta de
pagamento. Toda a comunicacao serd feita via plataforma digital, por meio da qual os membros
do programa terdo acesso a informacdes das startups que investiram, assim como poderdo
esclarecer quaisquer davidas com a equipe da empresa administradora. As SPE serdo geridas e

mantidas pela equipe da empresa administradora.

4.10 Modelo de relacionamento com clientes

O modelo de relacionamento com clientes se dara entre a empresa administradora e as empresas
mantenedoras dos programas de fidelidade por meio de um gerente de contas (KAM — Key
Account Manager). Este KAM sera responsavel pelo mapeamento de clientes potenciais. Séo
clientes potenciais as empresas mantenedoras que oferecem programa de fidelidade para seus
clientes por meio de plataforma prépria (Bayer, Toyota, BMW, P&o e Acucar) ou plataformas
de mercado (Dotz, LTM, Mastercard, Multiplus, Netpoints, Smiles, Tudo Azul, Visa). E
importante que o KAM esteja apto para entender quais sdo as necessidades destas empresas e
dos seus clientes, bem como os diversos cenarios de negdcios onde estas empresas estdo
inseridas. Isto feito, é responsabilidade do KAM apresentar propostas técnico-comerciais, €
conduzir o processo de negociacdo. Todo o suporte aos clientes durante a implementacéo, bem
como aos membros dos programas de fidelidade oferecido pelos clientes, devera ser
orquestrado pelo KAM. Uma vez implementado o servico, 0 KAM é responséavel também pelo

acompanhamento da evolucao da performance do servigo bem como pelo suporte pds-venda.
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5 ANALISE DOS RESULTADOS

5.1 Modelo de negdcios inicial

7

O quadro apresentado & um resumo compilado dos principais componentes da solucao.
Apresenta claramente quais sdo os segmentos de clientes e o problema a ser resolvido.
Apresenta um resumo da solucéo que ira enderecar o problema. Para a oferta da solucdo ha uma
proposta de valor que devera se conectar com o tipo do modelo de negdcio. O resultado de uma
andlise de posicionamento estratégico e a clareza dos diferenciais competitivos também ficam
evidenciadas. Para a construcdo da solucdo, é preciso que algumas competéncias sejam

desenvolvidas, e por fim que o modelo se mantenha em pé na perspectiva econdmica.

Figura 20: Canvas da Solucéo
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Fonte: adaptado de Marcelo Caldeira Pedroso

5.2 Validacdo do Modelo por meio de Pesquisa/ Entrevistas

Como parte do processo de validacdo do modelo de negdcios construido durante este esforgo
de pesquisa foram selecionados alguns perfis de profissionais para que o projeto fosse
apresentado (Figura 20: Canvas da Solucgéo) e entdo houvesse a coleta de percepcdes, fossem
elas positivas a fim de validar a proposta, fossem elas negativas proporcionando a reflexao e

posterior ajuste no modelo de negécios desenhado.

1. Perfil Membro do Programa de Fidelidade — foram entrevistados 90 (noventa)
participantes, dos quais, 78 (setenta e oito) sdo participantes de um ou mais programas

de fidelidade. Para estes, foi questionado quais seriam 0s motivos pelos quais investiria,
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e pelos quais ndo investiria, seus pontos disponiveis em programas de fidelidade em
empresas nascentes (startups).

2. Executivo de Inovacdo da empresa mantenedora do programa de relacionamento
existente para o qual o modelo de negdcios sera apresentado como um potencial novo
servigo para a plataforma;

3. Executivo do Programa de Relacionamento, responsavel pela administracdo e entrega
da proposta de valor do programa de relacionamento aos clientes da empresa
mantenedora;

4. Executivo de Hub de Inovacdo, mantém relacionamento e atividades de apoio com
startups e identificado como potencial administrador do novo servigo alvo do modelo
de negécio;

5. Executivos de Hub de Inovacdo, CIETEC, responsaveis por promover o
empreendedorismo inovador, incentivando a transformacdo do conhecimento em

produtos e servigos de valor agregado para o mercado.

Dessa forma, seguem os resultados, por meio de analise de conteudo dos principais pontos

identificados durante as entrevistas.

5.2.1 Perfil Membro do Programa de Fidelidade

Conforme mencionado anteriormente, 90 (noventa) pessoas foram entrevistadas, das quais 78
(setenta e oito), ou seja, 86,66% do publico atingido confirmou ser participante de um ou mais
programas de fidelidade. Estimulados a informar quais s@o os programas de fidelidade dos quais
fazem parte, 0 programa mais mencionado foi o Multiplus (29,52%), seguido de Smiles
(20,00%), Surpreenda Mastercard (16,19%) e Km Vantagens (15,71%). Estes programas
compdem 81,43% das mengdes. Outros programas também foram citados, como por exemplo,
Dotz, Itaucard, Sempre Presente, Nubank Rewards, Azul, Lufthansa, Pdo de Acucar, Ponto pra

VOCE.

Dos 78 (setenta e oito) participantes que confirmaram a participacdo em programas de
fidelidade, 68 (sessenta e oito), ou seja, 87,17% respondeu que sim quando questionado se
usaria seus pontos acumulados em programas de fidelidade em uma empresa nascente

(investiria estes pontos em uma startup).

Quando solicitados a destacar os motivos pelos quais o respondente investiria seus pontos dos

programas de fidelidade em uma startup; e em funcao das respostas recebidas, palavras-chaves
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foram agrupadas para que pudéssemos avaliar quais sdo 0s principais motivadores

identificados.

Em primeiro lugar ficam os motivadores relacionados ao grupo Inovacdo/ Startups/
Empreendedorismo. Ou seja, 0s respondentes sentem-se estimulados a investir seus pontos dos
programas de fidelidade em startups em funcdo do carater inovador da proposta (de
investimento), por acreditar que esta é uma forma de fomentar o empreendedorismo e a
viabilizacdo de boas ideias. Um ponto importante descoberto a partir deste grupo é que ha uma
relagdo direta entre o investimento e a proposta de servico da startup. Ficou claro neste grupo
de respondentes que uma proposta de fato inovadora, feita pela startup, é a chave que abrird o

canal de resgate/ investimento.

Na sequéncia, o fator que também se mostrou bastante presente no resultado da pesquisa tem
relacdo direta com variaveis do investimento. O principal ponto deste grupo € a expectativa de
alto retorno do investimento realizado. H&4 uma ideia geral entre os respondentes de que o
retorno do investimento em uma startup é bastante significativo, potencializado ainda pelo fato
de que pontos foram conquistados a partir do relacionamento com a empresa mantenedora do
programa, nao ha o desembolso direto deste investimento. Desta forma, a aversdo ao risco
também aparece como um fator mitigado pelo fato de néo ter tido o desembolso direto do

investimento.

Na sequéncia, outros pontos também relevantes aparecem na perspectiva do préprio programa
de fidelidade. Questdes como: evitar que 0s pontos expirem, transformar pontos em dinheiro e
a oferta de produtos e servicos dos programas de fidelidade ndo séo tdo atrativas, foram também
mencionadas como relevantes para que um determinado grupo de respondentes investisse seus

pontos em startups.

e 25 Investimento nova forma de investimento

e 10 Empreendedorismo fomento as iniciativas empreendedoras
e 10 Inovacao crenga na inovagao

e 9 Atratividade o0s produtos oferecidos ndo séo atrativos
o 4 Oportunidade uma oportunidade diferente

o 4 Pessoal motivos pessoas

o 4 Expirar evitar que 0s pontos expirem, se percam
o 4 Risco baixo risco de investimento

o« 2 Dinheiro transformar pontos em dinheiro
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Em outra perspectiva, para aqueles que mencionaram ndo investir seus pontos em startups
também foi questionado o motivo pelo qual ndo investiria e conforme agrupamento por
palavras-chave, vale destaque para 0s seguintes pontos: desconhecimento do modelo de
startups, o retorno do investimento seria a longo prazo, inseguranca/instabilidade e incertezas
relacionadas as empresas nascentes (startups), e a mencao da preferéncia do investimento em

beneficio proprio, rapido e imediato, por meio do resgate de viagens, produtos e servigos.

5.2.2 Executivo de Inovacao da empresa mantenedora do programa

Em entrevista realizada com a executiva de inovacdo da empresa mantenedora 0 modelo de
negécios foi apresentado com o objetivo de validar o modelo do ponto de vista puramente
académico para fins deste trabalho de pesquisa. Porém, ao retomarmos um assunto que estava
guardado na companhia, a executiva entrevistada, identificou a oportunidade de refinarmos o
modelo e sugeriu que apresentdssemos juntamente a proposta de um novo servi¢o para o
parceiro responsavel pelo hub de inovacdo e relacionamento com startups que apoiam as
iniciativas da empresa. Nao h4, portanto, uma entrevista registrada especifica para esta
executiva. No proximo tépico, a participacdo desta executiva e seus comentarios sao capturados

na mesma entrevista realizada com o executivo do hub de inovacéo.

5.2.3 Executivo de Hub de Inovacéo

O modelo de negocio foi apresentado para o executivo do hub de inovacdo (M2) e para a
executiva de inovacdo da empresa mantenedora do programa de relacionamento (F1) e abaixo
seguem os comentarios, feedbacks e sugestdes para aperfeicoamento do modelo. Esta foi a
entrevista mais extensa. Comegou com o propésito inicial de coletar percep¢des, mas avangou
para uma reunido de construcéo e anélise de viabilidade do servico proposto. E desta entrevista

que vieram o0s principais ajustes no modelo.

e O Hub de Inovacdo se colocou como parceiro chave para a viabilidade do servigo
proposto, no papel de selecdo das startups para investimento, analise das empresas
nascentes e elaboracdo do valuation.

e O Hub de Inovacao trouxe a figura do agente de estruturacdo que em parceria com uma
empresa, ja existente no mercado, € capaz de estruturar a coleta dos investimentos, em
um modelo semelhante ao crowdfunding, manter os investidores informados sobre o

desenvolvimento da empresa investida e ao final realizar o investimento;
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e O Hub de Inovacéo, estabeleceu que seguird em negociacfes com a empresa pois esta
ja possui todas as aprovacdes e licengas necessarias junto CVM (Comissdo de Valores
Mobiliarios);

e N&o proposto no modelo, a executiva de inovagdo da empresa mantenedora prop6s a
criagdo de um grupo de clientes de alto nivel para relacionamento e capacitacdo com a
intencdo de promover a ativa discussdo deste servico;

e Durante a discussdo surgiram pontos que deverdo ser validados com a empresa
mantenedora do programa de relacionamento referentes a: procedimentos fiscais,
contébeis, legais e de compliance que deverao suportar 0 NOVO Servico;

e Aexecutiva de inovacao tem a expectativa de avancar com este modelo para langamento
do servico no inicio do préximo ano para um grupo restrito de clientes (piloto);

e Dareunido sairam os proximos passos, que incluem reunides desta executiva com outras

areas da empresa, incluindo os responsaveis pelo programa de relacionamento.

5.2.4 Executivo do Programa de Relacionamento

Na ocasido da entrevista com o executivo do programa de relacionamento foi apresentado o
modelo de negdcios construido a partir desta pesquisa e entdo solicitado aos participantes que
compartilhassem suas impressdes. Ja havia sido apresentado o modelo para a executiva de
inovagdo e para o executivo do hub de inovagédo conforme relato anterior. Dessa forma, os
participantes estavam ja preparados para alguns questionamentos que potencialmente

surgiriam.

Apos apresentado o0 modelo e questionado sobre a viabilidade e 0 momento de avancar ou néo
com a tematica, ouvimos a confirmacéo de que o modelo é inovador e este € 0 momento, porém
ha preocupacbes com o formato e com as regulamentacdes da CVM (Comissdo de Valores

Mobiliarios), por exemplo.

“Acho que assim, neste momento é para a gente também é um super
interesse. Quanto mais emissao de pontos, tanto como trocar, nesse caso
vale trocar por investimento, o programa fica cada vez mais elegante.
Entédo, sem sombra de davida, é interessante.” Executivo do Programa

de Relacionamento
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Em relacdo ao formato e regulamentacdes, antes uma barreira identificada pelo executivo, o
executivo do hub de inovagdo complementa, fornecendo mais informacgoes e seguranca para o

modelo que foi revisitado em funcdo da Ultima entrevista:

“Eu acho que, deixa eu complementar aqui, até onde eu entendo é
fundamental, ele j& tem tudo isso. NO6s s6 o software. Eles tém a
regulamentacéo e a liberacdo da CVM para fazer isso, entdo, se vocé
vier desenvolver o software, ok. Ele ja esta regulado na CVM e ele
regulado, ele estd passando para mim uma permissdo de agente de
estruturacdo também regulado. O crowdfunding comum, a gente esta
captando 5 milhdes de reais. Entdo, toda a regulacdo de como vai
devolver o dinheiro para o produtor e etc., isso ja existe, na verdade
também vai fazer parte do modelo de negdcio.” Executivo do hub de

Inovacéo

Ao final da conversa, ficaram estabelecidos novos passos para avangarmos com a tematica

dentro da companhia.

“A gente consegue fazer uma reunido, a gente, a empresa que possui a
licenca da CVM e o Hub de Inovagéo juntos, acho que vale a pena.”
Executiva de Inovacdo da Empresa Mantenedora do Programa

5.2.5 Executivos de Hub de Inovacédo — CIETEC

Analise qualitativa da entrevista presencial, realizada com os senhores Sergio Wigberto Risola
e José Aluizio Guimardes, ambos executivos do CIETEC - Centro de Inovacéo,
Empreendedorismo e Tecnologia, entidade gestora da Incubadora de Empresas de Base
Tecnologica USP-IPEN (Universidade de Sdo Paulo — Instituto de Pesquisas Energéticas e
Nucleares), estabelecida com a missdo de promover o empreendedorismo inovador,
incentivando a transformacgéo do conhecimento em produtos e servigos de valor agregado para

0 mercado.

Na ocasido da entrevista foi apresentado o modelo de neg6cios construido a partir desta
pesquisa e entdo solicitado aos entrevistados que compartilhassem suas impressdes, criticas ou

sugestdes, positivas ou ndo, para o refinamento do modelo de negdcios.

Logo no inicio da conversa ha um questionamento sobre as diferencas entre 0 modelo

apresentado e um modelo de financiamento coletivo, e ent&o fica evidenciada na fala de um dos
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entrevistados que a inovagdo esta justamente no fato do uso de pontos dos programas de
fidelidade.

Como destaque desta entrevista resgato trecho do depoimento do Sr. José Aluizio, que segue:

“Entendi. Acho que tem um monte de desafio para vocé converter isso
em investimento. A prépria legislacdo do crowdfunding, ela avangou
muito rapidamente no pais, mas ela tem alguns gargalos, algumas
coisas, quando vocé converte, e vocé ainda pde um layer de pontos em
cima, pode ser mais um complicador, mas nada também que... até porque

tem uma empresa grande atrés. ” José Aluizio — CIETEC

Héa alguns pontos que foram fortemente discutidos sob a perspectiva da viabilidade do servico,
entre eles a prerrogativa de que na perspectiva do cliente nem sempre comprar uma empresa €
um bom negdcio, mesmo que vocé esteja comprando por pontos, ou com dinheiro dos outros

em funcéo das obrigagdes que este tipo de transacdo acarreta.

Ainda na perspectiva do cliente, hd em empresas grandes, alvo deste servico, uma linha de
comando bastante grande para a tomada de deciséo, especialmente deste porte, e ainda, um

arcabougo de procedimentos e processos para viabilizar a “compra de uma outra empresa’.

Em outro ponto da entrevista, o Sr. José Aluizio complementa com a perspectiva ainda do
cliente, mostrando que talvez, diferente do modelo proposto, seja mais interessante este servigo

para o cliente pequeno e ndo para o topo da piramide:

“Essa inovacdo que vocé estd fazendo de colocar os pontos das
empresas, € um desafio enorme, eu tenho dificuldade de dizer se isso vai
dar certo ou ndo, porque é muito diferente, tem todos esses entraves ai
do ponto de vista da tomada de decisdo. De colocar ou ndo uma empresa
dentro do portfélio de uma outra empresa. Um pequeno investidor, seu
pequeno cliente que tem, sei 14, trés mil pontos, ou cinco mil pontos,
cinco mil reais equivalente, ou seis mil reais, esse cara, de certa maneira,
até democratiza um pouco a participacéo, entdo isso é positivo. O cara
que tem o grosso do dinheiro, esse cara é mais dificil de tomar a deciséo,
guanto mais para baixo da piramide, mais facil de tomar essa deciséo,
acho até mais legal vocé investir, vocé pegar esse dinheiro e converter

em investimento, num possivel sucesso, do que ter uma palestra ou
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participar de um pequeno negdcio, eu arriscaria nisso, porque pode ser
que dé certo.” José Aluizio — CIETEC

Apesar dos entraves mencionados, o Prof. Sergio Risola valoriza o modelo por conta das
caracteristicas inovadoras, sugere que novas rodadas de conversa acontegam com a participacao

de investidores anjo ou até mesmo representantes de fundos e conclui:

“Mas eu, eu faco das palavras do Zé, porque o duro foi chegar nessa
engenharia que vocé fez até ai. N&o é brincadeira vocé ter construido
essa plataforma. A empresa importou esse pacote e agora, € claro, essa
arquitetura de mercado de achar os parceiros, vocés ndo vao ter um so.
Vocés sdo muito grandes, vocés vao ter varios.” Prof. Sérgio Risola —
CIETEC
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6 CONCLUSOES

O estudo mostrou gque o uso de um processo estruturado € fundamental para a organizagéo das
ideias e principalmente ajudar e entender e identificar pontos criticos que eventualmente
possam ter ficado para trds. Mentalmente, este tipo de abordagem funciona como um grande
check list onde o que se estd na cabeca é colocado no papel e o esforco pela busca de mais
informacBes que sustentem o processo de validacdo do problema, e depois da solucéo, séo

essenciais para o refinamento da ideia proposta.

O que ¢é apresentado na secdo Andlise dos Resultados segue uma logica de construcdo de
modelo de negocios que foi compartilhado com alguns atores chave da cadeia de valor para que
houvesse a validacéo e coleta de feedbacks que permitissem ajustes no modelo inicial proposto.
Por meio de um produto minimo viavel poder criar blocos de incrementos que possibilitem a
entrega de um servico solido e sustentavel que de fato seja capaz de criar valor para todos 0s

envolvidos no modelo proposto.

Dos atores identificados, 0 modelo foi compartilhado primeiramente com executiva de
inovacdo da empresa mantenedora do programa de relacionamento que se mostrou
entusiasmada a transformar uma ideia e realidade a apoiou na intermediacao de conversas com
pessoas chave na companhia. Dentre as conversas que se seguiram, 0 mesmo modelo de
negdcios serviu de base para entrevistas com o executivo principal de uma empresa que € hub
de inovacdo para empresas do agronegdcio (mapeamento e suporte para startups além de
conexdo com grandes empresas do setor para promover novos negdcios); na sequéncia também
houve a validagéo junto ao executivo principal da empresa que foi criada a partir do spin-out
do programa de relacionamento para validar ndo apenas o modelo mas também a viabilidade
de implementacdo de fato de um servico como o apresentado. E por Gltimo, para trazer a
perspectiva das startups, o modelo foi compartilhado com executivos do CIETEC — Centro de
Inovacdo, Empreendedorismo e Tecnologia que também contribuiram com feedbacks e

sugestoes.

Paralelamente, foram coletadas percepgOes de participantes de programas de fidelidade,
programas de relacionamento quanto a possibilidade de adesdo de um servico como o

desenhado neste modelo de negdcios.

Concluindo, para os atores consultados 0 modelo precisa de ajustes, com maior ou menor nivel
de complexidade, mas constitui de fato um modelo de negdcios inovador e realizavel. E possivel

colocar este modelo funcionando com a ajuda de alguns outros atores identificados durante as
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entrevistas, como por exemplo a figura do agente de estruturacdo que ja possui autorizacao da
CVM para a realizagdo da operacdo. O servico de agende estruturacdo ja existe e devera ser
incorporado ao modelo proporcionando agilidade e velocidade no processo de implementacao.
Em meio a tantas mudancas e transformacdes, 0 assunto reascendeu nas discussdes da empresa
e as conversas estdo avangando para que o servico seja lancado, ainda em formato piloto, com

um numero reduzido de clientes e startups, jA no comeco do préximo ano.

Por consequéncia de um modelo desenhado a partir de uma necessidade identificada, e ainda,
por ser evidenciado como inovacao, ha espaco para ajustes de rotas no modelo criado, e 0
processo de aprendizado serd fundamental para o refinamento da entrega e melhor experiéncia

do cliente final.

Em uma proposta que considera escalar este modelo para além das fronteiras da empresa e do
agronegocio é fundamental investir tempo e esforco maior para mapear nao apenas uma, mas
diversas personas que interagirdo com o modelo de negocio. Na perspectiva cliente (persona),
ou segmento de cliente, uma mesma ideia ou solugdo validada, avanca para varios tipos de
segmentos de clientes diferentes e isso tem impacto direto na forma de interagir/relacionar, bem
como na proposta de valor para cada um destes publicos alvo. O mesmo vale para os canais, a

escolha do canal altera a proposta de valor.

A partir dai, todo o modelo de operacBes e consequentemente financeiro precisa ser
permanentemente revisitado. Isso precisa estar muito claro; como se fosse um tabuleiro, onde

a mudanca de uma peca impacta em toda a estratégia.

A jornada ndo é percorrida uma Unica vez. Ela acaba sendo circular, é preciso revisitar o modelo

constantemente.
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8 ANEXOS
8.1 Transcrigdo da Entrevista Namero 1

PARTICIPANTES

Vozes masculinas identificadas: M1 e M2

Vozes femininas identificadas: F1

Vozes masculinas ndo identificadas: M

Vozes femininas nao identificadas: F

Empresas identificadas: E1, E2, E3, E4, E5, E6, E7, E8, E9, E10, E11
Pessoas identificadas: F1, M1, M2, M3, M4

TEMPO DE GRAVACAO

01 hora, 26 minutos e 29 segundos

MODALIDADE DE TRANSCRIQAO

Padrdo

LEGENDA

... [] pausa ou interrupcéo.

(inint) [hh:mm:ss] [J palavra ou trecho ininteligivel.

(palavra) [hh:mm:ss] [J incerteza da palavra transcrita / ouvida.
(INiCI10)

[00:00:03]

F1: (inint) [00:00:04]

M1.: (inint) [00:00:06]

F1: (inint) [00:00:08] comega.

M1: Entdo, M2, como é que isso nasce? VVocé tem uma carteira de (inint) [00:00:17] em que a
gente atende o topo da cadeia, que sdo os meus clientes de maior valor, por meio da venda
direta, e aqui por meio de distribuicdo ou cooperativa. Entdo, como eu até falei la (na call)
[00:00:45]
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F1: N&o tem o azul ai?

M1: Ai como eu falei na nossa (call) [00:00:51], o servico...
F1: Pode deixar.

M1: Vocé tem ai?

F1: Pode deixar.

M1: Dai esse servico, se a gente for imaginar, eu posso chegar a um ponto, quando a gente fala
assim uma startup tem toda, o maximo aqui é do empreendedor, um percentual aqui € do fundo
e 0 outro percentual que poderia ser até da propria companhia. Quando eu olho para uma
perspectiva dessas, eu consigo dizer que eu chego no nivel de maximo de relacionamento com
0 meu cliente, que é ser sécio dele em algum empreendimento comum. Até pegando o gancho,
a propria (E1, ela fala assim) [00:01:43]: tenho grana para investir, dizem os grandes clientes,
0 que me falta é a chancela de alguém dizendo vai aqui que o risco é menor. Essa aqui foi a
abordagem que a gente usou. Entéo, ndo era para ser um servico para todo mundo, era para ser
premium para a gente oferecer para os grandes para poder chegar aqui. Como é que isso
aconteceria: por meio da plataforma do programa de fidelidade, onde ele acessa e encontra 1a
um menu com uma serie de possibilidades e uma delas seria investimento em inovagéo. Ele
clicou aqui, entraria em algum lugar onde seria apresentado para ele o seguinte: das 300 e
poucas startups que a gente tem no agronegocio, tem essas seis aqui que ja passaram por uma
avaliacdo e que estdo buscando captar. Essa aqui esta buscando 300k, essa aqui esta buscando
200k, essa aqui 1000k, essa aqui 500k e por ai vai. Em cima de cada caixinha dessas, como se
fosse um produto, teria todo o descritivo, teria uma andlise de risco. Entdo, o empreendedor a
partir do momento que ele fala que pode anunciar, ele ja passou por essa etapa de dizer qual é
0 impacto de ter um investidor ou ndo, ele j& analisou e disse: eu quero um cara para estar junto
comigo nessa historia. Ai esse cara diz: vou transferir um milhdo de pontos para ca para poder
investir, vou colocar 300 nessa, 500 nessa e 200 nessa. A partir daqui, vamos dizer que quem
seleciona e faz a curadoria aqui seria a E2, aqui a gente estava falando do programa de
fidelidade. A partir do momento que faz essa escolha, isso acontece dentro de um periodo ate
chegar em um valor, o cara esta buscando 1000, eu s6 tenho 200, entdo preciso de cinco para
compor, ai entraria a administradora do fundo para transformar isso no tal do fundo de
participacdo que vai compor as cotas e que vai administrar isso na linha do tempo, quando é
que retorna esse investimento, dali um ano, ano um meio, dois anos, tudo isso entra l& no

descritivo. Na época, o M3 até trouxe a possibilidade de ter um DI atualizando esse valor para
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ser mais um atrativo, ndo € uma coisa obrigatdria. Tanto esse cliente quanto esse cara estdo
sabendo qual é a regra do jogo na hora que faz o regaste. Ai depois disso é monitorar para ver
se aquilo que estava prometido esta acontecendo, por exemplo, legal a startup pivotou, qual o

impacto disso na brincadeira? Esse cara merece uma satisfacdo, como é que a governanca disso.
F1: Mas isso ja passa a ser do cliente, certo?
M1: Ou do cliente ou desse ator em parceria com esse ator aqui.

F1: Tudo bem, mas ele sabe que a responsabilidade é dele ja. Tudo bem que tem a E2 ali

mediando.

M2: Ele tem que ser (orientado) [00:05:26] para entender que € um negdcio de risco, de
portfélio, que algumas realmente ndo dao certos, mas o que eu entendo é que a plataforma, o
gestor, que foi o que o M3 falou, tem coisas no mercado que as pessoas olham e falam:
crowdfunding é ruim, ndo é que o crowdfunding é ruim, é a forma como as pessoas fazem o
crowdfunding que faz isso. Entéo, a gente como ator tem que ser o cara que faz da forma correta.
Um evaluation correto para o cliente, faz parte de a gente fazer o evaluation certo. Porque uma
das coisas é o cara vai la no evaluation, ndo entende muito bem de (inint) [00:05:57], ndo sabe
avaliar, ele vai |4 e pde e grana, porque acha legal, evaluation superestimada, esse proximo (vai
rodar) [00:06:03]. Isso depende de quem esta oferecendo a coisa. Entdo, a gente também faz o
papel de comunicar, fomentar, engajar que o empreendedor comunique as mudancas, 0s KPIs

master que estio sendo atingidos.

F1: Eu entendo que isso exige, depois que o cara colocou 100k ali, depois tem uma dinamica

que ele possa fazer esses acompanhamentos, isso acho que € aqui.

M1: Podemos discutir por que acontece, pode ser na administradora ou pode ser aqui.
M2: Agora ndo tem mais, do jeito que ele fez o E3, vocé néo precisa ter mais o fundo.
M1: N&o sei.

M2: Ele fez, E2, por exemplo, seria um agente de estruturacdo regulado pela CVM, entéo eu
fico s6 com eu vou encontrar os investidores e as startups, na hora que o E3 faz essa
documentacdo, os contratos, ndo precisa de uma estrutura de fundo, esta Ia no contrato e 0 E3
faz a gestdo. O que a gente precisa é o E3 como plataforma, inclusive ali tem como software
essas etapas de a cada seis meses manda um e-mail la para o empreendedor que esta faltando

report trimestral, ai o empreendedor (inint) [00:07:22]. Entéo, eu posso olhar e falar assim: esse
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empreendedor esta faltando, vou cobrar, porque na hora que ele pde na plataforma, ele também
manda e-mail para os acionistas e fala chegou o report novo da startup tal. Entdo, o E3 faz essa

gestdo contratual, a gente € 0 agente de estruturacdo e na ponta facilita para caramba.

M1: Facilita bastante, eu ndo tinha a visdo desse modelo, por exemplo, é legal. Na época, tinha
toda essa complexidade de como manter essa governanga, que era uma das questes que a

gente...

F1: Ai vocé tira o fundo, a administracdo do fundo?

M1: Vocé troca fundo pelo E3.

F1: Que é a plataforma?

M1: Isso.

M2: Que é a plataforma.

F1: E simplifica

M1: Simplifica

M2: Toda vez (inint) [00:08:09] esta pronto.

F1: Isso que eu ia falar. O fundo tem um papel bem juridico que esse E3 vai suprir.

M2: Documentagdo padréozinha, o cara ndo entra na sociedade da empresa, o cara tem um

conversivel, tudo isso € regulado, entdo essa parte ele mata.
F1: Mas padrao?
M2: Padréo.

F1: Se sai do padrdo? O cara quer uma alteracdo no contrato, todo mundo esta de acordo, quem
faz? O E3?

M2: O que ¢é alteracdo do contrato?
F1: Sei 14, o cara quer alguma alterago.
M1: O cara que vai investir?

M2: Ele ndo tem esse direito de pedir alteracdo de contrato. Entre ndo sei quantos investidores,

um pedir alteracdo do contrato, ele vai ficar de fora da festa, contrato € o normal.
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M1: E aquele padrio.

F1: Entdo estd, acho que essas regras tém que estar claras para ele que isso aqui é padrdozao.
M1: E como se fosse um fundo de investimento no banco. Vocé assina...

F1: Assina e pronto, vocé ndo muda.

M1: Entdo, € um pouco disso que a gente desenhou na época, ai a gente foi via E4, foi quando
a (inint) [00:09:13] apareceu na historia e a gente chegou até aqui e parou, ai por diversos
motivos, pela questdo de integracdo até da nova empresa e o spin-off, isso ficou guardado
adormecido.

F1: Hoje, no nosso cenério de hoje, a gente tem a E2, a nossa plataforma de fidelidade fora que
também ajuda, mesmo que a gente ndo o utilize através deles, mas é melhor que seja fora para
a gente fazer esse tipo de modelo de negécio. Qual € o risco hoje para a gente? Sé para a gente

levantar risco hoje interno?

M1: Depende do modelo que a gente quiser estruturar. Se a gente entender que a E5 vai ser um
dos parceiros ali, porque lembra que a gente partiu de uma proposta de valor, s6 que a gente
pode eliminar isso, falar eu ndo tenho mais essa proposta de valor, a gente esta levando isso so
para cliente. A gente fala estou te dando a possibilidade de empreender. Vamos imaginar fechar
uma cadeia, a E6 anuncia aqui, uma startup topa, ela usa os pontos para investir nessa startup,
a gente pega esse servico e oferece para o mercado por meio do programa. E o estado da arte,

o cara fez uma empresa nova sem colocar a méao no bolso.
F1: E o estado da arte, perfeito.

M1: Resolve um problema dele e um problema de mercado. A E5 estad pondo dinheiro para
poder patrocinar como se fosse Ia uma consultoria ou treinamento, sé que é um servico de alto
nivel, alta complexidade. Esse é o estado da arte, a E5 pode entrar como sécia nessa empresa

nova ou pode simplesmente dizer esse & um servico que entreguei para E6.

M2: Isso ai da E5 entrar, acho que tem um nivel de complexidade grande, estatuto social.
Lembro que a (inint) [00:11:10] passou um ano para poder participar em empresa, existe uma

(compliance pesada) [00:11:13].

F1: A gente ndo pode comegar sem E5 e depois fazer o plano para dois anos em cima com E5?
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M1: Eu acho que pode, por isso que eu falei eu trouxe o que foi montado, mas a gente pode

pivotar, ndo ha nenhum problema.

F1: Eu acho interessante essa ideia de ter E5 como participacdo, pelo menos discutir isso em
algum momento. S6 que acho que para a gente comecar, até por validar a ideia e a

experimentacéo, tira a E5 do cenario. Eu tiraria a E5S nesse momento.

M1: A Unica coisa de tirar E5 do cenario, s6 para a gente pensar, é que ela ndo esta fora do
cenario. Quem estd pondo dinheiro é a E5. Olha sé a situa¢do, imagina que isso aqui vira um
(unicornio depois) [00:11:56], a E5 perdeu carona aqui atras. Entéo, assim s6 para ndo matar a

discussao.

F1: Eu perdi carona dinheiro, mas eu ndo perdi carona a favor da marca, fui eu E5 que ajudei a

virar um unicoérnio.

M1: Ou fui eu E5 que peguei carona na (inint) [00:12:11].
M2: Unicdrnio vocé fala da startup?

M1: E.

M2: Ai vocé tem gue conversar com o pessoal da estratégia de (inint) [00:12:14] da E5, porque
pode ser que isso aqui seja um grande validador para a E5 entrar na rodada. Ela esta
monitorando aqui, mas ela diz vou entrar agora que o cara esta supernovo, metade ai nao vai
dar certo, mas espera ai, eu vou, fomento, monitoro, esse cara uma hora vai querer um (série
A) [00:12:31], ai a E5 entra porque conhece todo o historico desse cara. Onde a E5 entra? Ela

precisa entrar aqui ou la na frente?
F1: Perfeito.

MZ1: (inint) [00:12:38] s6 medir, ai ndo seria justo para quem esta aportando a grana ficar de

fora da discussdo, ela pode até tomar uma decisdo consciente de dizer estou fora.
F1: Tudo bem, mas ela...

M2: Ela tem que montar a estratégia em que estagio eu quero entrar e vai ser melhor para mim.
Talvez entrar aqui gera todo um cenario, que ela fala eu vou usar isso aqui para validar, porque
qual o negécio para o cliente que investiu? E na hora que ele tiver a saida, o dinheiro de volta.

Essa saida pode ser fomentada pela E5 na (série A) [00:13:12]. Agora a E5 viu, gostou, ja
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comprou e vai entrar, ela devolve o dinheiro para todo mundo que investiu. E ver quando (inint)
[00:13:20]

M1: Isso ndo foi discutido com ela.

M2: Outra coisa que a gente viu para pontos é o seguinte, isso ai pode ser feito um API e vocé
tem todo o processo funcionando que se o fazendeiro quiser por dinheiro ele pde e ai ele tem a
opcédo pontos, se ele ndo quiser por dinheiro, ele pde pontos. Ai entra a E7 com API s para
fazer o (core dela) [00:13:44] transformar pontos em dinheiro. Ai a gente abre todo um leque
de oportunidade para a E7, porque assim, a gente vai focar em agro, mas esta la o fazendeiro, o
filho estuda medicina, ele quer investir em healthtech, ai tem uma plataforma de healthtech, a
E7 vai I4, validou o modelo com a gente, pluga no cara, ai o cara vai poder investir na (E8)
[00:14:07] através do (E9) [00:14:08], pluga no (E9) [00:14:09], o E7 como transformador de
pontos em dinheiro e oferecendo oportunidade para ele, ela pode plugar em tudo que é

plataforma de crowdfunding, ndo s6 na nossa.
F1: Pode ser pontos mais dinheiro?
M1: A gente que define.

F1: Porque isso € legal, o cara ndo tem todo o dinheiro, mas ele quer usar os pontos que ele tem

mais dinheiro.

M1: Fazendo até a provocacao, a gente logico esta inserido no ambiente E5, no ambiente E7,
no programa de pontos, mas eu tenho uma simulacao que considera o cartdo de crédito normal,
um black label que vocé tem no bolso e ai ele bate uma simulagdo que vocé fala assim em dois
anos gastando X eu teria direito a uma TV de quatro mil reais. Ai a carteira dele € muito maior
que os teus 150 mil clientes, entdo administrar 100 caras de quatro mil reais € possivel dentro
da plataforma, ai vocé fala que também é um potencial de vender isso para o mercado e falar
eu ofereco isso para Credicard, VISA, Fly Emirates. Deixa de ser um negdécio Brasil agro e

comeca a virar um negocio realmente escalavel.
F1: Ai E7 é s6 mais um.

M1: Ai E7 seria s6 mais um. Ent&o, na hora de colocar esse modelo de negdcio de pe, seria de

uma empresa capaz de vender isso para qualquer programa de fidelidade.

M2: E, mas ai vocé entra em um negocio que talvez seja interessante, que € como que Vocé

convence o empreendedor que essa é a plataforma e sai daquele crowdfunding tradicional, isso
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ndo é so dinheiro, entdo ele fala assim tem um monte de cara do mundo que viaja l& executivo
n&o sei das quantas que investiu na minha startup, deixa de ser atrativo. Na hora que vocé fala
que tem uma plataforma de agro que o cara que vai investir em vocé é tudo fazendeiro que vai
te impulsionar, isso comeca a dar uma cara que a gente vai dizer esquece aquele crowdfunding
de gente que ndo sabe o que é e que esta pondo dinheiro a torto e a direito. Vocé tem que criar
0 cenario, a especialidade (inint) [00:16:08] para o empreendedor. Se eu plugar a E7 auma E10
e comegar a vir qualquer tipo de gente, perde o sentido de comunidade, especialidade, de o

cliente estiver investindo.
M1: Perfeito.

M2: A ndo ser que o mesmo fazendeiro que use E7, use E10 e queira juntar os pontos dele, ai
muda de figura.

M1: Entdo, vamos 4, o que eu parti do principio, a minha premissa aqui foi realmente buscando
0 maior valor, ai o programa de pontos é um meio, entdo eu ndo estou falando da E10
especificamente, mas eu posso ficar socio da empresa para um servico de startup que oferece
servico para os aeroportos. Ai vocé cria comunidade de caras que querem ser tops da empresa.
Como eu estou falando do topo da piramide, como é que a empresa identifica os caras que
realmente sdo tops dela e chega para esses caras com essa proposta dizendo: a gente tem aqui
uma startup de...

M2: E como vocé reaplicasse esse modelo aqui falando de agro E2, E7, para startups éareas, é

iSs0?

MZ1: Para nichos. Entdo no hospital, o cara tem saude, quais sdos healthtechs? Quais sdo 0s

players que estdo interessados em investir nessa healthtechs?

F1: Que sdo os nichos que vao diminuir esse seu sentimento de qual a diferenca de uma (inint)
[00:17:26] normal.

M2: Ai vocé comeca a falar de comunidade, de gente que entende e tem interesse naquele tema

e vai agregar além de dinheiro. Isso tem que ser nichado.

M1: Ai tem que ser nichado, ndo pode ser aberto para todo mundo. Eu tenho 150 mil clientes
no programa de pontos (inint) [00:17:38] ndo é para todos. Isso aqui é para uns 100 que estéo
la no topo, para colocar o distribuidor, para colocar o (rebate) [00:17:44] dele. Ai quando vocé

cria, vocé fala: eu sou um distribuidor que eu sou socio de um grande cliente, ai vocé vai criando
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relacionamento.

F1: Qual seria entdo o modelo de negdcio para esse, E5, para esse modelo? Porque hoje a gente

tem a E2 para o agro, identificaria as outras...
M1: Ai vocé tem que identificar quais s&o os outros.

F1: Entdo eu tenho alguém antes da E2 olhando para a plataforma como um todo e embaixo

nichando.

M1: Vocé sempre vai ter assim, pega la a...
M2: O E3 tem interesse em fazer isso, ndo é?
F1: Eu entendi que o E3 é s6 a ferramenta.

M2: Né&o, do jeito que ele chegou para mim e (inint) [00:18:33] porque vocé néo cria a E2, ele
vai chegar na empresa aerea e mostrar depois: deu certo com o E2 modelo fidelidade. Ele vai

querer fomentar para a plataforma dele.

F1: Entdo, ele pode ser um dos meus parceiros, o E3.
M1: O que a gente pode criar.

F1: Espera ai, vocé vai apagar?

M1: Vou.

F1: Esta bom, eu quero.

M1: Quais sdo as teses? A E2 é uma tese, nas telecomunicagdes qual €, na satde qual é? Quais
sdo as garagens nichadas que a gente consegue encontrar? (inint) [00:19:12] qual € o andar do

(inint) [00:19:16] que eu tenho que ir para chegar onde esses caras...

M2: Pensando nesse modelo, vocé vai ao contrario, vocé vai em quem tem fidelidade, olha a
area dele e faz o (inint) [00:19:27]. Chega: empresa aérea vocé ja tem a fidelidade, existe o
modelo, vamos procurar startups. Ai dependendo do interesse da empresa aérea, nao existindo
esse nicho, vamos dizer, um hub aeronautico, ela vai la e faz um papel, alguém tem que ter o

papel de garage.

M1: Quem é o meu cliente? Meu cliente sdo os mantenedores dos programas de fidelidade.

Esses caras sdo 0s nossos clientes 1a (inint) [00:20:08] SA, é nesse cara que meu vendedor tem
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que bater dizendo olha o que eu tenho aqui para vocé oferecer para os seus clientes de maior
valor. Ai vocé vai criar 1& o relacionamento com esses caras, VOCé vai ter 0s canais para poder
se relacionar. A proposta de valor vai depender de cada cara desses. Em um cara que nem o
agro, vocé fala: eu tenho um programa de pontos que eu consigo amarrar as duas pontas e vocé
tem ponto para caramba. Na companhia rea talvez seja uma proposta de valor diferente, sé que
aqui voceé vai ter as caixinhas: salde, vocé vai o agtech, a healthtech.

F1: Como esse cara ai vai ganhar dinheiro?

M1: Naquele modelo que a gente faz, a gente tem diversas transacdes, entdo desde o meu
agricultor que vai la e faz o resgate, ai vocé converte pontos em dinheiro, aqui eu ja posso ter

um fee.
F1: Em toda a cadeia.

F1: Isso em toda cadeia. Aqui tem um fee, ai ele foi, 0 que vai acontecer, a hora que ele faz esse
resgate, ele vem, vou chamar para a E3, vocé tem outro fee aqui. Para fazer a curadoria, a E2
tem outro fee aqui. S6 que isso aqui ndo sustenta 0 modelo no meu estudo 14, porque o fee €
baixo, sendo vocé vai diminuindo muito esse valor do cara. Imagina o seguinte, imagina que
vocé quer capturar 500 mil reais, se vocé cobrar dez por cento de cada um desse, € muita grana

que vocé tirando do cara para investir.

M2: O E3 hoje ja tem 0 modelo deles, se eu contratar o E3, dependendo do nimero de captagdes
que voceé faz, se eu faco pouco, eu pago um pouquinho mais para eles, se eu fago muitas. Eu
pago menos.

M1: Mas em quantos por cento?

M2: O total entre E3 e garage vai ficar entre oito por cento. Ai o resgate do ponto, isso aqui ndo
existe mais, porque ai é resgate para dinheiro é a forma que existe hoje, ele pode até aumentar

um pouco O Servico.

M1: Mais ou menos, porgue vocé ndo sabe quanto aquele dinheiro vale, entdo vocé ja pode dar

um desagio ali.
M2: Mas ai ndo tem nada a ver com a startup.

F1: N&o.



83

M1: Usando o modelo de captura de valor, a (inint) [00:23:01] valor comega aqui. Se de repente
para compor esse oito por cento eu preciso considerar um desagio de mil pontos vale 800 reais,

em vez de mil reais, eu posso fazer, porque para o cliente isso é transparente.

M2: Quem paga essa conta desse fee de transformar ponto em dinheiro, é o cara que tem ponto
com E7, da forma que acontece hoje. (inint) [00:23:26] X, subiu um pouquinho para tirar 0s
cinco por cento que ele captura, entdo isso ai nao vai impactar a startup, até os oito por cento
menos, vocé consegue fazer um valor eixo oito por cento um pouquinho mais caro, ai a startup
nem vai sentir. Vocé quer captar 100, ai vocé tem que pagar dez para mim, entdo vamos captar
110, a gente faz isso em um valor eixo, eu ja tiro 0s meu dez, o E3 paga a E2. Isso por si s6 0
modelo do crowdfunding. O E7 vem e pluga, ela faz o dela la e os cinco por cento que ela quer

tirar.

M1: Vamos I4, eu posso fazer isso dos oito por cento direto e a E7 fica isolado, ou na construcéo
de valor, por isso que a gente fazia com a visdo E5, eu posso ficar mais atrativo dizendo tira
quatro por cento da startup para pagar vocé e eu te pago quatro por cento aqui também que ai
o0 teu servico fica mais atrativo, ai a gente compartilha. Mas, perfeito, se é oito por cento
trabalhando com esse (inint) [00:24:28]

M2: A sustentabilidade.

M1: Para manter essa operacao, teria que ser oito por cento de quanto para a gente manter isso

de pé?
F1: Essa é a divida.

M2: 1sso ai € oito por cento de cada evaluation que for tirar, entdo vocé fala assim, por exemplo,
eu E2 se eu for hoje, eu tenho que falar assim: se eu for entrar nessa hoje, eu tenho que pegar
um cara bom de (inint) [00:24:53], para montar os (inint) [00:24:55]. Eu ja tenho parte do
business, que é ficar atras da startup, achar as startups. Se eu conseguir anunciar isso bem aqui,
eu comeco a rodar estruturas, tenho um custo, mas toda captacdo que eu tiver, eu vou dizer
assim, se eu tiver duas captacdes por ano eu pago a conta, as outras captacdes eu lucro, mais ou

menos assim.
M1: Essa conta que vocé vai fazer.

M2: Eu ndo vi onde é que a hova empresa entra e onde é que ela ganha dinheiro e se existe a

necessidade de ter essa nova empresa.
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M1: Esta nova empresa ndo esta nessa estrutura, era s6 um exemplo.

M2: Por isso que eu falei, o pessoal do E5, era um negdcio legal de fazer e que na verdade o
dinheiro ndo vem deles, porque ele so precisa ser o fomentador e articulador, o business gira, a

E7 troca dinheiro por ponto e ele ndo precisa ficar sustentando isso.
F1: O (inint) [00:25:46] olha so.

M1: Esse aqui é 0 modelo mais simples e perfeito, é nessa linha aqui que eu acho que tem um

caminho.

M2: Ai para isso crescer para outros verticais, por isso que eu falo, a empresa aérea vai olhar
isso e vai dizer: legal, E3 ja existe, eu s6 preciso ter um nucleo especialista de achar startups

de tal para me oferecer e tal, que seria 0 E2 da area dele.
M1: Como seria a remuneracao do E2?

M2: O E2 € no oito por cento...

M1: Ja esta incluso.

M2: Eu passo um pouco por E3 e fico com um pouco.
MZ1: Seis e dois ali, quatro e quatro.

F1: Eu como E5 meu papel é s6?

M2: Fomentar.

M1: S6 mandar dinheiro e fomentar.

M2: Para mim vou dizer assim, vou fazer isso do zero sem E5 estava la no (inint) [00:26:32]

paradinho na prateleira.
F1: Mas vocé ndo tem o0 que a gente tem e a gente ndo tem o que vocé tem.

M2: Exatamente, se a E5 vim ser esse grande fomentador para trazer a base de produtores é
uma coisa, mesmo assim a gente tem que pensar qual vai ser o papel da E5, o risco de ela ser
um cara que diz assim: além do garage, eu sou padrinho da startup, eu vou querer que ela dé
certo. Ai vocé tem que analisar o risco da E5, uma hora (inint) [00:27:03] foi a E5 que falou e
qual o (inint) [00:27:05]. Entéo, as vezes o (inint) [00:27:07] dizer assim: vou ficar de fora aqui,
vou fomentar porque quero que a sociedade der certo, depois vou contar a histdria de cada

startup que eu fiz dar certo, eu conto a histéria dela e uso isso para 0s meus clientes, mas eu
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ndo preciso ficar em todas e ninguém precisa entender que se der problema, eu tive culpa,

porque de fato ela ndo tem culpa.
F1: Sim.

M2: Ai também tem como criar, que a gente tinha pensado, chamadas especificas, porque
aquele negocio, vai ser um negocio que so entra programa de fidelidade ou E5, isso é uma
plataforma aberta s6 que os clientes E5 em vez de ter duas na prateleira, vai ter cinco e algumas
que a E5 de alguma forma contribuiu para selecionar, ai que esta o valor. Ou os caras receber

por e-mail, etc.

M1: Por exemplo, tem uns caras que eu estou agendando para conversar, ndo sei se vOcé

conhece, que 0 E11, que é uma startup, uma fintech que compra pontos.
F1: Essa E11.

M1: Quando vocé se cadastra aqui, vocé diz quais sdo 0s programas que vocé faz parte e ela
traz tudo s6 para uma plataforma s6 e soma. Vocé pega pontos de diversos programas de

fidelidade diferentes.
M2: Uma hora ela pode pegar da E7.
F1: Pode.

M1: O que é legal, tem alguns problemas, ndo sdo todos, que ela converte em grana. Entéo,
voceé ja sabe ali que os seus mil pontos valem X reais e vocé pode resgatar isso também. Entéo,
€ um cara também para conectar talvez com o E3, para falar eu ndo quero esse dinheiro
simplesmente para comprar uma outra TV, porque na hora que o cara vende o ponto e fala
(inint) [00:29:11] eu ndo vi valor na TV ou na passagem area, estou vendo valor na grana. Ai
iSs0 pega na veia do cara, ja que vocé vé valor em dinheiro, vamos fazer esse dinheiro girar. Ai
é um dos caras que eu quero testar também para poder escrever sobre eles, que talvez valha a
pena a gente conversas. Vai na linha do que vocé falou, ndo é um programa para um cliente so,
eu estou fazendo isso para 0 mercado, monto o setup e a gente coloca um vendedor para ir
batendo nessas empresas e fala: quer criar um servigo de valor para o teu cliente? Olha isso
aqui. Ai monta essa comunidade, essa rede. (inint) [00:29:52] é minha outra tese que eu preciso

de um parceiro.

M2: Mas tem que ficar mais claro, onde € que esta o relacionamento mesmo, onde € prega o

negocio, tem que deixar mais claro isso. Tem algum beneficio extra dentro da plataforma? Uma
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coisa é se essa plataforma for até a garage, modelinho E3, a gente acha e a startup e fala s6
entra aqui quem é meu cliente, esse € 0 meu programa de relacionamentos e vocé s6 tem isso
porque eu fomentei para que isso aconteca. Outra coisa é falar essa plataforma é aberta, s6 que
o cliente vai para trocar pontos para investir na startup. So isso é suficiente do ponto de vista

de gerar valor no programa de relacionamento ou néo?

M1: Vocé precisa do storytelling, vocé precisa disso aqui. N&do € um negdcio que o cara vai
entrar no (Google) [00:30:49], falar quero investir em startups, vai cair nisso e colocar o
dinheiro dele. Dentro da proposta que eu montei 14 de clientes de maior valor, 0 meu LTV tem
uma lista, sdo esses dez aqui que vocé tem que chamar para uma reunido para a gente conversar,

tem que ser muito bem explicado.
F1: Tem que ter um agente disso, eu acho, alguém.
MZ1: (inint) [00:31:12] a questdo do relacionamento.

M2: Vamos um exercicio, vamos supor que exista uma plataforma, foi criada uma plataforma
de agro sobre qualquer coisa e esta rodando. Ai a E7 por algum motivo chega la e troca pontos
por dinheiro e o cara que é cliente, comprou essa parte por esse programa, agora ele pode vir a
investir em startup através desse tipo de plataforma. Isso é suficiente? Isso que eu pergunto.
Plataforma existe e o cara vai poder trocar ponto. Tudo bem, vocé pode fazer o papel de ir la e
identificar os bons, mas se de alguma forma essa plataforma vai para o mercado e fala assim:
beleza, (inint) [00:31:53] de startup foi 14, lancou a plataforma, fez um barulho, quer investir,
ai o produtor ficou sabendo e sabe que E7 esté ali e que ele pode trocar ponto, ele vai I e troca.

Isso gerou o relacionamento que vocés precisavam? N&o.

MZ1: Se ele for por conta prépria, eu preciso descobrir isso e ai eu posso alavancar. Se vocé foi
I4 na parada, 0 que vocé estd achando, ai vocé estabelece toda uma rotina de manter esse cara
informado, ai vocé cria outros mecanismos, vocé fala assim: clube de investidores E5. Ai vocé

comeca a reunir essa galera de vez em quando.

M2: Eu queria alguma coisa aqui dentro, porque, de fato, o cara esta 14, plugou, ai ele esta vendo
as startups, o que a E5 pode fazer para dizer: dessas trés ofertas que vao ter aqui, eu vou te
trazer mais e vao ser ofertas diferenciadas. Ai vocé passa a fazer parte de um grupo dentro do

maior, para esse cara s6 E5 é.

M1: Fomentar a comunidade, fica legal. Vocé investiu na startup do agro, ela esta crescendo,

pde no teu programa de fidelidade, ai eu comeco a dar visibilidade do quanto de servico esta
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acontecendo por meio do programa, entdo vocé tem outras coisas que vocé pode construir para
poder fortalecer o relacionamento, fala: (inint) [00:33:08] sua startup, porque eu fomentei no
meu programa, olha s quantos clientes vocé ja conseguiu e isso estd fazendo girar. Isso

significa que essa empresa vai vender so 0 que é resgatado? N&o, ela vai estar no mercado.

M2: No longo prazo, pensando que um (inint) [00:33:25] que vai para outras areas, é ai que vai

estar o diferencial.

M1: Agora tem um neg6cio que vocé falou no comeco que € a questdo da cultura, realmente o
cara deixa de ser cliente, deixa de ser um cara que vai usar ponto e passa a ser 0 meu investidor

ou empreendedor.

M2: Para eles achar e ver valor para esse tipo de investimento, fazer a startup ver valor, ai passa

pela escolha de especialidade, etc.

M1: Eu tiro um pouco a questdo do crowdfunding, porque € muito frio, me ajuda a nos conceber,

que eu te dou uma caneca.

F1: N&o é (inint) [00:33:56], é uma plataforma de investimento.
M2: Esse é o crowdfunding social.

M1: Mas ele é muito isso na cabeca das pessoas.

F1: A palavra crowdfunding, até quando a gente foi comentar com o M4, o M4 falou: mas

crowdfunding para mim ndo € isso.

M1: Mas na cabeca dos clientes é isso.

F1: E cultura, cultural.

M1: Isso a gente tem que trabalhar cultura.

M2: Talvez ndo chamar crowdfunding, chamar plataforma de investimentos.
M1: Agfunding.

M2: Isso ja tem, americana. Inclusive é um crowdfunding, € um grupinho que investe em

startup.

M1: Mas faz sentido isso dai? O que a gente precisa fazer para refinar esse modelo?
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F1: Para mim faz sentido, agora como agente de projeto eu preciso desenhar esse negocio,
levantar os riscos e levantar quem s&o 0S N0SSOs principais parceiros para estar nessa conversa?
Porque a gente esta nos trés, agora precisa trazer quem sao 0s parceiros para essa discussao,
porque a gente ndo consegue desenhar sozinhos, porque nos, principalmente E5, estamos
alavancando, nosso papel é fomentar esse negdcio e vir com a base de clientes e trabalhar dentro
de casa como que a gente vai fazer isso. Agora a gente precisa, principalmente E3 discutindo

tudo isso.

M2: E3 esta 1a o modelinho dela, como esta aqui, garage que fazer? Vem aqui, vocé vai ser o
agente de estruturacéo, voceé vai pagar fee.

F1: E se eu quiser ir para frente 14? Para health, consumer?
M2: Ele vai adorar sempre que tiver alguém querendo usar a plataforma dele.
F1: Mas € ele que vai buscar para mim?

M2: N&o, mas por isso que assim criar um case e entender dentro do case agro até onde voceés
querem ir, como € que E5 quer ir, etc. Porque ai € o que o E3 fez, ele chegou na gente, chegou
no cara de health, ai é entender quais areas tem potencial, quem ja tem alguém fazendo o servigo
que a gente faz, porque ele deixou muito claro, alguém que vai escolher startup, dar uma

chancela, saber criar uma comunidade dos dois lados.
F1: Entdo, ele ndo precisa? Ele é a plataforma, é o motor?

M2: Exatamente. Até porque depois da forma como vocé quiser trazer outros parceiros para
outras areas tem que avaliar. O que eu vejo hoje é o seguinte: eu vou l4, tem o E3 aqui, eu vou
14, tem algumas startups, eu jogo uma plataforma, o desafio se eu for fazer sozinho, primeiro
tem que ter um fluxo bom de startups, eu vejo que se vocé tem um namero grande da base ali,
0 negdcio legal disso € que realmente a inovacao existe, tem uma base boa de startup boa, vocé
fecha a captacdo de dois milhdes em duas horas e vai dizer, principal captacdo, maior captacéo,
mais rapida da histdria do agro e do crowdfunding. Entdo, o desafio € achar boas startups,
montar um valuation (inint) [00:36:48] e fazer o empreendedor entender que € legal ele vir para
ca e ai a gente vai fazer isso dizendo que a gente é especialidade, na hora que a gente colocar
ali que vocé esta captando, a gente quer criar case de sucesso, monta uma historinha que
convence ele a vir. Acho até que assim, ja tem muita gente querendo investir nisso, vocé faz
um bom marketing e vem alguém, s6 que o cara vai investir o dinheiro dele, na hora que vocé

entra e fala que tem a possibilidade de... isso aqui rodaria, com um esfor¢o a mais ou a menos,
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rodaria, estou colocando isso, porque em algum momento, isso se popularizando, outros vao
fazer em outras areas e o cara chega, com esforco de marketing, ele chega, porque nédo precisa
de muito, agro tem dinheiro para caralho, o cara chega e pde 50 mil em uma empresa € besteira.
As vezes, ndo é duas mil pessoas que vocé precisa, 50 carinhas aqui querendo investir, trés,
quatro boas startups por ano, o E3 (inint) [00:37:44] o negdcio roda. Como é que a empresa
entra, como é que ela quer gerar valor nisso, isso para mim tem que estar claro e o risco que ela
tem. Uma forma é esse negdcio rodando, a gente vai chegar e falar assim: o nosso cliente vai
receber algumas ofertas de startups exclusivas, porque a E5 viu muito falar nisso plugado (inint)
[00:38:06], por algum motivo esse negdcio tem uma probabilidade de escalar boa, ai vem aquele
primeiro ponto, a E5 vai abrir mao de ser a primeira investidora e vai ser a investidora (série A)
[00:38:16]. Ela aceita isso? E coerente com a estratégia? E, beleza. A E5 pode e vai querer dar
algum tipo de chancela dessa startup para oferecer exclusivamente para os caras da base dela?
Pode, quer, beleza, dentro dessa plataforma, alguns clientes vao receber algumas ofertas
exclusivas que E5 ajudou a validar, isso acho que € um puta valor de relacionamento, mas ndo
sei até onde a E5 quer por a méo fogo dela, essa exposicao. Por isso existe o basico para fazer,
talvez o bésico esse relacionamento ndo seja tdo evidente, a ndo ser o fato de o cara poder trocar
ponto aqui, é suficiente? E isso que tem que ser validado e construido. Existe o basico, (inint)

[00:39:03] divulgar e trocar ponto.

F1: Mas os nossos clientes sdo os mesmos clientes do programa de relacionamento, certo? Sao

0S mesmos caras que tem dinheiro para fazer isso.
M1: Néo entendi, do programa de relacionamento?

F1: S6 pensando na base nossa de clientes que a gente trabalharia, sdo 0s mesmos caras, certos?
Esses mesmos caras, qual € o nosso relacionamento com eles para que a gente consiga... quem

toma decisdo dessa exposicdo E5 ou ndo, € isso que eu quero chegar.

M1: Entdo, essa exposicdo, eu parei ai, porque ai iria acionar juridico, compliance, eu falei

segura, porque ainda ndo é um projeto formatado, é um trabalho de dissertacao.
F1: Tudo bem, mas hoje ndo é mais.

M1: Hoje ndo é mais, mas ai a gente precisaria falar com esse publico. A gente teria que no

projeto estruturar.

F1: S&o essas pessoas que eu acho que a gente precisa pensar. Quem sao as pessoas que nao

sdo detentores e que a gente inteligentemente tentou o relacionamento e trazer para a conversa,
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porgue se a gente chama um cara, vocé sabe que pode acontecer o que aconteceu ano passado,

n&o quero e acabou.

M2: Mas ai também existe um exercicio que a gente pode fazer entre nés com algumas poucas
pessoas que é até onde é interessante a gente criar esse valor de relacionamento, porque pode
ser que esse nivel de a E5 dar a chancela, etc. pode ser 1a na frente, porque tem um passo atrés,
eu ndo sei se € muito bom, mas para ser transparente, falar que se tudo isso por si so ja entra s6

quem é cliente E5, ja é uma geracdo de valor diferenciada, eu s6 ndo sei se sustenta o todo.

M1: Na minha conta, ndo sustenta sem a E5 participar, porque isso que eu estava naquela conta
do fee e ai eu interrompi o raciocinio. Se a E5 tivesse aqui um percentual na hora que isso que
tiver realizado, ai recuperei meu investimento e ainda sobrou, mas ela estando de fora, ela é s

um vetor, s6 a empresa.
M2: Eu falei assim, esse € o nivel complexo de ela ir, eu acho.
M1: Também acho, concordo contigo.

M2: No primeiro passo. No segundo passo, ela deter a saida, vai l& pega tudo para ela e investe
sozinha e devolve os dinheiros para os caras, porque (inint) [00:41:20]. Mas eu falo assim,
beleza, o0 E2 pode montar isso ai, mas em vez de ser uma plataforma aberta, a E5 vai e diz para
eu gerar valor para o meu cliente, eu quero que esse negdcio sé entra quem € cliente E5. Eu vou
analisar qual o risco disso, eventualmente isso vai se sustentar, porque a gente vai chamar
startup do mesmo jeito, talvez um pouco menos do que se fosse totalmente aberta, a gente vai
ter clientes, talvez a gente tivesse um pouco mais, clientes ndo, investidores na base, talvez a
gente tivesse um pouco mais se isso fosse aberto, mas qual é o impacto disso? Porque € o
modelo (antigo) [00:42:05], o modelo é toda vez que tiver uma oferta, X por cento, colocar isso
de pé, talvez tivesse que a E5 dar um primeiro impulsozinho aqui e falar vamos colocar uma
graninha para (startar) [00:42:19] isso, ja que vai ser exclusivo, mas ndo é muito e o negocio
rodaria. E entender que, eu tendo a imaginar que se a gente fizer um negécio mais aberto, até
para a E5 aceitar, € melhor, porque de novo, se vocé fecha, qualquer coisa que da foi E5, sé tem
cliente E5, etc. Se 0 negdcio existe, esta rodando, € aberto e a E5 de alguma forma entra, da
uma fomentada e faz o cliente que esta la dentro entender que ele esta sendo diferenciado aqui

dentro, acho que é a forma mais sutil de levar.

M1: Perfeito, até para levar para outros segmentos, que ai sim vocé consegue escalar.
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M2: E, outros segmentos o cara também tem outras opcdes, ele ndo tem sé cinco startups de

agro por ano, mas ele tem algumas coisas de saude.

M1: Os mesmos clientes dessas outras, tipo a operadora de plano de saude (nunca teve)
[00:43:12] forte nessa questdo de inovaco. Qual é o viés dos caras na healthtech? E tratamento,
ndo, € custo, como € que eu diminuo? De repente vocé coloca uma grana em um negdécio desses

também. Ai trabalho com o conceito de comunidade.

M2: Mas vocé fala que a operadora de plano de saide como empresa, como se fosse uma E5

da saude, por grana?

M1: A operadora de plano de saude tem a rede de parceiros dela, entdo € um convénio, € um
plano de saude, ela tem os hospitais que ela trabalha, todo mundo em prol de uma mesma tese,
gue é como é que eu diminuo o custo em saude, que todo mundo ganha. Pegar esses caras e
trazer para um ambiente de investimento também, vocé consegue, é uma outra comunidade que
ndo é agro, mas que essa empresa vai conseguir também agregar. Como que a gente sai batendo
nessas outras portas que ndo sdo agro, levando o mesmo conceito, 0 mesmo E3. E ai que eu
vejo que ela escala, ai que no caso aqui, quando vocé falar da companhia aérea, vamos ver um

negadcio para esses caras.

M2: Mas voce fala escalar, para vocé escalar € importante escalar a base de usuarios?
M1: Nao, é escalar o negdcio.

M2: Ou escalar o numero de ofertas?

M1: O negdcio, escalar é quanto eu ganho de dinheiro em cima dessa conexdo de startups

através de programa de fidelidade.

M2: Isso eu ndo estou entendendo, porque por enquanto eu ndo estou vendo isso como negdcio

para a E5, a principio.

M1: Nao para a E5, eu estou falando do modelo de negdcio. A E5 continua com o papel dela

de fomentador financeiro.
M2: Assim como a operadora do plano de saude seria outro fomentador para a base dela.

M1: Entdo, assim, em vez de ter seis em uma carteira de dez milhdes cada uma com um milhdo

e pouco, vocé comeca a ter vinte rodadas, cada uma capturando dois milhdes.
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M2: Se vocé quiser escalar isso para outras areas, principalmente porque outras areas nao estao
tdo maduras em polos, hubs verticalizados, vocé tem que criar uma empresa, uma nova empresa
la que seja uma empresa especializada em buscar as startups. Entéo, ela vende para a operadora
de plano de saude o fato de ela dizer: eu sozinho ndo vou fazer muita coisa, mas na hora que eu
trouxer a operadora do plano de saude junto e lancar essa plataforma de saude, eu vou conseguir
comecar a atrair startups, eu vou ter uma expertise para validar essas startups e fomentar isso
junto com a operadora do plano de satde. O (inint) [00:45:42] tem que ser de escala. E como
se hoje se ndo tivesse a E2, a gente montasse uma empresa para dizer vamos montar uma
plataforma do zero. Isso pode acontecer, amanh& pode chegar um louco ai e vai dizer assim:
vou montar uma plataforma de crowdfunding do zero. Tudo bem, vai ter um esfor¢o maior, mas
na hora que ele tem uma E5 por trds ou uma operadora de plano de salde por tras, talvez ele
consiga. Ai esse cara vira esse negocio. Hoje a gente esta falando de um cenario que ja existe
esse cara no agro, mas satde ndo tem um hub de saude, vamos montar aqui, a nova empresa vai
ser especializada para criar esse modelo, mas ela fica bem no meio, como a E2 € hoje, usa 0 E3
como plataforma, mas ela fica no papel de integradora, engajadora, especialista de encontrar,

pega os caras de (fundo) [00:46:31], de inteligéncia.

F1: Vamos desenhar esse modelo? VVamos dar uma rabiscada.
M1: Ndo tem uma caneta mais escura?

F1: Eu ndo tenho, ndo trouxe minha caixa.

M2: Tem o papel de um cara que é o hub, esse cara tem o papel de ele conecta aqui as startups

e conecta aqui os investidores. O hub, para fazer isso, vai plugar aqui, vamos supor, um E3.
F1: PGe o E3 embaixo como (pros) [00:48:35], porque o hub vai ser varios.

M2: Como se fosse 0 E3 aqui. Eu comeco a ter as habilidades de fazer essa transagédo, porque
eu tenho plataforma e ja facilita, ndo teria isso sozinho. Eu posso ter uma outra figura aqui, eu
como hub, se vocé pegar |4, eu ndo tenho um cara que, vamos dizer assim, um agente
especialista financeiro. Esse pode ser a nova empresa se VOCé pensar esse business. Esse cara
vem aqui com (inint) [00:49:21] label, pluga em mim e fala assim: eu vi que vocé tem o hub,
startups, investidores, mas vocé ndo tem esse brago de fundo, eu posso ser o cara de avaliaco,
eu vou fazer os (pitch decks) [00:49:39] das startups e vou te ajudar nisso. Ai a gente pluga o

E3, ele vem com o modelinho, como vocé falou, ele complementa o hub e 0 E3 nessa historia.

F1: Na visdo financeira.
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M2: Se néo existir o hub especialista em health, vocé chega aqui e fala: operadora de plano de
salde, vocé vai fazer o papel do hub, vocé vai dar a chancela, porque o hub ao mesmo tempo
que capta as startups, hoje € a E2, ele capta as startups, vai saber quais sdo as startups legais,
ele comeca a fazer o papel de juntar investidor, comeca a fazer eventos para educar esse povo.
Chega uma operadora de plano de satde aqui, ndo tem o hub, sou sé a operadora de plano de
salde, estd bom, pelo menos a chancela vocé ja da, ai o cara da nova empresa vai fazer esse
papel de trazer a inteligéncia de avaliar as startups, ele usa a operadora de plano de saude para
atrair, mas ele avalia, pluga no E3, faz até alguns eventos que o hub poderia fazer e a operadora
de plano de saude também ajuda trazer esses clientes. A operadora de plano de salde pode
comecar a ser sécia da nova empresa, na verdade ela vai ser o cliente da nova empresa. A nova
empresa vai dizer assim: vou gerar um valor para vocé operadora de plano de salde, s6 preciso
que vocé faca isso, isso aqui é barato para vocé, porque eu consigo captar através das transacdes,
entdo ndo vou te onerar tanto, eu preciso s6 de um start seu para colocar a operacao e vocé

passa a ser um parceiro-chave, entdo é uma relacéo de ganha e ganha.

M1: Eu s6 pegaria esse desenho, para dar uma dimensdo mais correta, eu traria esse cara para
0 meio, 0 E3 aqui, o investidor aqui que pode ser o programa de pontos ou ndo, para ca ai eu
teria 0s segmentos ag, health, fin, edu, esses caras trariam as startups aqui. Isso aqui, s6 que ai

a gente potencializa.

F1: Onde nds entramos?

M1: N6s quem?

F1: E5.

M2: E5, operadora de plano de salude, companhias aéreas e outros.
M1: Entra aqui.

F1: Eu ndo acho que entra E5.

M2: Plataforma ou ndo.

M1: Pontos ou ndo.

F1: Eu acho que ndo, tem papel maior.

M1: Néo, calma, nesse modelinho aqui, porque a E5 pode ser socia daqui, € isso que Vocé esta

dizendo?
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F1: E.

MZ1: Isso é uma, assim como a E2 pode ser socia daqui, assim como E3 pode ser socio daqui,

sem problema.
F1: Mas acho que o nosso papel também é maior, ndo é s6 pelo programa de pontos.

M1: N&o. Vamos expandir a mente aqui. Eu preciso de investidores, onde eu vou buscar? Um
deles, que € 0o modelo inicial, é o programa de pontos da E5, mas eu posso também no programa
de pontos da companhia aérea, da rede de hotéis, para pegar tudo isso que € ponto e trazer para
ca para investir la na ponta, 0 modelo é o mesmo. Ou entdo, a gente falou aqui de pontos mais
dinheiros, ai vocé trabalha s6 com dinheiro também, ai vocé ja saiu desse ambiente de membro
de programas, eu ndo sou mais o cartdo fidelidade, eu sou um dos acionistas da (inint)
[00:53:26] e quero entrar nessa brincadeira também, eu sou um dos acionistas de qualquer
empresa que quer investir nesse modelo também porque acha que essa startup aqui faz sentido
para 0 modelo. O que é legal para essa historia, é fazer o que o M2 ja faz que é a questdo dos
chamados, porque eu estou trabalhando em qualquer startup? N&o, eu tenho um desafio muito

claro.
F1: Isso para mim é operacao.
M1: Mas é ele que vai definir...

M2: Eu estou entendendo o que a F1 quer falar, onde é que uma E5 ou uma operadora de plano
de saude entra ndo s6 nos programas de ponto, porque isso seria pouco, mas por exemplo se a
E5 chega aqui e fala vou fazer encontros a cada trés meses sé para 0s meus clientes para ele
entender mais de investimentos, fazer um road show de algumas startups que entrariam na

plataforma sé para os meus clientes, ela comeca a criar uma exclusividade aqui dentro.
M1: Entdo, mas ainda esta aqui.
F1: Ela pode estar ai, mas sou eu E5 que estou promovendo tudo isso ai para o0 meu cliente.

M1: Néo, entdo a gente pulou essa etapa, a gente ja expandiu, porque isso era uma coisa de

mercado.
M2: Tudo bem.

F1: Pode ser uma coisa de mercado.
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M2: Isso aqui existe, tirando isso aqui porque o cara pode por dinheiro, esquece 0 ponto, iSO
aqui pode existir e qual é a geracdo de valor? E quando a E5 chega e pluga na estrutura dessa
aqui e fala assim: eu vou criar umas chamadas exclusivas, eu vou trazer o meu grupo de clientes
passar um dia aqui vendo startups com investidor, fazendo o cara estender um masterclass, ai

ela j& comeca gerar valor plugando nessa estrutura.

M1: Mas vai estar aqui, porque a E5 pode fazer isso diferente da companhia aérea, diferente da

rede de hotéis.

M2: Cabe esse cara com 0 negocio, ir la na E5 e falar: E5, vem aqui, eu sei como faz isso aqui,
se eu ndo tenho isso aqui, health, no caso da E5, ele vai dizer j& tem a E2, que vai ser um player,
a E5 ja tem que estar plugada nesses dois caras aqui, tem que ser parceiros e gerar valor para
E5 junto. Na hora que ndo tem o health, ai chama a operadora de plano de saude e fala: vem
dar a cara aqui na frente e ai acha que ela entra aqui. A E5 junta aqui comigo, a operadora de

plano de saude entra aqui. Ai ela entra la na frente, mas ai é o que ndo € uma...

F1: Pensa como eu E5 vou comecar a levar isso como servico para o meu cliente? Ou como que
eu vou estreitar meu relacionamento com eles através disso? O que eu vou dar para ele como
ES?

M2: Educacdo, chamadas exclusivas, além de fazer o cara trocar por pontos, porque na hora
que isso aqui se popularizar daqui a dez anos, trocar por pontos e tudo bem para a E7, porque
toda vez que ela troca, ela estd ganhando dinheiro, ela vai amar que isso aqui existe em todas

verticais.
F1: Mas eu E5 preciso gerar valor para mim.

M2: A E5 é educar cliente, trazer ofertas exclusivas plugada no hub ou fazendo o papel de hub,

se ela ndo tiver.
M1: Show, perfeito, faz todo sentido.

F1: Dai eu consigo comecar a vender dentro de casa o porqué de tudo isso, sendo a gente ndo

vende também.

M2: Acho que para vender dentro de casa a curto prazo para a E5 acho que ndo da para falar

muito desses caras aqui, vai complicar muito a cabeca dos caras.

M1: E verdade.
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M2: Faz um modelinho de qual o papel da E5, a plataforma vai existir, ndo existe risco da E5.
Uma vez existindo, ai a E5 vai chegar: vamos fazer eventos exclusivos de falar de investimentos
para produtores lideres, que de certa forma é um pouco do que a gente faria no comité de
inovacédo da E2 [00:57:21], fazer o cara entender que isso ndo é um bicho de sete cabecas, que
ele poderia participar da startup e na hora que ele decidir que ele quer investir, ele investe

sozinho ou através da plataforma?

F1: Esse pode ser o primeiro passo e esse 0 segundo?

M2: Esse aqui € quando vocé escala para outras areas.

F1: O que vocé desenhou é o primeiro passo e esse € o segundo como plano de projeto.
M2: Esse aqui para a E5 talvez ndo faca sentido.

M1: Faz sentido enquanto (programa de pontos) [00:57:46]

M2: Eu estou aqui na minha vertical e esta bom, agora como um modelo de fidelizacdo para

outras &reas, vai ter cimento, mineracdo, um monte de coisa ai, 0 que o0s caras quiserem fazer.

F1: Ai faz muito sentido eu levar para dentro do (life hub) [00:58:03], porque vocé sai de (inint)

[00:58:07] falando s6 de agtech e leva isso para um maior, que € life hub.
M2: Vocé estad vendo qual a area dele que vai ser o sponsor.

F1: Para o (inint) [00:58:25] comprar isso, para ele junta o interesse dele ja comecar falando de
uma nova entrega com o lancamento do life hub e é um cara forte para comprar, é tudo que ele

precisa. Ele vai vender isso, porque ele precisa entregar, € um stakeholder importante.
F1: M2, vocé tem todas essas regras para a gente estudar?

M2: Acho que tenho.

F1: Outra coisa que acho que talvez seria interessante é a gente estudar também esse E3.
M1: Esta na minha lista aqui, o proximo cara para eu falar, o M3.

F1: Mas ai a gente fala a gente como E5, porque o nosso modelo que estava vindo era, atraves
do M2, ele faria (inint) [01:01:19], hoje a gente esta falando ao contrario, a gente esta dizendo

que a gente vai ser, quem vai fazer esse contrato com o E3?
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M1: Nesse modelo que a gente conversou hoje, que é para atender pontualmente uma demanda.
Para por isso de pe até o final do ano o caminho mais simples é: E2 fecha com E3, seleciona as

startups e a gente pluga isso no E7.

M2: E cria uma série de encontros para uma classe de relacionamentos que vai educar, trazer
alguma chamada exclusiva, mas é ai que esta, se a gente fizer isso de forma sutil, acho que
facilita para a E5. Por exemplo, o que a E5 vai fazer disso? E2 ja esta dentro do pacote dela que
vai fomentar alguns encontros, que sé a gente vai convidar os nossos clientes, a gente vai
discutir, educar eles de uma forma mais profunda trazendo investidores e as startups que a gente

trouxer, que na hora a gente abrir a chamada, a gente so abre para o cliente E5, s6 exclusividade.
F1: Eu posso colocar isso dentro do programa de relacionamento?
M2: Eu acho que poderia.

F1: Por isso que eu acho que talvez dentro do programa de relacionamento, isso fecha um
pouco, porque dentro do programa de relacionamento a gente constroi o comité que vai decidir

0 que vai fazer aqui, porque o programa de relacionamento para mim faz sentido.

M1: Perfeito, ai a gente vem fechando essa manta do relacionamento para saber como a gente

cria a proposta.

M2: Acho que isso pluga bem no programa, porque l& no comité do cara, uma das coisas é
provocar ou fazer o cara entender por que ele ndo esta investindo e na hora que ele falar eu

quero, ai a gente fala: vocé tem a plataforma.
F1: Agora vem ca, o E3 para colocar em pé, o que a gente precisa, 0 que VOcé precisa?

M2: Eu preciso fazer um investimentozinho nele que é pequeno e eu preciso me preparar com
um time, um cara que vai fazer uma parte mais profundo. Eu preciso montar, pegar um carinha
bom de evaluation que vai sentar junto comigo na hora que eu mostrar: vamos fazer um deep

dive nessa daqui.
F1: Como nds vamos dar visibilidade para os meus clientes E5 dessa plataforma?

M1: A gente tem que construir. A gente pode fazer desde um mega lancamento da plataforma
50 (inint) [01:05:45].

F1: Ai a gente empaca na data da minha entrega e que a gente pode partir de uma

experimentacdo, pega os 10, 15 primeiros clientes, faz de uma forma.
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M2: Ao contrario, a gente poderia fazer um langamento e ai a E5 depois lanca dos clientes dela
do programa, falando assim: sabe aquilo que foi langado, eu tenho um programa s para vocés.
A gente pode fazer o contrario, vamos comecar um (MVPzinho) [01:06:16] s6 focado em ES5,

mas 0 modelo ja permite que seja aberto futuro.
M1: E isso ai.

M2: Por exemplo, mais bonito: o cara ja falou dez vezes estou interessado em pér dinheiro, sé
que para ele ¢ mundo novo, se ele ndo participar dessas aulas, desses encontros junto com

investidores explicando para ele.
M2: Ai a gente que garantir que teriam os cinco ja inscritos (inint) [01:16:18].

F1: A gente pode (chupinhar) [01:23:19] a sua apresentacdo para a gente fazer o modelo de

negocio E5? Entdo vocé pode me passar?
M1: Posso.

F1: Porque o ideal seria a gente fazer acontecer, pelo menos os cinco primeiros, para virar case.
Entdo assim, os cinco primeiros... Olha sd, eu acho que se a gente for para validar isso com a
E7 agora.

M2: Mas ai (inint) [01:26:20] da E7. Vocé ndo entende que isso é bom para ele? Ele ndo precisa

se preocupar em fazer tudo.
M1: Eu queria agradecer a contribuicdo de vocés, vou usar esse...

[01:26:29]
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8.2 Transcricdo da Entrevista Numero 2

PARTICIPANTES

Vozes masculinas identificadas: M1, M2 e M3

Empresas identificadas: E1, E2, E3, E4, E5, E6, E7, E8, E9, E10, E11
Pessoas identificadas: M1, M2, M3, M5, M6, F1

TEMPO DE GRAVACAO

52 minutos e 52 segundos

MODALIDADE DE TRANSCRIQAO

Padrdo

LEGENDA

... [J pausa ou interrupgao.

(inint) [hh:mm:ss] [J palavra ou trecho ininteligivel.

(palavra) [hh:mm:ss] [ incerteza da palavra transcrita / ouvida.
(INiCI10)

[00:00:01]

M1: O que eu preparei hoje? Eu trouxe trés slides simples, porque a ideia ndo € entrar no
detalhamento do como isso aqui se coloca de pé, mas sim se faz sentido, do ponto de vista de
inovacéo, na perspectiva do empreendedor e na perspectiva de vocés que sao especialistas nesse
modelo - conhecem tanto o lado do empreendimento, sabem o que é fazer um empreendimento
ter sucesso, ajudam na captacdo de recursos, de certa forma estdo ajudando o modelo de
inovacédo aberta a se alavancar. Isso aqui nasceu de uma proposta de trabalho na E5, no setor
agricola, naquele dia eu pude (inint) [00:00:39]. E, 14 em 2015, n6s fizemos um programa de
pontos que basicamente pegava um percentual que era usado como desconto na venda de
defensivos agricolas e transformava isso em recursos para acesso a servicos, basicamente.
Entdo, um grande produtor rural podia usar esse percentual para poder usar em capacitagcdo da
equipe dele, para poder levar um engenheiro agronomo, um especialista em fitopatologia, em
(nematologia) [00:01:09], para ajudar. O que a gente fez de diferente do que o mercado fazia

na época? A gente (gameficou) [00:01:14], trouxe isso para um ambiente de programa de
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fidelidade, quanto mais ele comprava mais acesso a servicos ele tinha, isso na época foi
pioneiro. Se a gente for imaginar...

M2: Eu lembro dos nimeros que vocé mostrou, eles sao muito significativos.

M1: Eu trouxe alguns (inint) [00:01:25]. Sdo. Entdo a gente estd falando de empresas que
tenham, dentro do agronegdcio, a sua relevancia. O que a gente trouxe aqui? Entéo sé para ter
uma ideia de nimeros, esse programa, ele tem hoje cerca de 130 mil produtores cadastrados
nele. Cadastrados significa pessoas que ja compraram de alguma forma E5, foram até um portal,
cadastraram suas notas fiscais e tem acesso a produtos ou servigos. Mais de 150 mil resgates
foram feitos, entdo mais de uma vez o resgate foi feito por alguns desses (players) [00:02:00] e
a gente tem uma retencdo muito grande nesses nimeros. S0 isso aqui, ele s6 serve para mostrar

a dimensao...
M2: Ele deixou em 15.

M1: ..em 15, para mostrar a dimens&o. E um programa muito simples. Entdo, a cada um real
comprado ele ganha um ponto, esse um ponto tem um valor financeiro, que o cara vai la e troca
pelo servico. Ele pode trocar isso em um portal, ele pode trocar isso via central de atendimento

ou na propria revenda, no distribuidor. Essa é basicamente a dindmica.
M2: Na época voceé se baseou em algum modelo existente no mercado?

M1: Para poder construir isso, sim. A gente teve benchmarking com os programas tradicionais
de relacionamento. A gente olhou alguma coisa que estava acontecendo nos Estados Unidos e
Europa. Nesse sentido, os Estados Unidos sdo muito avancados, na questdo de relacionamento.
Todo mundo tem o seu cartdozinho, tem o seu cupom que troca por alguma coisa. A gente foi
beber um pouco de (inint) [00:02:45]. Mas no agronegdcio isso ndo era uma coisa tdo (inint)
[00:02:49].

M2: E, eu nunca tinha visto no agro.

MZ1: Por que a gente trouxe esses nUmeros? Porque aqui esta a proposta descoberta que conecta
a inovagdo com o programa de relacionamento que a gente falou, como € que eu alavanco por
meio da fidelidade a inovacdo dos nossos clientes. Entdo, basicamente, 0 que a gente esta
propondo? Eu pegar esses pontos que ele acumulou e dizer para ele assim “Cara, vocé pode
resgatar uma TV, vocé pode resgatar a visita de um engenheiro agronomo, vocé pode treinar
sua equipe, mas vocé também pode pegar isso e ser investidor de uma startup. Vocé pode

investir em inovacgéo. Que é o que eu trouxe aqui. Entdo, basicamente vocé teria um programa



101

de fidelidade de uma empresa mantenedora, que a gente chamou, provisionando recursos, por
meio dos seus critérios ela vai distribuir entre 0s membros do programa, que vao acessar 0 seu
portal e vao ver 14, por meio de uma curadoria, quais sdo as empresas que 0 programa
recomenda que ele invista, entdo tem ai uma avaliacéo inicial, ndo € qualquer startup. Ele entra
nessa startup e fala “Bom, eu vou investir dos meus 10 mil pontos, 5 mil pontos nessa e 5 mil
pontos naquela”. Ela fez a captacao de recursos necessaria, ela consegue ja oferecer um produto
ou um servico, ela pode oferecer isso por meio do programa para 0s outros 129 mil clientes.
Entdo vocé une as duas pontas, que séo os dois grandes desafios. Um, é a captacao de recursos,
0 outro é o desafio da primeira venda, do primeiro cliente. E ai no final, essa empresa, que a
gente chamou de empresa administradora, vai fazer toda aquela curadoria e dizer que aqueles

sdo pontos hoje valem alguma diferenca, eles fazem parte de...

M2: E um modelo parecido com (inint) [00:04:29] crowdfunding.

M1: Exatamente. O que tem de diferenca ai? Eu estou usando o programa de fidelidade.
M2: Pronto. Ai que esta a inovacéo.

M1: Basicamente aqui € um modelo de negdcio. A gente esta falando de trés grandes segmentos
de clientes ou trés grandes usuarios. Entdo tem essa figura do mantenedor, que seria no caso a
E5 ou qualquer outra empresa e ai ja vai para uma reflexdo mais escalavel, ele ndo seria restrito
a E5. Vocé teria a figura do administrador, esse hub que vai fazer a selecdo das startups, que
vai pegar esse dinheiro e fazer com que ele chegue na startup, que vai fazer o acompanhamento
para ver como € que isso foi investido, para manter esse, entre aspas, investidor sabendo o que
estd acontecendo e o proprio membro do programa. Quem é que paga essa conta? O
mantenedor, ele € que esta provisionando os recursos e distribuindo. Tem alguns problemas do
ponto de vista da empresa que € dona do programa de pontos, que ela esta inovando, ela esta
retendo o cliente dela por mais tempo, ela estd se diferenciando, ela estad tendo uma maior
atratividade, ela esta personalizando o relacionamento dela com esse cliente. Do ponto de vista
dos pagadores, tem ali uma questéo de eu ter essa provisao guardada comigo por muito tempo,
€ um passivo que eu tenho, uma hora esse cara vai resgatar, ali dentro de uns trés anos de (inint)
[00:05:48], eu preciso ter isso reservado. Aqui € uma chance de pegar esses clientes do topo da
pirdmide e fazer com que esse dinheiro seja de fato aplicado. A solucdo entdo fica sendo,
oferecer um servico diferenciado, por meio do programa de fidelidade, fazendo com que a

inovacéo seja disseminada entre 0s nossos clientes. Nao tem ninguém fazendo isso hoje, quando



102

a gente fala de posicionamento competitivo, entdo quando a gente fala de modelo de negécio é

basicamente um provedor de solucéo, é alguém que vai conectar diversos especialistas...
M2: Eu nunca vi, voce ja viu?

M1: ...e viabilizar isso. Modelo de geracdo de receita a gente tem alguns. Entéo tem o préprio
pagamento do (fee) [00:06:29] do servico, na hora do resgate eu posso ter um desagio e isso ser
capturado pela empresa administradora. Eu posso ter na préopria intermediacao, ficar com um
percentual, como é um modelo de crowdfunding, se ele vai pegar 500, 50 é meu. Tem ai as
taxas de cada um. E a propria questdo do financiamento coletivo, na hora que isso € distribuido,
também um percentual pode ficar para o administrador. Tem a questdo, como diferencial
competitivo, do pioneirismo, a questdo de trabalhar de forma colaborativa e tentando explicar
isso é, trabalhando em formato de rede, vocé traz para dentro de um segmento, por exemplo,
agronegocio, e fala “Opa, eu vou pegar agricultores, vou trazer startups do agronegocio, esse
cara, potencialmente, pode ser um investidor de um servigo que vai estar disponivel para outros
agricultores”. E isso pode ser replicado na satde, isso pode ser replicado na educacdo, esse
modelo pode ser replicado no transporte, na aviagdo e em outros modelos. A gente tem aqui

também...
M2: Mas ele vai ficar livre para usar onde ele quiser? VVocés estdo permitindo liberdade.

M1: Onde ele quiser. Perfeito. A Unica coisa que a gente esta fazendo é oferecendo quais sdo
as startups, a recomendacdo. Tem ai algumas competéncias que a gente tem que buscar, entdo
tem essa coisa de (inint) [00:07:42] startup engagement, que a gente esta aprendendo como que
lida com isso, com a propria inovacgdo aberta, como é que a gente, fato, fala essa startup é legal
e essa daqui ndo é. Porque no final tem todo um modelo. Qual que é o propdsito no final, que é
um pouco do que a gente trds ali na proporcdo de valor? Eu subo um nivel no meu
relacionamento com o cliente, eu deixo de ser s6 um cara transacional de compra e venda, eu
deixo de ter s6 um relacionamento forte e passo, em um Gltimo estagio, a ser sécio do meu
cliente em alguma coisa. Entdo eu comeco a escolher quem é que eu quero que esteja comigo

nessa jornada.
M2: (inint) [00:08:14] isso € um incentivo...

MZ1: Para ser tornar socio, que seria o nivel maior de relacionamento que uma empresa (inint)
[00:08:20].

M2: Trabalho de fidelizagdo bacana.
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M1: O que a gente tem de resultado disso? Dois servigos que a gente langou. Isso ja é fato.
Entdo, o primeiro: por meio do programa de pontos ele resgata um (assessment) [00:08:37] de
inovacdo. Entdo, por exemplo, uma cooperativa, um distribuidor, um produtor rural, ele resgata,
e a E2, meu parceiro nisso, eles vdo 14 e fazem um entendimento de qual é o nivel de maturidade
e inovacdo daquela empresa, ajuda essa empresa a identificar quais sdo os (gaps) [00:08:52] ou
quais séo as teses de investimento dela e a partir dai ela faz um (scouting) [00:08:56] de mercado
para dizer “Isso daqui sdo as startups que podem te ajudar”. Isso acontece de varias formas, eu
posso fazer um chamado para que as startups venham ou entao garimpar mesmo e falar “Tem

esses caras aqui que ja estdo trabalhando com isso”.
M2: Esse é o plano? Isso esta acontecendo?

M1: Nao, isso ja esta de pé. E por que isso é legal? Ja estd de pé esse servico, também. Qual
que é o proximo passo nessa evolugdo? E pegar esses clientes que ja estdo interessados em
inovacdo aberta, que ja fizeram o (assessment) [00:09:24], que ja entenderam quais sdo as
startups que podem ajudé-los, e falar assim “Cara, pega o teu ponto e invés de comprar um
servigo, vira dono desse cara e desse cara”. Entdo, ¢ um pouco dessa conversa que seria um

outro servico.
M2: Que aquilo sirva de gatilho.

M1: Exatamente. Isso foi a base do que eu construi durante o programa de mestrado

profissional, entdo foi a partir de uma demanda E5, eu era responsavel por esse programa...
M2: (inint) [00:09:50], na apresentacdo la com o Marcelo.

M1: Na matéria foi isso dai. A gente ficou em segundo, naquela situacéo e isso aqui vai sair do
papel também. Agora, para efeito académico, eu preciso pegar esses inputs e transformar essas
entrevistas em dados (inint) [00:10:14]...

M2: E sua tese?

M1: E minha dissertacio.

M2: Dissertacao, que termina em?
M1: Termina agora no final do ano.
M2: Neste final de ano?

M1: Isso.
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M2: Vocé vai defendé-la ja?
M1: Ja, j& agora. Entdo é pegar esses (insumos) [00:10:28] para dar...

M2: Entdo ele ndo precisa escrever nada, ndo é Zé? Com essa defesa ai ele ja pode apresentar

para abancae ja...
MZ1: (inint) [00:10:34]
M2: ...pode chamar a gente para a banca e ele ja esta aprovado.

M1: Imagina. Mas € isso. Esse programa, de 2015 para c4, ele tem uma escala muito grande. A
prépria E5, ele fez 0 qué? Ela fez um spin off dessa operacdo. Essa semana foi lancado uma

empresa chamada E7, onde a E5 é uma das donas da empresa...
M2: E7?

M1: ...ponto-A-G, de agronegocio, e a E7, ela foi lancada para pegar esse programa de pontos

e deixar de ser da ES5.
M2: Entdo ndo é bem terceirizado porque ela esta dentro da E5.

M1: Ndo, ela continua sendo. Mas o fato de ser uma empresa, por exemplo, ja faz com que eu
sente, por exemplo, com os clientes e fale com eles “Cara, pontua aqui que eu ja tenho essa

plataforma”.

M2: E7 vem aqui.

M1: E isso ai.

M2: A E7 ja esta em pe?

M1: J& esta de pé.

M2: Com CNPJ dela, com vida propria.
M1: Com langamento para o mercado.
M2: Langamento no mercado.

MZ1: Foi lancado essa semana.

M2: Esta semana?

M1: Isso. M5 é o executivo que esta la.
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M2: Quem?

M1: M5. E o executivo que esta tocando esse negocio.

M2: E ele era E5?

ML1: Ele era da ES5 e foi para la.

M2: Saiu. E7. Lancada essa semana. Mas foi um negocio meio interno (inint) [00:12:22].

M1: E, foi no agro ali, foi langado para os clientes que ja faziam parte da plataforma, ent&o o

seu programa de relacionamento agora virou E7, foi muito nessa linha.
M2: Mas vocé esta no (inint) [00:13:11]?

M1: Eu hoje trabalho no (inint) [00:13:13].

M2: E E7 cara, parceria que chega... e onde que esta a E2?

M1: Boa. Entdo assim, dentro das minhas atribui¢6es hoje, de fato, a gente tem um projeto, que
é como é que a gente promove a transformacao digital dentro da companhia. Esse projeto tem
cinco pilares. O primeiro pilar é mudanga de mindset, cultural. Segundo é como é que eu uso
dado para tomada de decisdo e para me aproximar mais do cliente ou para transformar isso em
produto ou servigo. O terceiro é como que eu me torno uma corporacao mais agil, que da uma
resposta mais rapida para o mercado. Se eu transformo a cabeca das pessoas nesses trés pilares,
eu tenho que ter muito correto quais sdo as minhas teses para ninguém sair fazendo tudo
diferente. Entdo esse € o quarto pilar: descobrir quais sdo as minhas teses para investir essa
agilidade, esse mindset todo. E o ultimo pilar é o que chama (Strong Digital Ecosystem)
[00:14:06], que é o qué? Como eu me aproximo do ecossistema de inovacdo. Eu estou
responsavel por esse pilar hoje no meu trabalho. Entéo todo esse relacionamento com empresa
de inovacdo aberta, entendendo quais sdo as teses. A E2 é um desses parceiros que a gente
desenvolveu. A E5 tem o segmento agricola, tem o segmento de farmacéutica, tem o de
produtos para consumo. Entdo a gente esta proximo também do (inint) [00:14:28], a gente esta

proximo de hospitais (inint) [00:14:31] com outros hubs de inovacao, entdo a gente esta...
M2: E agora com o CIETEC?

M1: Com o CIETEC. Entdo a gente esta conversando com esses diversos players para ajudar a
gente nessa jornada de (tese) [00:14:41]. Depois se tiver um tempinho, eu mostro até o que a

gente esta planejando lancar na E5, até marco do ano que vem. Entéo, é um centro de inovagéo
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dentro da companhia, que vai dar tangibilidade para esse monte de coisa que a gente esta

construindo.

M3: Qual que € o volume de negdcio desse sistema de pontuacéo?
M1: Legal, boa.

M3: Quanto que ele gira de dinheiro?

M1: Boa.

M2: Vocé tem 130 mil associados ja.

M1: Isso. E ai vocé vai ter uma piramide ali, um topo da piramide com um ticket médio de
milhdes, uns caras ali que compram de 60 a 70 milhdes por ano. E ai vocé fala assim “Bom,
quanto que esses caras tem para investir em pontos?”, para poder usar. E ai vocé tem uma base
da piramide que € mais transacional, que vai resgatar ali um (inint) [00:16:37], que € um servico
nosso, ndo vai ter acesso a um professor dedicado mas vai poder participar de uma palestra, vai

resgatar, sei |4, o ingresso para um evento.
M3: E a propria E5 converte 0s pontos em recursos para serem aportados (inint) [00:17:11].

M1: Isso. A E5 faz a proviséo, entdo esse dinheiro... em toda venda, em toda emisséo de nota
fiscal, vou chamar assim, um percentual disso fica guardado para provisionar o programa. E ai

esse percentual é o que banca o meu lastro.
M2: Vocé é (inint) [00:17:28] ou génio, cara. (inint) [00:17:32], é uma ginéstica.

M1: E uma ginastica. Porque o que acontece: vocé tem todo um cenario, por exemplo, de
previsao de (breakage) [00:17:38], quem é que tem ponto, mas ndo vai resgatar e 0 ponto vai

expirar, que volta como receita.
M2: E o financeiro [00:18:04]. Porque ele é um (inint) [00:18:06].
M1: Agora, iss0.

M2: Eu vou brincar, perguntar para vocé: quanto do teu tempo vocé estd dedicando a essa causa

e se vocé ainda tem uma atividade dentro do grupo?

M1: Essa ndo € mais a minha atividade, isso j& virou o meu trabalho de dissertacdo. Entéo hoje,
a E7 é que toca isso. Eu ndo estou mais na area de marketing. Eu estou na E5 ha 12 anos,

trabalhei oito anos e meio na area de marketing. Fui um dos caras que comegou essa historia
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aqui e fez até 2015 e tal. H& dois anos e meio eu voltei. Comecgou a nascer uma figura que € o
business partner, dentro da companhia, que era um cara que tinha que entender do negdcio,
mas tinha que falar com tecnologia para pensar em tecnologias emergentes, para tratar a

funcéo...
M2: Entdo vocé é um terceirizado?

M1: Néo, eu sou da E5. Mas esse business partner é a figura que tinha que fazer a conexdo
entre 0 mundo da tecnologia e 0 mundo dos negécios. Entdo eu sai do negdcio e fui para a

tecnologia...
M2: Interno ou business partner?

M1: Interno ou business partner. E ai 0 que aconteceu? Em agosto agora eu virei (ITO)
[00:19:05], que ai é o cara de operacdes, e ai eu ndo atendo mais sé Crop, hoje eu atendo Pharma

e atendo Consumer, com um time de 40 pessoas, um pessoal mais nerd do que marketeiro.

M3: Entendi. Acho que tem um monte de desafio para vocé converter isso em investimento. A
propria legislacéo do (inint) [00:19:26] crowdfunding, ela avancou muito rapidamente no pais,
mas ela tem alguns gargalos, algumas coisas, quando vocé converte, e vocé ainda pde um layer
de pontos em cima, pode ser mais um complicador, mas nada também que... até porque tem

uma empresa grande atras.
M2: Mas (depende) [00:19:49] dessa conversibilidade. Como é que isso (inint) [00:19:52]?

M3: Se ele esté provisionando recurso, o fundo é dinheiro, ndo é? A adesdo... agora, Vocé teve
a prova de conceito de uma adesdo muito grande ao programa. Tem questdes, dai do outro lado,
do lado do cliente que é o0 seguinte: nem sempre comprar uma empresa € um bom negocio,
mesmo que vocé esteja comprando-a por pontos. Alias vocé ndo colocou, pensei que até que
vocé tinha colocado isso, mas quando vocé compra uma outra empresa entre um cliente que
participa do programa de fidelidade e tem |4 uma quantidade de pontos e vé no portfélio uma
das empresas que ela tem la e tal, legal, com 0s meus pontos eu vou comprar essa empresa. A
empresa muito grande, vocé trabalha em uma, ela tem uma linha de comando bastante grande,

para tomar uma decisdo desse porte, assim “Vamos adquirir uma parte”, até¢ porque...

M2: Esse é o drama do mercado hoje. E 0 que a gente estd tendo, quem entrou em open

innovation, estd vivendo isso ai...
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M3: E dificil uma empresa comprar outra. No mais, s se estiver muito alinhado com os
objetivos estratégicos da companhia, tiver uma visdo muito clara por parte da gestdo da
companhia de que existe um crescimento em adquirir outras empresas. Entdo, me chama a
atencdo, na verdade, € se 0 programa encaixa, como ele encaixa, dentro de objetivos estratégicos

de grandes companhias, pensando no topo da piramide.

M1: Esse, M3, foi uma discussdo que a gente teve dentro de um grupo de trabalho 14 e ela é
extremamente relevante. A gente tem alguns cenarios de... e ai pensamos de novo, no
agronegodcio brasileiro, de algumas empresas que falam assim “Cara, eu até tenho grana para
investir, mas eu precisaria de um selo dizendo: quem esta comigo nessa?” Se a gente pensar
isso assim, “Isso aqui a E5 me recomenda? A E5 estd entrando nessa? N&o deve ser ruim, eu
vou entrar também”. Alguma coisa nesse sentido. Entdo tem essa aceitagdo, a gente chegou a
falar com alguns. Tem uma pesquisa em paralelo a nossa conversa, que €: 0 quao disposto vocé
estaria de colocar o seu ponto nisso, também. A gente também esta tocando essa frente. E a
figura do dono da empresa, a gente falou “Opa, tem uma figura que € o investidor”. E ai gente
foi ver o crowdfunding, a gente foi ver o investidor anjo, a gente descobriu essa E3, e ai ja
entrando um pouco no modelo de operacédo, e que é uma empresa de crowdfunding, mas que
ela opera com a (CBE) [00:22:31]...

M2: (inint) [00:22:31]

M1: E3, é o aplicativo. E ela faz essa administracdo de recursos que sdo investidos em inovacgédo

aberta.
M3: O concorrente da (eed) [00:22:40], da...

M1: Por exemplo, seria uma empresa mais... O que ele tem de diferente é que ela criou a figura
de um agente que € o cara que pode capturar esses recursos e usar a plataforma dela para depois
administrar. Esse cara, por exemplo, poderia ser a E2. Tem uma curadoria, (inint) [00:22:56],
colocaria isso disponivel e depois faria toda a administragdo a partir desse E3 que é a

plataforma.
M2: Vocé esteve com o pessoal da (eed) [00:23:04]?
M1: Ainda néo.

M2: O negdcio é nds fazermos uma parceria e abrirmos o nosso (inint) [00:23:25] amanha. E
catar isso daqui e botar aqui dentro amanha. Quer dizer, temos ai startups que eu ja estou

olhando, vocé esta olhando coisa nossa. E falavamos (atraimos) [00:23:39] aqui dentro.
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M3: E a autonomia da filial aqui em relacdo a essas iniciativas da E5, como é que funciona?

M1: Entéo, a gente conseguiu, ndo vou dizer um aval, mas 0 nome, mas quando a gente fez um
spin off no meio da E7, me deu uma certa autonomia de avangar com isso. Entéo, por exemplo,
a gente pode dizer o seguinte: a E5 pega esse provisionamento, leva para dentro da E7 e a E7
tem toda a administracdo para fazer isso, uma certa autonomia maior do que a empresa E5 para

fazer.
M2: Uma spin out, ndo uma spin off. Porque a gente fala spin off e é spin out.
MZ1: Spin out. Vou comecar a usar.

M2: E assim, pode comegar a usar porque é uma empresa gue uma empresa criou. E spin out.

E a spin off é a que nasce na universidade.

M1: Boa. Mais um aprendizado.

M2: Foi a minha aula de terca, eu brinquei com isso. Mas vamos Ia.
M3: Mas enfim, eu preciso caminhar para o final.

M3: Pode continuar, vamos finalizar.

M1: N&o, entdo. E basicamente isso. Esse aqui era 0 modelo para a gente apresentar, esses trés
slides. E ai coletar de vocés se isso faz sentido na vida do empreendedor, se isso faz sentido
nessa conexao toda que o proprio CIETEC se propde a fazer. Eu tenho dentro dessa pesquisa,
VOCés para conversar, o professor Sérgio, eu tenho a prépria E5, eu coletei dos executivos 13,

tem a E2 também que eu coletei...

M3: Vocé precisa que faca um formulario?

M1: Néo, ndo, é uma bate-papo mesmo.

M2: A vontade, vocé esta gravando.

M3: Um [comentéario] [00:26:27] meu bem rapidinho.
M1: Perfeito.

M3: Eu acho que faz muito sentido, quer dizer, [00:26:31] quando vocé falou essa questéo,
(inint) [00:26:34] nos Estados Unidos, essa maneira de agir com o povo e tal, bem mais maduro
que no Brasil, mas no Brasil ndo existe. Toda parte de pontuacédo e se tem a prova de conceito

fato de que deu certa essa primeira parte. Essa inovagdo que vocé estd fazendo de colocar (inint)
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[00:26:56] das empresas, é um desafio enorme, eu tenho dificuldade de dizer se isso vai dar
certo ou ndo, porque é muito diferente, tem todos esses entraves ai do ponto de vista da tomada
de decisdo. De colocar ou ndo uma empresa dentro do portfélio de uma outra empresa. Um
pequeno investidor, seu pequeno cliente que tem, sei la, trés mil pontos, ou cinco mil pontos,
cinco mil reais equivalente, ou seis mil reais, esse cara, de certa maneira, até democratiza um
pouco a participacdo, entdo isso é positivo. O cara que tem o grosso do dinheiro, esse cara €
mais dificil de tomar a decisdo, quanto mais para baixo da piramide, mais facil de tomar essa
decisdo, acho até mais legal vocé investir, vocé pegar esse dinheiro e converter em [00:27:53],
num possivel sucesso, do que ter uma palestra ou participar de um pequeno negocio, eu

arriscaria nisso, porque pode ser que dé certo.
M1: Legal, excelente feedback.

M3: Mas s6 uma apresentacdo ndo vejo muito... qualquer tema que vocé quiser Vocé entra na

internet e vocé vé e 1é sobre tudo. Entdo, valores menores...

M2: M3, eu vou complementar em cima do que vocé mexeu. O cliente dele top, 60 a 70 milhdes,

ele vai receber de um (inint) [00:28:28] por ano, ele vai ter 70 mil reais para investir, é o topo.
M3: E isso, essa conta esta certa?

M2: E, é isso ai. 70 mil, ele é um anjinho que faz cdcegas em termos de investimento, sozinho,

dentro de um ano. Mas eu ja estou imaginando...
M1: Que eu posso ter dez caras desses.

M2: Ai que estd. Se vocé ja pegar dez, sdo 700. Se vocé chamar o M6, da E12, ou a (E13)
[00:29:00] e falar “Olha o potencial que tem aqui, nesse timdo aqui da E7. Vamos oferecer um
pacote para investimento nessa startup do (CIETEC) [00:29:12] ou la da (E14) [00:29:15], 14
nao sei o qué”. A gente ja estd com a empresa semi preparada, ai vocé convence esses dez

(inint) [00:29:21].

MI1: E eu ainda pego essa empresa que recebeu o aporte de 700 e digo assim “Eu vou te dar
visibilidade para mais 150 mil clientes aqui na minha plataforma”. Porque, sei 14, se um

porcento resgatar...
M2: Claro, (inint) [00:29:33].

M1: ...talvez eu ndo consiga atender o cenario.
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M3: E interessante fomentar o ecossistema com pontos. Quer dizer, na verdade assim, 0 mais
dificil vocé ja fez, esse trabalho com esses numeros sdo muito (inint) [00:29:52]. Adesao e tal,
acho que... me preocupa, de novo, me preocupa mais a questdo burocratica da compreenséo.
Que assim, o seu diretor financeiro € um cara, ou equipe dele, é de tirar o chapéu. Se vocé
colocar dois diretores financeiros para discutir se € melhor alugar a frota ou comprar os carros,
eles véo ficar batendo cabeca. E muito da méagica dos negdcios muito grandes, na verdade, ¢é a
gestdo financeira. Hoje, a gestdo financeira faz toda a diferenca. A gente tem aqui, por exemplo,

no Brasil tem a lei da... como é que chama, a lei do incentivo? N&o a lei da informética, a outra.
M2: A Lei do Bem.

M3: A Lei do Bem, ela para muito no cara financeiro. Ela precisa ter (inint) [00:30:50] uma
empresa grande, uma E5. N&o sei se vocés fazem a Lei do Bem la. Para uma empresa grande,
fazer Lei do Bem, ela precisa que o time financeiro esteja engajado no negocio, porque vocé
pegar essa (inint) [00:31:08], a gente esta falando de isencdo, a gente esta falando de dinheiro
gratuito, do governo, renincia fiscal. Mas para isso, o diretor financeiro tem que estar muito

bem engajado.

M2: Ele vai investir dez milhdes em alguma coisa e a receita federal, no final do ano, para
justificar aqueles dez milhdes, vai criar uma trolha desse tamanho porque as coisas ndo estao
totalmente bem (acertadas) [00:31:30]. Entéo o financeiro tem que ser o cara. Ter uma equipe

engajada.

M3: Eu acho que também € a definicdo. Porque vocé imagina, vamos pegar uma situac¢do: um
cara é o comprador de uma empresa e ele fez a gestdo dos pontos. Imagina que seja esse cara
no final, o contato com a E5, que ele faz a gestdo dos pontos. Dai ele vai comprar esses pontos

em nome da empresa que ele trabalha...

M2: Mas eu, eu faco das palavras do M3, porgue o duro foi chegar nessa engenharia que vocé
fez até ai, M1. Ndo é brincadeira vocé ter construido essa plataforma. A E7 importou esse
pacote e agora, € claro, essa arquitetura de mercado de achar os parceiros, vocés ndo vao ter um
s0. Vocés sédo muito grandes, vocés véo ter varios. E o (CIETEC) [00:34:50] tem que ser um, 0
(CIETEC) [00:34:52] tem que ser um com 0s negocios que ontem, ontem, o cara Vveio... vai |3,

vai la...

M1: Eu fico feliz que a gente conseguiu falar hoje, porque dentro dessa minha agenda, amanha

eu tenho um bate papo com o0 M5, que é o cara da E7. Eu vou levar para ele isso em suma, mais
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refinado. Ndo vou dizer que amanhd é um dia de (Go/No Go) [00:37:01], mas € um dia de
venda. Dizer para ele e ele devolver para mim e para a F1 que é do meu time hoje, quem me
apoia, e dizer assim “Cara, avanga mais com isso, tem um interesse sim, vamos falar mais”. Ou
entdo ele vai me dizer “Nao é momento, meu foco agora é o langamento da E7, vamos voltar

daqui um tempo para falar”. Entdo...

M2: Ontem veio um dono de uma empresa de fertilizante, aqui de Barueri e comprou um startup
do CIETEC. Ontem. Ele € um cara que fatura por ano, é pequeno, mas ele deve faturar por ano
20 milhdes, um milh&o e pouco de faturamento por més. Produtor pequeno. N6s temos uma
empresa aqui dentro que chama (inint) [00:38:26], que desenvolveu o qué? O carvdo do
(enterrado) [00:38:30] no solo. E esse carvao dentro daquele principio das fogueiras dos indios,
que ali nascia mais, 0 cara passou aqui a testar, ha trés anos que ele enterra carvao em sitios e
boas fazendas, com produtividade acima de 20%, com a estanqueidade dos fertilizantes ali,
menos (inint) [00:38:52]. Pronto. E isso ai. Ele esta pronto ja para ensacar esse novo produto.

Terra diferenciada para vender nessas lojas que vendem...
M1: Quanto é uma startup dessa?

M2: Ele deve ter posto para levar 50 por 55 porcento, ele ficou proprietario, ele botou 2 milhdes.
Merreca. Por qué? E a FAPESP, nossa, botou um milhao. Ele falou “Se a FAPESP botar 500,
eu ponho o dobro. FAPESP pds um milh&o, eu ponho mais dois e ai vamos tocar a startup”.

M1: Professor, aproveitar esse finalzinho, até para ndo tomar tanto o seu tempo e agradecer.

Agradecer bastante a disponibilidade, vou usar esse material dentro da dissertagéo.
M2: Por isso que eu insisti. Vocé vai ver um e-mail... voz |4, tenta chegar mais cedo e tal.

M1: Aproveitar esses cinco minutinhos finais para mostrar o que a gente esta fazendo no espago

de inovacéo.
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8.3 Transcricdo da Entrevista Numero 3

PARTICIPANTES

Vozes masculinas identificadas: M1, M2 e M3
Vozes femininas identificadas: F1

Empresas identificadas: E2, E3, E7

Pessoas identificadas: M1, M2, M3, F1

TEMPO DE GRAVACAO

23 minutos e 08 segundos

MODALIDADE DE TRANSCRICAO

Padrdo

LEGENDA

... [J pausa ou interrupgao.

(inint) [hh:mm:ss] [ palavra ou trecho ininteligivel.
(palavra) [hh:mm:ss] [J incerteza da palavra transcrita / ouvida.
(INICIO)

[00:00:00]

M1: (Ele que) [00:00:02] fez isso, ele viu que para ele ficar Ia como um negdcio, ele (inint)
[00:00:05] com esse (textinho) [00:00:05] de areas de negdcios, entdo, ele ndo é a melhor pessoa
para validar uma startup de salde, assim como ndo € a melhor pessoa para validar startup de
(&rea) [00:00:16]. Entdo, o que ele estd oferecendo é uma plataforma de crowdfunding para
quem for um especialista e quiser montar a sua plataforma de crowdfunding, ele oferece a
plataforma toda regulada pela CVM. E ai a gente entra como agente de estruturacéo.
Responsavel por ter essa (comunidade) [00:00:34] de startups, aptas a receber (aporte)
[00:00:36] (inint) [00:00:37] curadoria; € o que passa confianca para quem quer investir, que a
startup foi validada. E juntar essa comunidade de investidores. Entdo, basicamente, da para se
fazer uma plataforma crowdfunding hoje regulada, de forma relativamente simples, desde que
vocé tenha os parceiros certos. E entdo o M3 complementa que a ideia para migrar um esquema

de transformar ponto em dinheiro para essa plataforma e, enfim, pode avancar M3.
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Ma3: Isso, dai o questionamento M2, a gente esta trazendo isso para vocé, € o seguinte, a gente
tem E7, tem toda a gestdo do que séo os servigos e um timeline de objetivos, que vocés enquanto
empresa tem. Esse foi um tema que ja tinha aparecido |4 atras, j& chegamos a estruturar isso,
ndo usando E3, mas uma outra forma. A gente queria ouvir de vocé, qual que é 0 momento, se
€ 0 momento para a gente olhar isso? Se vocés ja estdo olhando para isso do lado de vocés, com
alguma outra alternativa, para a gente também, de repente descartar essa possibilidade? Para
ver qual € o momento e se vale a pena a gente estar avancando com essa tematica do lado de

ca, para apoiar vocés?

M2: Acho que assim, neste momento é para a gente também é um super interesse. Quanto mais
emissdo de (inint) [00:02:12] tanto como trocar, nesse caso vale trocar por investimento, o
programa fica cada vez mais elegante. Entdo, sem sombra de davida, € interessante. Se a gente

ficar esperando 0 momento para fazer as coisas, a gente vai fazer as coisas em 2040.
M3: Perfeito. E isso ai.

M2: Entdo, se for com base na (inint) [00:02:41], a gente faz. No momento n&o é problema. A
minha Unica duvida é essa parte que 0 M1 contou da regulariza¢do da CVM. Uma coisa (inint)
[00:03:03] plataforma de crowdfunding que vocé esta doando dinheiro. VVocé sobe |a o projeto,
a galera doa, faz o (inint) [00:03:12] no banco e acabou a histéria. Eu lembro na época que a
gente aproximou um pouco isso, 0 que a gente ndo conseguiu desenrolar? A partir do momento
que vocé faz o investimento, usa o banco para transformar isso em dinheiro, depois em uma
cota de uma empresa. Esse cara passa a ser cotista de uma empresa que provavelmente ndo vai
ser uma empresa listada, em esboco, uma empresa pequena, no maximo uma SA de capital
fechado ou vai ser uma limitada. Entdo, a gente precisa achar um mecanismo que reporte o
resultado desse investimento, discutido em avaliacdes futuras dessa empresa por ex-cotistas. E
era isso que a gente nao estava encontrando em nenhuma plataforma estabelecida no mercado.
Porque sO para pegar dinheiro de varias pessoas, fazer um débito na conta de varias pessoas ou
pelo cartdo de crédito, para fazer um crédito para alguém em um crowdfunding simples, somou
um dano e para isso que eu (preciso de licenga) [00:04:45] na CVM. Entdo, a gente precisa
investigar com essa rede, se ele tem 0 mecanismo contrario. Como ele faz a gestdo dessas cotas?
Qual o documento juridico para fazer a comprovacdo da compra? Cada (inint) [00:05:10]
conversivel, seja la o que for, qual é o instrumento juridico para comprar a cota e depois como
vai fazendo a (palmeacdo) [00:05:21] do resultado daquela empresa por cotistas que vem

acompanhando e até tomar uma decisdo sobre isso. Fazendo uma segunda rodada de
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investimentos, se o cotista quer (inint) [00:05:35] a parte dele, que continuar com a parte
(semelhante) [00:05:39]? Eu acho que € esse ponto s6 que eu gostaria de dar uma olhada

melhor, como é que a E3 estrutura isso.

F1: M2? Eu acho assim, entdo, se a gente tomar a decisdo “esse ¢ o momento, a gente pode ir”,
eu acho que agora eu consigo descer nos detalhes com o M1, junto com a E3. Levantar essas
informacdes e comecar a estruturar realmente como isso vai funcionar. Entdo, acho que para a
gente é muito mais importante a gente entender se existe esse alinhamento entre o programa de
pontos e a (E2) [00:06:25] e, sendo que sim, a gente ja desce nos detalhes. Porque eu também
concordo que a gente a precisar desenhar todo esse escopo e olhar para tudo isso com um pouco

mais de detalhe.

M3: Nossa preocupacdo inicial, M2, era ndo comecar nada sem estar alinhado contigo,
entendeu? Uma vez que a gente tem go ahead, a gente traz um negdcio muito mais detalhado
para vocé, de repente a gente agenda um bate papo até com a propria fornecedora, a empresa,

para a gente poder estar tirando todas essas duvidas.

F1: Porque eu acho que agora o M1 também pode contribuir. A gente comeca também a
desenhar quais sdo os papéis e as responsabilidades. Porque, em cima disso, a gente comeca
também entender quem serdo 0s responsaveis por buscar essas informagdes. Acho que o M1,
como responsavel também em administrar essa E3, ele vai ter um papel importante e também

desenhar isso com a gente.

M2: Por que eu to perguntando isso? VVou ser absolutamente transparente, eu acho que desde o
comeco que voceés estdo me contando sobre esse processo, que primeiro essa curadoria e essa
avaliacdo para checar a evaluation da minha empresa e a cota dela. Isso, pelo 0 que eu estou
entendendo, a (E2) [00:07:54] vai fazer.

F1: Sim.

M2: A segunda, e ai tem a terceira parte que é coletar os recursos de varios lugares para a
mesma finalidade, que é a funcionalidade de crowdfunding. E o terceiro bloco é toda essa
estruturagdo juridica que, como é que faz o controle das cotas dessa empresa e como a gente
devolve o resultado de como esta indo essa area? Entdo compensaria 0 andamento da empresa,
eu s6 queria esse (inint) [00:08:32] de como esta o andamento dessa empresa e devolver o
resultado dessa empresa para os cotistas. Como a primeira parte disso, que a da curadoria a (E2)
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[00:08:48] esta fazendo, se a E3 ndo tiver a terceira parte, que € de implementacg&o juridica, de

como a gente devolve os resultados para quem investiu, a parte do crowdfunding é o mais banal.
F1: E s6 0 meio, ndo é?

M2: E, ela é s6 0 meio.

F1: S6 o motor.

M2: Vocés tendem a achar que a gente ja tem até a solugdo pronta para isso. A gente tem (inint)
[00:09:24] um processo aqui que o cara faz uma compra com (inint) [00:09:30] e mais caso de
palestra, por exemplo, a gente tem cinco, seis produtores, que trocam 0s pontos por uma (inint)
[00:09:43] para realizar uma palestra em uma regido. A parte de crowdfunding, a gente até ja
tem tecnologia, que vai precisar de uma ou outra adaptacdo, o que vai ser dificil, de fato, qual
o0 instrumento juridico para o controle das cotas e qual o sistema de suporte para os cotistas? Se
a E3 vier com a ultima parte, beleza, agora se eles ndo tiverem, eu ndo sei se (inint) [00:10:20]

do jogo.
F1: M1, vocé consegue...

M1: Eu acho que, deixa eu complementar aqui, até onde eu entendo € fundamental, ele ja tem
tudo isso, M2. NOs s0, o software. Eles tém a regulamentacéo e a liberacdo da CVM para fazer
isso, entéo, se vocé vier desenvolver o software, ok. E como vocé vai ser um agente regulado
pela CVM? Talvez vocé ndo tenha condicBes de ser. Ele ja estd regulado na CVM e ele
regulado, ele esta passando para mim uma permissdo de agente de estruturacdo também
regulado. Entdo, eu atraves do (inint) [00:11:06] passo a ser regulado também, para fazer essa
ponte em pegar startup e juntar com o fornecedor. O crowndfunding comum, a gente esta (inint)
[00:11:18] captando 5 milhdes de reais (inint) [00:11:22]. Entdo, toda a regulacdo de como vai
(devolver) [00:11:26] o dinheiro para o produtor e etc, isso ja existe, na verdade também vai
fazer parte E2. Um processo de educacdo, o cara vai investir sabendo que amanha ele ndo vai
(segurar) [00:11:37], ele tem que esperar o mercado secundario de comercializagdo como se
fosse uma bolsa vai investir para ele (inint) [00:11:43] ainda. Entdo, o crowdfunding (inint)
[00:11:45], ele tenha um débito convertido que futuramente ele vai converter. Isso faz parte da
gente educar o produtor para ele saber o que esta fazendo. A gente tem que conversar com 0
juridico, para saber como fica isso. A minha preocupacao é trocar ponto por dinheiro, porque o
cara vai trocar um ponto e daqui a pouco ele tem uma participacdo em uma empresa. E como é

que isso entra no importo de renda dele, entendeu? As vezes funcionar a troca de pontos por
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dinheiro e como isso é contado no imposto de renda do produtor que investiu, tem que perguntar

para o contador. Mas o (lancar) [00:12:36], é para a area juridica.

M2: Mas acho que ai, M1, tem solucéo. Hoje, por exemplo, tem cliente nosso que por exemplo,
carrega o ponto e troca por um tablet para a equipe dele. Ele vai precisar desse tablet dentro da
empresa, porque (inint) [00:13:06] sendo ndo atinge dentro da empresa. Entdo, alguma solucao
contabil para isso (inint) [00:13:18]

M1: O cara comprou uma moto, no final do ano ele tem que registrar isso como um bem, ndo é?
M2: Isso.
M1: Tem que ter um mecanismo.

M2: Exato. A gente cria um mecanismo para fazer isso, sem a gente usar (quadro) [00:13:31].
Se a (inint) [00:13:37] se ocupa dessa parte juridica e ainda (constréi) [00:13:41] uma maneira

de monitoramento, de como estdo essas empresas, para devolver para o participante cotista.

M1: O software, ele faz automaticamente a versdo de solicitar os report trimestrais. Entdo,
aquilo para o investidor também para a ser um software onde o investidor entra e vé a carteira
onde ele investiu, quem entregou report e quem nado entregou, ele pode ler report, (inint)
[00:14:10] de governanca. Tem todo um esquema de fluxo que também permite que o investidor
faca login e acompanhe.

M2: Legal.

M1: E aquilo que eu te falei, a (licitagdo) [00:14:27] para o outro, porque o produtor vai ter uma
empresa para investir no agro, vamos fazer uma plataforma especialista para isso. Isso dando
certo, o beneficio de trocar pontos por dinheiro para investir em startup, vocé pode (inint)
[00:14:40] inclusive no (cria) [00:14:42], porque se o produtor tiver uma filha que entenda, ela
troca pontos também, entendeu? O negdcio vai para além, depois.

M2: Isso. E deixa eu perguntar um negocio, a E3 ela vai fazer esse trabalho como fim de
comissdo ou (inint) [00:15:02]?

M1: Nao, é um fim de comissdo. Vocé faz um valor que a startup vai captar 100 mil, ela vai
captar 100 mil em 10 e esse 10, 15% e a comissdo do E3 pela transacdo. Isso também &
negociavel. Se eu fizer um contrato com ele e fizer trés captacdes por ano, ele cobra um pouco
mais. Se estiver fazendo 10 captacGes, ou seja, estd pagando demais com a plataforma, ai ele

abaixa esse percentual.
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F1: M2.
M1: Entdo acho que seria assim... oi F1?

F1: Deixa eu sO aproveitar essa pergunta e fazer uma pergunta para o0 M2: o seu modelo de

comissdo em cima disso, é igual ao do servicos, ou vocé desenha um modelo diferente?

M2: Aqui a gente tem que achar uma maneira diferente. Porque tem startup que a gente queira
virar cotista também. A gente pode moldar um esquema menor de comissdo e com essa Op¢ao
(inint) [00:16:20].

F1: Sim, em cima da avaliacdo. Estd bom. Deixa eu te fazer outra pergunta, vocé vai estar na
E2 no dia 19?

M2: Acho que néo.

M2: Que é o de (garagem) [00:16:40]?
F1: E.

M2: N&o. Nao vou. N&o consigo ir.

F1: Nao? Estad bom. Era s6 se vocé estivesse a gente (conversava) [00:16:55]. Porque eu acho
gue agora, eu consigo sentar com 0 M1, a gente consegue desenhar esse processo, desenha
como funcionaria. E a gente comeca a validar com vocé isso. Tem essa primeira proposta e a

gente ja consegue desenhar.

M2: A gente consegue fazer uma reunido, a gente, a E3 e (inint) [00:17:24] juntos, acho que

vale a pena.

F1: Isso. E, o M1 ja tem bastante informagc&o, porque ele ja recebeu uma primeira conversa com
a E3, entdo acho que informacdo ele tem bastante. Acho que a gente desenhar para ficar claro

para gente e marcar essa conversa com a E3.
M2: Esta bom. Beleza.
F1: Otimo. M1, tem mais algum ponto?

M1: Néo, acho que € isso ai, vamos sentar fazer um (inint) [00:17:53] dependendo da previsao.
A gente conversou bastante com ele, cheguei a ter contrato, quase contrato a plataforma sem

trocar pontos, a convencional. Mas depois achamos que néo era interessante para a gente agora.
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Talvez a gente juntando todo mundo e vendo se 0 negdcio fosse de uma envergadura (menor)

[00:18:18], talvez torne 0 momento certo.

F1: M1, s6 uma pergunta, vocé consegue compartilhar com a gente essas informacdes, ou elas
séo confidenciais? De contrato?

M1: N&o, consigo, porque é s6 um contrato padrdo do E3, para todo mundo que quer usar a
plataforma.

M3: E aquele termo que esta 14 no website?
M1: Tem o termo, que vocés podem olhar, mas tem um contrato...
F1: Tem um contrato entre vocés? E, o termo eu tenho, eu queria o contrato.

M1: Se pegar o movimento (inint) [00:18:53] startups 14 de Campinas, ele pegou a plataforma
(13) [00:18:56] para fazer o crowdfunding dele, entdo, de fato, € uma plataforma high label
criada em crowdfunding. Quem tiver interesse, quem tiver condi¢do de juntar um ponto de
(inint) [00:19:09] do Brasil, pode usar a E3 para gerenciar esses clientes ou adaptar. Isso esta

bem maduro. Em termos de vocé chamadas abertas, fechadas, que vocé precise também.
F1: Deixa eu fazer uma pergunta, vocés acham que é possivel fazer pontos mais dinheiros, M2?
M2: Sim.

F1: Seria interessante isso também. Porque a nossa ideia é dar a primeira op¢do de investimento
para alguém que é membro do programa de relacionamento, mas depois isso abre para 0s outros.

E a gente abre também o nosso leque de pessoas para investir. Quando coloca dinheiro e pontos.

M2: O programa de relacionamento € o que (inint) [00:20:00] para (fazer direitos) [00:20:02]

alternativos, ndo é?

F1: O programa de relacionamento ele estd hoje para cooperativas, grandes clientes e
distribuidores. Ele € o cara que tem dinheiro para bancar isso, entdo ele € um quatro ou cinco

estrelas, se vocé pensar nas estrelas.
M2: Ah, esta bom.
F1: SO para uma relagéo de valor.

M2: Isso (inint) [00:20:28] no beneficio como (inint) [00:20:30] no software do beneficio do
(inint) [00:20:33]?
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F1: Nao, na verdade eles entenderam que nesse momento eles ndo iam colocar, porque sendo
eles teriam que pagar o impulso para o cara ter experiéncia. O servigo para o oferecer

experiéncia. Entdo ele ndo vai entrar.

M2: Estd bom. De fato, é algo que em algum momento pode ser mais amplo. O cara quer

investir, pode ser com dinheiro ou pode com pontos, ndo é?
F1: Isso.

M2: E o crowdfunding precisa muito da startup, para poder chamar alguns clientes dela. Eu
quero esses caras investindo. Se ele tem ponto, ele pode investir. A gente vai ter que pensar em
estratégia de quanto a gente vai fechar no servico, quanto a gente pode deixar mais aberto ou

nao.

F1: E, acho que vai depender muito do que nés queremos trazer para esse negécio. Por exemplo,
para o servico, ele vai ter a primeira op¢do, mas se ele falar que ndo quer, passar o prazo, abre

para o resto. E so a historia que nds queremos contar.

M2: E possivel, na medida que o servico é para cooperativas, produtores, eles entram puxando
a manada. Entdo, ela pode ter inclusive o0 acesso a evaluation diferenciada “vocé pode comprar
a primeira startup por tanto e essa primeira rodada vocé (hidra) [00:22:03] e ai a gente abre para

0s outros, eles entram com o evaluation mais alto, porque vocé ja sinalizou, ja correu o risco”.
F1: Isso, e nds descemos esse modelo agora, M1, para a primeira proposta?
M1: Pode ser.

M3: Entéo, obrigado, acho que foi um bom bate papo. Temos muito o que fazer agora para tirar

isso do pensamento.

F1: Eu acho que, sé complementando o que o M3 falou, eu acho que a gente tem tudo agora.

Tem as trés pontas para poder fazer. Agora € s6 pau na maquina.

M3: Abraco, M2, obrigado. M1, obrigado.

F1: Obrigada, gente.

M2: Eu aguardo aqui vocés.

F1: Eu vou olhar a sua agenda, mas ja agendo para as duas proximas semanas.

[00:23:08]



