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RESUMO

Este trabalho busca entender como a Industria da Construgao Civil se adaptou as
novas tecnologias nos ultimos anos e o impacto da morosidade no avango
tecnolégico na produtividade do setor. Apresenta-se a conceituagdo das
construtechs, que sao startups que buscam solugdes para os principais problemas
do mercado de construcdo civil. E apresentado estudo de caso com quatro
construtechs nacionais, com o intuito de captar as ideias e modelos de negécios que
dao certo. Por fim, é feita a ideagcdo de uma nova construtech por meio de um
modelo de negdcios baseado nos principais problemas destacados por pessoas do
préprio setor. A conclusao a que se chega é que o ramo de Engenharia Civil ainda
tem muito espago para inovagcdo e tecnologia, o que pode ser facilitado pelo

estreitamento do relacionamento das startups com as universidades.

Palavras-chaves: construtech, startup, inovagao, construgcao civil, tecnologia,

modelo de negdcios.



ABSTRACT

This work tries to understand how the Construction Industry adapted itself to new
technologies in the last few years and the impact of the slowness in the technological
breakthrough and productivity of this field. Present itself the concept of construtechs,
startup companies that seek solutions to the main problems in the construction
market. Case studies were carried out with four construtechs in order to capture the
ideas and business models that work. Finally, the idea of a new construtech and its
business model were created based on the main problems highlighted by people in
the field. The conclusion brought is that the Civil Engineering field still has space for
innovation and technology which can be reached by narrowing the relation between

startups and universities.

Key words: construtech, startup, innovation, civil construction, technology, business

model.
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1. INTRODUGAO
1.1.  CONTEXTUALIZAGAO

De acordo com o relatério do Mckinsey Global Institute (2017), a Industria da
Construcao Civil apresenta diversos problemas, como: a baixa produtividade da
mao de obra, a falta de coordenagao entre os projetos e a execugdo em campo, a
falta de inclusdo de incentivo nos contratos para o compartilhamento de riscos e
inovacéo, a precariedade do gerenciamento do desempenho, bem como a auséncia
de praticas mais sofisticadas na cadeia de suprimentos. Nesse contexto, surgem
empresas que buscam solugdes tecnoldgicas capazes de reduzir custos e

ineficiéncias neste setor.

As construtechs sao startups que levam inovagdo a cadeia da construgao civil.
Segundo Loreto (2018), até 2050 elas influenciardo todas as etapas da obra: do
projeto ao processo de compras entre fornecedores e construtores, passando pelo
canteiro de obras, a seguranga no trabalho e chegando a gestdo da manutencao
predial. As construtechs estardao a frente das revolugdes que vao gerar edificios
mais sustentaveis, cidades-inteligentes e outras inumeras solugdes para o setor da

construgao.

De acordo com estudo realizado pela Terracotta Ventures (2020), no Brasil, em
2017, havia pouco mais de 250 startups voltadas para o setor construtivo. Em 2019,
ja eram mais de 600 construtechs em atividade no pais. Atualmente, existem cerca
de 700 construtechs no Brasil, o que mostra um crescimento de 180% em relacao

ao numero de 2017.

1.2. JUSTIFICATIVA

Segundo estudo elaborado pela consultoria McKinsey & Company (2017), o setor de

construcao civil € um dos menos produtivos se comparado com os outros setores da
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economia. Apesar do setor empregar 7% da populagdo economicamente ativa no
mundo, com gastos anuais perto dos US$10 trilhdes, ainda ha espago para
aumentar o valor agregado em 16% do valor atual apenas com ganhos de

produtividade.

Se comparado com outros setores da economia, 0os numeros impressionam
principalmente quando o assunto é digitalizacédo e tecnologia. De acordo com o
indice de Digitalizacdo do MGI (McKinsey Global Institute, 2017), o setor ocupa o

penultimo lugar nos Estados Unidos e o ultimo lugar na Europa.

Em termos globais, em média, nas ultimas duas décadas o setor de construgéo civil
teve um aumento de produtividade de 1% ao ano. Para efeito de comparagao, na
economia mundial esse crescimento foi de 2,8% e no setor industrial foi de 3,6%. De
acordo com o estudo, se o setor conseguisse aumentar a produtividade para o
mesmo nivel da economia global, estima-se um ganho de US$1,6 trilhdo em valor
agregado, o que seria equivalente a 2% de toda a economia mundial. A figura 1

ilustra essa lacuna na produtividade.



Diante do exposto, pode-se perceber que a adogao de tecnologias representa
otimizacdo e aumento de produtividade nos processos das empresas, trazendo

novas oportunidades de crescimento e de desenvolvimento da industria da

Figura 1 - Lacuna na produtividade do setor de construgéo civil.

Lacuna de produtividade = Valor econémico perdido em decorréncia desta lacunaz
USS$S 1,63 trilhao Por regiao, US$ trilhao
$37/hora
- 058 Ameérica do
gadl Norte
s Europa
$25/hora
' Asia-Pacifico
% Oriente Médio
E América
& = Central e do Sul
E 25
g 5 »; 3 Africa
(s} 62
W woo Total

Média do valor agregado
por trabalhadores por
hora trabalhada’

'Dados de 2015 em dolares reais de 2005.
“Assume gue a produtividade do setor de construgao atinge o nivel de produtividade da economia total
e que os trabalhadores atuais séo reempregados com o nivel de produtividade da economia total.

Fonte: McKinsey & Company, 2017.

construcao civil.

1.3.

OBJETIVOS

1.3.1.  Objetivo Geral

14

O objetivo do presente trabalho é a ideagdo de uma nova construtech, que oferega

melhorias e inovagdes para a area da construgao civil.
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1.3.2.  Objetivos Especificos

e Realizagdo de quatro estudos de caso de construtechs nacionais, cada uma
com atuacdo em setores diferentes da construcao civil e em diferentes fases

de crescimento.

e Entender como funciona o modelo de negdcio das construtechs estudadas,
seus produtos/servigos, as tecnologias aplicadas, seus estagios de

desenvolvimento e a relagéo de startups com universidades.

e Elaboragdo de um modelo de negdcios de uma nova construtech.

1.4. ESTRUTURA DO TRABALHO
O trabalho esta dividido em 5 capitulos, descritos a seguir:

e Capitulo 1 - introducédo ao tema das construtechs, justificativa do trabalho e

apresentacao dos objetivos;

e Capitulo 2 - revisao bibliografica dos temas pertinentes para a realizagao do
trabalho: definicdo de startups, seu processo de desenvolvimento e suas
fases, definicdo de construtechs e suas areas de atuacado, definicao de

modelo de negocios;

e Capitulo 3 - detalhamento dos estudos de caso e metodologia empregada,

discussao dos resultados obtidos;

e Capitulo 4 - ideacdo de uma nova construtech e elaboracdo do seu modelo

de negocios;

e Capitulo 5 - conclusdes obtidas com o trabalho.
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2. REVISAO BIBLIOGRAFICA
2.1.  STARTUPS
2.1.1. Definigcao

Segundo Ries (2012), uma startup € uma instituigdo humana projetada para criar um
novo produto ou servigo, sob condigdes de incerteza extrema. Ou seja, € uma
organizacédo que desenvolve um produto capaz de gerar valor ou impacto ao cliente,

por meio da utilizacdo de inovacdo em um contexto de mudancgas constantes.

Uma caracteristica que define este tipo de instituicdo é apresentar um modelo de
negocio escalavel. O que significa que o processo de criagao, entrega e captura de
valor por parte da organizagédo pode ser reproduzido em grandes quantidades sem
demandar recursos humanos e financeiros na mesma propor¢gdo. Outra
caracteristica que define as startups € o uso da inovagao. A inovagao pode se dar
por meio de descobertas cientificas, remodelagem de tecnologia para um uso novo,
criacdo de novos modelos de negdcios que revelem um valor antes oculto ou
construgcao de acesso a um produto ou servico em um novo local ou para um grupo

anteriormente mal atendido.

O objetivo principal de uma startup é transformar ideias em produtos e descobrir o
mais rapido possivel o produto certo a ser desenvolvido, que permita um modelo de

negocio repetivel e escalavel e uma empresa sustentavel. (RIES, 2012).

A diferenga entre startups e pequenas empresas se baseia justamente no objetivo
dessas duas instituicbes. A meta de uma empresa comum é executar um plano
operacional, com um modelo de negdcio que ja funciona, e cumprir as projecdes
financeiras. Dessa forma, a empresa é guiada pela rentabilidade e pelo valor estavel
a longo prazo. Ja as startups buscam validar um modelo de negdcio escalavel.
Portanto, essas duas empresas apresentam modelos de negdcios e objetivos
diferentes. (BLANK, 2013).
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2.1.2. Processo de desenvolvimento de uma startup

Uma das metodologias mais utilizadas para criagcdo de starfups € a chamada
Startup Enxuta. Criada pelo professor universitario Steve Blank, a metodologia se
opde ao modelo de cascata utilizado no século 20, em que os produtos eram
desenvolvidos em longas etapas e grandes lotes, com pouco ou nenhum feedback

dos clientes e sem iteragoes.

O método Startup Enxuta baseia-se no ciclo de feedback Construir-Medir-Aprender.
Esse ciclo, apresentado na figura 2 abaixo, ndo tem como objetivo o langamento de
um produto final, mas o aprendizado constante sobre o produto. Esse aprendizado
se da por meio da criacdo de hipoteses, realizacdo de testes e validagao (ou nao)
das dedugdes iniciais. Segundo Ries (2012), trata-se de um método cientifico que

objetiva descobrir como desenvolver um negdcio sustentavel.

Figura 2 - Ciclo Construir-Medir-Aprender.

e o s .
- 7

APRENDER

CONSTRUIR
|
i
-

Fonte: Ries, 2012.

Assim, os produtos que uma startup desenvolve sao na verdade experimentos. Para
definir quais hipoteses testar nesse experimento, € necessario identificar as
chamadas suposi¢des do tipo salto de fé, que sédo a hipdtese de valor e a hipbtese

de crescimento. A hipotese de valor testa se a utilizagdo de um produto ou servigo
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realmente entrega valor aos clientes. A hipdtese de crescimento testa como novos
clientes descobrem um produto ou servigo. Havendo clareza sobre quais sdo as
suposicoes do tipo salto de fé, o primeiro passo € entrar na fase de construir, com

um produto minimo viavel, o chamado MVP. (RIES, 2012).

Segundo Gomes (2017), o MVP deve ser construido da maneira mais simples e
rapida e demandar o menor investimento possivel. Seu objetivo € validar se a
hipotese é viavel ou ndo. Para isso, o MVP possibilita um giro inteiro no ciclo
construir-medir-aprender. Além disso, segundo o autor, qualquer trabalho que nao

seja essencial para dar partida na aprendizagem € um desperdicio.

O segundo passo apods a criagao do minimo produto viavel € medir seus resultados.
Um MVP possibilita a captagao de dados reais como taxas de conversao, custo de
aquisicao de clientes (CAC) e valor de tempo de vida do cliente (LTV), o que permite
um aprendizado sobre os clientes e suas reacdes ao produto. O CAC é o resultado
da soma dos investimentos feitos em marketing e vendas dividida pelo niumero de
clientes conquistados em um mesmo periodo e o LTV é a receita média que um
cliente vai gerar enquanto permanecer como cliente. Assim, com base nas métricas
realizadas, sao executadas pequenas mudangas e otimiza¢des de produto a fim de

melhorar a taxa de ativagao dos clientes.

O terceiro passo € decidir por pivotar ou perseverar, de acordo com o aprendizado
atingido. Se a empresa estiver avangando e se o progresso confirmar a hipétese
estratégica original, significa que estd aprendendo e sabendo explorar sua
aprendizagem; nesse caso, faz sentido prosseguir. Caso contrario, a empresa
precisa de uma grande mudanga, ou seja, necessita pivotar. Isso significa uma
correcao da rota, a fim de se testar uma nova hipétese fundamental sobre o produto.
(RIES, 2012).

Por fim, as startups objetivam crescer, mantendo a agilidade, a orientagdo para a
aprendizagem e a cultura da inovagao enquanto se expandem. Para isso, utilizam
motores de crescimento que visam um crescimento sustentavel. Ou seja, utilizam
mecanismos para aumentar o numero de clientes e a receita da empresa. Os

motores de crescimento determinam a adequag¢do do produto ao mercado, o
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chamado product/market fit. “Um product/market fit significa estar em um bom

mercado com um bom produto que consegue satisfazer aquele mercado”
(ANDREESSEN, 2007).

2.1.3. Fases de uma startup

Durante seu processo de desenvolvimento, as startups sao definidas por fases. De
acordo com a Associacao Brasileira de Startups (ABSTARTUPS), uma startup pode
ser classificada em quatro fases, explicadas a seguir e ilustradas na figura 3 abaixo:

ideacao, operagao, tragao e scale-up.

Figura 3 - Fases de uma startup.

Furedos de enaure
FFF [ A Inssestimeeman Capital

Scale-up

Tracka

Fonte:<https://fevolvemvp.com/fases-de-uma-startup-quais-sao/>. Acesso em 21 de jul. 2020,

19:40:52.

A seguir, descricdo das fases de uma startup de acordo com a Associagao Brasileira

de Startups.

Na fase de ideagédo, o objetivo é definir quem é o cliente e qual é o produto; além de

ter clareza sobre qual dor esta sendo solucionada e qual valor esta sendo entregue


https://evolvemvp.com/fases-de-uma-startup-quais-sao/
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para o cliente. Ou seja, o objetivo é testar as hipoteses da startup e fazer iteragdes e
mudancas no MVP visando a validacdo do negdcio. Nesta fase, € comum que
empresas chamadas de Investidoras Anjo entrem no negécio para dar ainda mais
volume e alavancagem para os resultados. Essas empresas procuram startups que

estdo nascendo e investem entre R$50 mil e R$500 mil.

Na fase de operacao, a solugdo que a startup entrega esta consolidada e o objetivo
€ ir ao mercado, buscar clientes e expandir a operagdo. Dessa forma, o
produto/servico esta a venda e a startup necessita do suporte técnico e sistema
financeiro para operar. Nesta etapa, busca-se investimentos e programas de
aceleracdo para entrar na terceira fase de desenvolvimento da startup. E comum,
neste estagio, que as chamadas seed capitals entrem no negaocio, aportando entre
R$500 mil e R$2 milhdes. Essas empresas normalmente montam fundos de
investimento, com o intuito de diluir o capital e maximizar a chance de acertar ao

entrar no negaocio.

Na fase de tragdo, o objetivo principal € crescer. Para isso, a empresa precisa se
transformar em uma que possa ganhar escala e atingir um fluxo de caixa positivo.
Mesmo com o crescimento acelerado, a esséncia da solugao que a startup entrega
precisa ser mantida. Nesta etapa, os investimentos provém das chamadas Venture
Capitals, que é a denominagao utilizada para descrever os investidores de risco. O
objetivo principal dessas empresas € o crescimento das startups com o intuito de
fazer uma operagcédo de venda, fusdao ou abertura de capital na bolsa. Os aportes

variam de R$2 milhdes a R$10 milhdes.

Para atingir a fase de scale-up, a startup precisa possuir mais de dez funcionarios e
apresentar um crescimento minimo de 20% ao ano em trés anos consecutivos.
Neste momento, os processos estdo implementados e o modelo de negocios
sustentavel consolidado. Além disso, pode-se fazer mais rodadas de investimento

para acelerar ainda mais.
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2.2. CONSTRUTECHS
2.2.1. Definicao

Tendo em vista o ambiente improdutivo que o setor de construgéo civil habita, o
conceito de construtechs comecgou a surgir em meados dos anos 2010. Apesar de
ndo ser conhecida a origem do termo, o nome proveniente do inglés tem o seu
significado quase que auto explicativo: constru vem do inglés construction ou
constru¢cdo em portugués e fech vem do inglés technology ou tecnologia em

portugués.

Embora o termo indique a necessidade de se usar tecnologia na solugao, nao é
qualquer empresa de tecnologia que se enquadra no conceito de construtech. Por
se tratar de um termo bastante novo no mercado, ainda ha uma lacuna no que diz
respeito a literaturas sobre o tema. Segundo a venture capital referéncia no setor,
Terracotta Ventures (2020), uma construtech € uma organizagdo que soluciona
problemas reais do setor de construgdo civil, por meio de um negadcio escalavel; e
que com a mesma solugdo possa atingir um grande mercado. Tudo isso tendo a

tecnologia como pecga chave.

2.2.2. Areas de atuacao

Assim como as empresas tradicionais do ramo de Engenharia Civil, as construtechs
também sio divididas em diversas areas de atuacdo. De acordo com o “Mapa das
Construtechs 2020”, elaborado pela Terracotta Ventures, existem mais de 60
segmentos diferentes no Brasil, que sao divididos em 4 grandes areas: Projeto e
Viabilidade, Construgao, Aquisicdo de Imdveis (também chamadas de proptechs) e

Propriedades em Uso.

Neste mapa, segundo levantamento realizado pela Terracotta Ventures, foram
contabilizadas 702 empresas no ramo das construtechs, o que representa um
aumento de aproximadamente 20% em relagdo a quantidade levantada em 2019 e

180% quando comparada com a primeira versao do mapa, de 2017.
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2.2.2.1. Projeto e Viabilidade

De acordo com o Mapa das Construtechs 2020, o ramo de projeto e viabilidade é o
que possui menos representantes no Brasil. Nesta area, estdo englobados todos os
processos que antecedem a construcao propriamente dita. Entdo existem startups
que fazem, por exemplo, a inteligéncia de mercado para a implantagdo de um
empreendimento, a busca por terrenos, o projeto de construgcdo em si e até a

sondagem do terreno.

Um dos segmentos presentes dentro desta area € o de burocracia publica. Segundo
uma pesquisa da consultoria Strategy& (2015), a burocracia € responsavel por
aumentar o custo de um imoével em até 31%. No Brasil, ainda existem muitas
prefeituras que adotam papel e processos ineficientes, gerando perdas de
informacéao e lentiddo. Um case de sucesso que tem o propésito de desburocratizar
o setor é o da startup Aprova Digital. A empresa realiza a digitalizacédo de 100% dos
processos de licenciamento e alvara, diminuindo o tempo que antes era de 2 a 6

meses, para apenas 10 dias.

Um outro segmento da area € o de projeto, com ele é possivel reduzir custos, evitar
erros e minimizar possiveis imprevistos no decorrer da obra. As construtechs deste
ramo oferecem solugdes diversificadas em projetos, pré-projetos, BIM, modelagem
e capacitacao de profissionais da area. Um exemplo de solugdo em pré projeto pode
ser analisado pelo produto da startup Instacasa, que oferece a compradores de
lotes diversas opg¢des de projetos que poderiam ser feitos no loteamento. A
construtech auxilia loteadoras na fase de vendas, facilitando a tomada de decisao

de compra pelo cliente por meio de tecnologias, como a realidade aumentada.

Outro segmento de atuacéo das construtechs da area de projeto e viabilidade é a
inteligéncia de mercado, que visa colher e analisar informagbes para orientar
decisdes estratégicas. Com o intuito de proporcionar tomadas de decisdo baseadas

em dados de inteligéncia imobiliaria, foi criada a construtech Isket. A startup
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apresenta mais de 7 milhdes de dados processados, para que possa oferecer

estudos de viabilidade e prospecgéo de terrenos para a incorporagao imobiliaria.

2.2.2.2. Construgao

Dentro do segmento de construgédo, estdo inseridas starfups que solucionam
gargalos de diferentes etapas da fase de construgcdo. Aluguel e aquisicdo de

maquinario, orcamento, métodos construtivos e logistica sdo alguns exemplos.

Uma das etapas do processo construtivo e um dos segmentos da area de
construgéo € a gestdo de obras. A fungdo de se ter uma obra bem gerida é garantir
o cumprimento do escopo, do tempo e do custo de um projeto, ou seja, fazer com
que tudo saia conforme o planejado. Foi com o intuito de facilitar e deixar ainda mais
automatizado esse processo que surgiu a Gero Obras, startup brasileira que se
auto-intitula como o primeiro engenheiro digital do mundo. O Gero (um robozinho
que virou personagem da empresa) faz a simulagdo do orgamento e do

planejamento de uma obra em poucos minutos.

Outra etapa do processo de construcédo é o treinamento e preparacdo da mao de
obra para o servigo. Cada vez mais as normas técnicas exigem um grau maior de
especializagcdo e treinamento para os colaboradores de uma obra, visando a
maxima eficiéncia e seguranga para os trabalhadores. Com a finalidade de facilitar
esse contato entre empreiteiros e a obra em si, surgiu a startup curitibana Tecza. A
empresa busca inovar na contratacdo de empreiteiros para uma obra, realizando
todo o treinamento necessario, capacitando os funcionarios para as necessidades
da obra e tudo isso de uma forma agil, pratica e sem burocracias. Com um simples

contato de Whatsapp o cliente final ja consegue ter acesso a mao de obra.

Ao abordar o tema de material construtivo no ambiente de Engenharia Civil dois
materiais se destacam: ago e concreto. Entretanto, de acordo com Fang Yuan, Li-yin
Shen e Qi-ming Li (2011), em um estudo sobre reciclagem e desperdicio na
construcdo, a demolicdo e construcdo de materiais como ago e concreto é

responsavel por 45% do desperdicio de material na cidade de Shanghai, na China.
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Visando mudar esse cenario da construgéo, surgiu a startup K.BANA, que projeta e
executa construgdes a base de madeira. Inicialmente a empresa focou no segmento
de casas de campo, mas o uso desse material também esta se expandindo para as
cidades. Com uma produgédo industrializada e design diferenciado, a startup utiliza
praticas internacionais de construcdo leve em madeira, que nao emite CO2,

economiza energia e gera poucos residuos.

2.2.2.3. Aquisig¢ao de Imoveis (proptechs)

Ao observar o Mapa das Construtechs 2020, é possivel perceber que a area de
atuagao que mais possui startups € a de aquisigdo de imoveis (proptechs). O termo
proptech é proveniente do inglés e significa a jungdo de dois termos: property,

propriedade em portugués, e technology, que em portugués significa tecnologia.

As proptechs promovem acesso e melhorias no mercado imobiliario utilizando a
tecnologia para isso. Esse mercado se apresenta como burocratico e moroso, entdo
iniciativas que facilitam a vistoria de imdveis, fazem a avaliagdo imobiliaria e até
indicam o melhor imével de acordo com o perfil do usuario, sdo exemplos de areas

possiveis para as proptechs atuarem.

Um gargalo existente no ramo imobiliario € no momento de compra ou aluguel de
casas ou apartamentos. Burocracia, a necessidade de um fiador e caucédo sao
praticas que afastam as pessoas desse mercado. A partir dessa realidade surgiu a
proptech brasileira Quinto Andar, que facilita o aluguel de imodveis sem a
necessidade de depdsito caugado, fiador e seguro fianga. O Unico pré-requisito

exigido pela empresa é que o futuro inquilino consiga comprovar renda.

Dentro do segmento de proptechs, um dos mercados com grande
representatividade € o de tour com 6culos de realidade virtual. Atualmente, com
uma demanda alta por servigcos que facilitem processos e escolhas, os clientes
estdo cada vez mais exigentes na escolha do lugar onde vao morar. Neste contexto
surgiu a startup curitibana GENIA, que facilita o acesso dos clientes a iméveis da

regiao. Utilizando uma tecnologia conhecida como VR (realidade virtual), a empresa
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elabora tours virtuais para os clientes conhecerem o projeto arquitetbnico antes
mesmo dele ser construido, diminuindo burocracias e dando mais seguranga para

0S usuarios.

No ramo imobiliario, uma das etapas mais onerosas e de dificil conversao é a
venda. Na intencdo de organizar e parametrizar esta etapa, foi criado o App Facilita,
uma proptech que permite o processo de vendas ser 100% digital. A empresa foca
em dar mais liberdade para os corretores e mais controle para os gestores,

reduzindo a burocracia existente neste processo.

2.2.2.4. Propriedade em Uso

No segmento de propriedade em uso, pode-se citar diversos ramos de atuacéo.
Utilizando como exemplo o segmento de condominios, existem setores de
segurancga, administradora digital e reforma. Além disso, existem startups de design
de interiores, logistica (mudangas, por exemplo), smart building (edificios

inteligentes) e projetos arquitetdbnicos com visitas por 6culos de realidade virtual.

Um dos segmentos de atuag&o da area de propriedade em uso é a smart home, um
conceito de moradia que envolve o uso de tecnologia para proporcionar mais
conforto, seguranga e praticidade aos moradores. A construtech capixaba Kokar
vem inovando nesta area e oferece diversas solu¢gdes como controle, por meio de
aplicativo, de iluminacéao, de climatizacdo, de som, de TV, de irrigacéo, de cortinas,

etc.

Além das smart homes, existem as smart buildings, que sao edificios que utilizam a
tecnologia para compartilhar informagdes e automatizar processos com o intuito de
proporcionar uma melhor experiéncia para os usuarios e utilizar de maneira eficiente
os recursos do edificio. As smart buildings aproveitam a conectividade entre |loT,
sensores e a nuvem para monitorar e controlar remotamente diversos sistemas dos
edificios. A construtech Omni-electronica, por exemplo, monitora a qualidade do ar,

a ocupagédo, a movimentagao e a qualidade da agua.
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Um outro segmento da area de propriedade em uso € o de reformas e manutengao
de imoveis. Segundo a Associagao Brasileira de Cimento Portland, os brasileiros
precisam investir cerca de R$32 bilhdes em reformas por ano. Diante deste
contexto, a construtech Renoveda visualizou uma oportunidade no setor. A startup é
um marketplace de profissionais de reformas, como pintores, encanadores,
eletricistas, pedreiros e gesseiros. O cliente contacta a empresa de acordo com sua
necessidade, marca uma visita avaliativa sem custo com o profissional desejado

para, assim, decidir sobre a contratacao do servigo.

2.3. MODELO DE NEGOCIOS
2.3.1. Definicao

De acordo com o conhecimento convencional, o primeiro passo do idealizador de
uma empresa é criar o seu plano de negocios. O documento descreve o tamanho da
oportunidade, o problema a ser resolvido e sua solugcido, além de, normalmente,
incluir projegdes para a empresa para os proximos 5 anos. Entretanto, apdés meses
ou anos de desenvolvimento, empreendedores aprendem que os clientes nao
necessitam da solugdo projetada. Portanto, ao invés de escrever um plano de
negocios, empreendedores passam a resumir suas hipéteses do negécio em uma

ferramenta chamada modelo de negdcios. (BLANK, 2013).

Segundo Osterwalder e Pigneur (2010), um modelo de negdcios descreve a logica
de criagdo, entrega e captura de valor por parte de uma organizagao. O objetivo é
que a estratégia seja implementada por meio das estruturas organizacionais, dos

processos e dos sistemas.

Existem diversas ferramentas para elaboragdo de um modelo de negdcios, como o
Canvas, a Matriz SWOT, o Plano de Negdcios em Piramide, a Analise 360° de Valor
e as Cinco Forcas de Porter. Duas das ferramentas mais utilizadas sdo o Canvas,

mostrado na figura 4, e a Analise SWOT, mostrada na figura 5.
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O Canvas é um quadro separado por nove componentes: segmentos de clientes,
proposta de valor, canais, relacionamento com clientes, fontes de receita, recursos
principais, atividades-chave, parcerias principais e estrutura de custo. Esses nove
componentes mostram a légica de como uma organizagédo pretende gerar valor e
cobrem as quatro areas principais de um negdcio: clientes, oferta, infraestrutura e
viabilidade financeira. (OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010)

Figura 4 - Canvas de Modelo de Negdcios.

oy
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Fonte: Osterwalder e Pigneur, 2010.

O SWOT ¢é uma sigla em inglés dos termos Strengths (pontos fortes), Weaknesses
(pontos fracos), Opportunities (oportunidades) e Threats (ameacgas). Os pontos
fortes e fracos estdo dentro da propria empresa, enquanto as oportunidades e as

ameacas tém origem externa. Assim, a Analise SWOT é uma ferramenta dividida
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em quatro campos, que analisam as forgcas, as fraquezas, as oportunidades e as

ameacas de um negocio. (NAKAGAWA, s.d.).

Figura 5 - Analise SWOT.

Contribui para estratégia Dificulta a estratégia
da suaempresa da sua empresa
s Quais sdo os pontos fortes do seu negcio? w: Quais sdo os pontos fracos do seu negbcio?
E
=
L= 1
0: Quais sdo as oportunidades para o seu negocio? T: Quais sdo as ameagas para o seu negocio?

Aspectos externos

Fonte:<https.://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/Anexos/ME _Analise-Swot.PDF>.
Acesso em 16 de out. 2020, 10:47:04.
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2.3.2. Componentes do Canvas

A seguir, descricdo dos componentes do Canvas de acordo com Osterwalder e
Pigneur (2010).

O componente Segmentos de Clientes descreve o grupo de pessoas ou
organizagbes que a empresa busca alcangar com seu servigo ou produto. Um
modelo de negodcios pode apresentar um ou mais segmentos de clientes, tendo em
vista que os clientes que estdo em um mesmo segmento precisam possuir

necessidades e comportamentos comuns.

Os produtos ou servicos que criam valor para um segmento de clientes sao
descritos na Proposta de Valor, cujo objetivo é resolver um problema ou satisfazer

uma necessidade do consumidor.

A maneira como a empresa se comunica e alcanga seus segmentos de clientes
para entregar a proposta de valor € descrita em Canais. Os principais objetivos dos
canais sdo ampliar o conhecimento dos clientes sobre a empresa e seus produtos e
servigos, ajudar o cliente a avaliar a proposta de valor da empresa, vender os

produtos e servigos, entregar a proposta de valor e prestar suporte pés-venda.

O tipo de relagdo que a empresa estabelece com seus segmentos de clientes é
descrito no Relacionamento com Clientes, que possui trés objetivos basicos:
conquista e retencdo do cliente, além de ampliagdo das vendas. Além disso, é o

relacionamento que influencia e guia a experiéncia dos clientes na empresa.

O dinheiro que a empresa gera a partir dos segmentos de clientes é representado
no Fontes de Receita. Neste componente, algumas perguntas importantes para sua

elaboragao sao: pelo que os clientes estao dispostos a pagar? Como pagam?

Os recursos exigidos para fazer o modelo de negécios funcionar sao descritos no
Recursos Principais. Esses recursos permitem que a empresa crie e ofereca a
proposta de valor, alcance mercados, mantenha relacionamentos com os
segmentos de clientes e obtenha receita. Eles podem ser recursos fisicos,

financeiros, intelectuais e humanos.
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As acbes principais que a empresa deve realizar para fazer o seu modelo de
negécios funcionar sao descritas nas Atividades-Chave. Assim como 0s recursos
principais, as atividades-chave sdo necessarias para criar e oferecer a proposta de
valor, alcangar mercados, manter relacionamentos com os segmentos de clientes e

obter receita.

A rede de fornecedores e parceiros da empresa € descrita no componente Parcerias
Principais. Essas parcerias podem ser aliangas estratégicas entre ndo competidores
ou até entre competidores, parcerias comprador-fornecedor para garantir

suprimentos confiaveis, entre outras.

Por fim, todos os custos envolvidos na operacdo do modelo de negdcios sao
descritos na Estrutura de Custo, que pode ser classificada em dois tipos:
direcionada pelo custo ou direcionada pelo valor. Na primeira, o objetivo € minimizar
o custo sempre que possivel. Ja na segunda, o objetivo é a criagdo de valor, mesmo

que a proposta de valor exija custos elevados.

2.3.3. Componentes da Analise SWOT

A seguir, descricao dos componentes da Analise SWOT de acordo com Nakagawa
(s.d.).

Na analise dos pontos fortes o caminho é pensar nas vantagens competitivas do
negocio. Essas vantagens sao relacionadas a diferenciais internos, como uma
equipe comprometida e alinhada com a estratégia da empresa, possuir uma marca
conhecida, ter a patente de um produto, oferecer alguma inovagao ou facilidade

para o mercado ou para o publico-alvo, entre outros exemplos.

Os pontos fracos podem também ser vistos como oportunidades de melhoria. O
ponto-chave nesta analise € identificar o que a empresa pode fazer de melhor, com
o objetivo de tornar o negdécio cada vez melhor, mais viavel e mais forte. Exemplos
de pontos fracos sédo aspectos que estao fazendo ou podem fazer a empresa perder

vendas ou aumentar os custos.
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Para tragar as oportunidades da empresa, € necessario ter um objetivo claro e bem
definido. Neste ponto, sdo analisados aspectos externos que possam facilitar a
ascensdo e o estabelecimento da empresa, com o objetivo de priorizar esses

aspectos estrategicamente dentro do negdcio.

A lista de ameacas € elaborada a partir dos problemas que o negocio pode
enfrentar, seja com a concorréncia, com os clientes ou com os parceiros. Além
disso, as ameagas também podem ter origens politicas, econémicas, sociais e
tecnolégicas. O que precisa ser analisado sao as interferéncias que podem

contribuir para reduzir as vendas ou aumentar os custos da empresa.
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3. ESTUDOS DE CASO
3.1. METODOLOGIA

Com o objetivo de realizar quatro estudos de caso com construtechs brasileiras, foi
feita uma analise de um panorama das construtechs no Brasil, para, assim,
selecionar quatro empresas em diferentes areas de atuagcdo e estagios de
desenvolvimento. A intencao principal da realizagcédo dos estudos de caso é o melhor
entendimento do funcionamento de uma construtech para servir de base para a

ideac&o da nova construtech, objetivo principal do presente trabalho.

3.1.1. Identificagdo e selegédo dos principais agentes

Foram selecionadas quarenta construtechs para tentativa de abordagem, envio de
questionario e coleta de dados. A selecdo principal foi feita por meio do Mapa das
Construtechs 2020, elaborado pela Terracota Ventures e mostrado na figura 5. Além
desse mapa, foram pesquisadas reportagens e noticias recentes sobre construtechs

em ascensao e em potencial de crescimento em 2020.
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Figura 6 - Mapa das Construtechs 2020.

MAPA DAS CONSTRUTECHS E PROPTECHS
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Fonte:<https://www.terracotta.ventures/blog/mapaconstrutech2020>. Acesso em: 30 de ago. 2020,
20:10:02.

Das quarenta construtechs selecionadas, dez foram da area de projeto e viabilidade,
dez da area de construcdo, dez da area de aquisicdo de iméveis e dez da area de
propriedade em uso. A seguir, listagem das construtechs selecionadas de acordo

com suas areas de atuacao:

a) Projeto e viabilidade: Instacasa, Molegolar, Sigmais, Urbtrade, Gabster, Urbit,

Isket, Aprova Digital, Archademy e Obras Online;


https://www.terracotta.ventures/blog/mapaconstrutech2020
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b) Construgdo: Tecza, Noah, Obrazul, Construct, Brasil ao Cubo, Eunos/Gero
Obras, OrgaFascio, Prevision, K.BANA e Stant;

c) Aquisigao de imoveis: Quero Lar, Agenciou!, Quero meu Ape, Arbo, EmCasa,

Casafy, Zimobi, Quinto Andar, Ao Cubo e Homer;

d) Propriedade em uso: Conecta Reforma, Em Canto Meu, Kokar, Fix, Uliving,

Lar App, RenovedJ3, Abitat, Arquitecasa e Sun Mobi.

3.1.2. Elaboracéo de questionario

Foi elaborado um questionario com oito perguntas utilizando a plataforma Google
Forms. O objetivo principal do questionario foi coletar informacdes basicas sobre as
construtechs selecionadas, para que, a partir desses dados, pudesse ser feita a

escolha das quatro construtechs a serem aprofundadas nos estudos de caso.

As primeiras perguntas eram de identificacdo e de contato da pessoa que
respondeu o questionario e da empresa em que a pessoa trabalha. Em seguida,
uma pergunta para identificagdo da area de atuacdo da construtech. Por fim,
perguntas para identificar o estagio de desenvolvimento da startup, como numero de

colaboradores, faturamento anual, tempo de mercado e numero de clientes/projetos.

A segquir, nas figuras 7 e 8, imagens do questionario elaborado.



Figura 7 - Questionario Panorama das Construtechs no Brasil Parte 1.

Panorama das Construtechs no Brasil

*Obrigatario

1. 1-Nome*

2. 2-E-mail *

3. 3-Empresa*

4. 4 -Emqgual ramo de atuacao a sua construtech mais se encaixa? *

Marcar apenas uma oval.

Projeto e Viabilidade
) Construgdo
'} Aquisiglo de Iméveis (proptechs)
) Propriedades em uso

Ourtro:

5. 5 - Quantos coleboradores sua empresa possul? *

Marcar apenas uma oval.
1 1-10 colaboradores
10 - 50 colaboradores

} 50 - 100 colaboradores

) mais de 100 colaboradores

Fonte: Do Autor, 2020.
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Figura 8 - Questionario Panorama das Construtechs no Brasil Parte 2.

6. & - Qual a faixa de faturamento anual da sua empresa? *

Marcar apenas uma oval.

De 100 a 500 mil reais
De 500 mil a 1 milhdo de reais
De 1 a 10 milhdes de reais

Mais de 10 milhGes de reais

7. 7 -Haquanto tempo a empresa esta no mercado? *
Marcar apenas uma oval.

Menos de 1 ano
De1a3anos
De 5a 10 anos

Mais de 10 anos

8. & - Quantos clientes/projetos a empresa possui? *

Marcar apenas uma oval.

Menos de 10 clientes/projetos
De 10 a 30 clientes/projetos
De 30 a 50 clientes/projetos

Mais de 50 clientes/projetos

Fonte: Do Autor, 2020.

3.1.3. Coleta de dados

Na tentativa de abordagem, para envio do questionario e posterior coleta de dados,
foi selecionado o perfil na rede social Linkedin de uma ou duas pessoas de cada
uma das quarenta empresas identificadas. Foi solicitada conexao no Linkedin

dessas pessoas, que normalmente eram CEOs, founders ou diretores, e, assim que
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a conexao era estabelecida, foi enviado o questionario do Panorama das
Construtechs no Brasil. Das quarenta contrutechs, foram obtidos vinte e um retornos
das seguintes empresas: Molegolar, Sigmais, Urbit, Isket, Archademy, Obras Online,
Tecza, Obrazul, Construct, Eunos/Gero Obras, Prevision, Quero Lar, Casafy,
Conecta Reforma, Em Canto Meu, Fix, Lar App, RenoveJa, Abitat, Arquitecasa e
Sun Mobi.

3.1.4. Analise de resultados

A primeira pergunta que foi analisada: “Em qual ramo de atuagao a sua construtech

mais se encaixa?”. Apresentam-se a seguir os resultados:

Figura 9 - Pergunta numero 4 do questionario.

Em qual ramo de atuag¢do a sua construtech mais se encaixa?
10

Projeto e Viabilidade Construgéo Aquisicao de Iméveis Propriedades em Uso
(proptechs)

Fonte: Do Autor, 2020.
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Como pode ser visto na figura 9, das 21 startups consultadas no questionario, cerca
de 42% responderam que o ramo de atuacao delas é “Propriedade em Uso”. Isso
reflete uma tendéncia no Brasil de cada vez mais modernizar e melhorar os iméveis

ja existentes no mercado.

A préxima pergunta foi: “Quantos colaboradores a sua empresa possui?”. O intuito
deste questionamento foi saber o grau de maturidade dessas empresas no que diz

respeito ao tamanho da equipe. Os resultados estao apresentados na figura 10.

Figura 10 - Pergunta numero 5 do questionario.

Quantos colaboradores sua empresa possui?
10

B

1-10 colaboradores  10-50 colaboradores 50-100 colaboradores mais de 100
claboradores

Fonte: Do Autor, 2020.

A figura 10 ilustra um dado a respeito das startups como um todo e ainda mais das
construtechs: das 21 empresas entrevistadas, 95% possui um efetivo menor que 50

colaboradores.
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A pergunta seguinte evidencia o faturamento das empresas: “Qual a faixa de

faturamento anual da sua empresa?”. O resultado esta apresentado na figura 11.

Figura 11 - Pergunta numero 6 do questionario.

Qual a faixa de faturamento anual da sua empresa?

De 100 a 500 mil De 500 a 1 milhdo de De 1 a 10 milhdes de Mais de 10 milhdes
reais reais reais de reais

Fonte: Do Autor, 2020.

O grafico desta pergunta mostra que, apesar do pouco efetivo de colaboradores,
uma boa parte (38%) das construtechs entrevistadas fatura acima de um milhdo de

reais.

A pergunta seguinte foi: “Ha quanto tempo a empresa estd no mercado?”. Os

resultados estdo apresentados na figura 12.
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Figura 12 - Pergunta numero 7 do questionario.

Ha quanto tempo a empresa esta no mercado?
15

10

Menos de 1 ano De 1 abanos De 5a 10 anos Mais de 10 anos

Fonte: Do Autor, 2020.

O resultado desta pergunta mostra o quao novo esse mercado é no Brasil. Das 21
empresas consultadas, 75% possuem menos do que 5 anos de mercado. Essa é
uma fase significativa para as startups, pois os 5 primeiros anos influenciam em
como serao os proximos, seja no quesito influéncia no mercado, tamanho, impacto

gerado e escalabilidade.

A ultima pergunta do questionario diz respeito ao impacto gerado e a quantidade de
pessoas atingidas com os servigos/produtos da empresa. A pergunta foi: “Quantos

clientes/projetos a empresa possui?”. O resultado esta apresentado na figura 13.
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Figura 13 - Pergunta numero 8 do questionario.

Quantos clientes/projetos a empresa possui?
10

Menos de 10 De 10 a 30 De 30 a 50 Mais de 50
clientes/projetos clientes/projetos clientes/projetos clientes/projetos

Fonte: Do Autor, 2020.

Apesar do pouco tempo no mercado e da pouca quantidade de colaboradores,
quase 50% das empresas que responderam ao questionario possuem mais de 50

clientes/projetos atualmente.

3.1.5. Escolha das construtechs a serem entrevistadas

Com base nos resultados do questionario “Panorama das Construtechs no Brasil”,
foram escolhidas quatro construtechs com diferentes areas de atuagcdo e em

diferentes estagios de desenvolvimento, conforme mostra a tabela 1 abaixo.
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Tabela 1 - Construtechs escolhidas.

E
Construtech: Isket: unos/ Gero Casafy: RenoveJa:

Obras:
. projeto e - aquisicao de propriedade em
Area: s construgao S

viabilidade imoveis uso

Numero de 1-10 10 -50 10 - 50 mais de 100
colaboradores: colaboradores |colaboradores colaboradores |colaboradores
Faixa de De 100 a 500 De 1 a 10 milhdes |De 100 a 500 De1a10
faturamento: mil reais de reais mil reais milhdes de reais
UCIIZ CE De 1 a5anos [|Mais de 10 anos Menos de 1 ano|De 5 a 10 anos
mercado:
Numero de De 10 a 30 De 10 a 30 Mais de 50 Mais de 50
clientes/projetos: |clientes/projetos |clientes/projetos clientes/projetos |clientes/projetos

Fonte: Do Autor (2020)

Como pode ser analisado na Tabela 1, foi escolhida uma construtech para projeto e
viabilidade, outra para construgdo, outra para aquisicdo de imoveis e outra para
propriedade em uso, englobando, dessa forma, as quatro areas de atuagao
classificadas pelo Mapa das Construtechs 2020. Foram selecionadas construtechs
com trés diferentes faixas de numero de colaboradores, uma na primeira faixa de
um a dez colaboradores, duas na faixa de dez a cinquenta colaboradores e outra
com mais de cem colaboradores. Em relacdo ao faturamento, as construtechs
apresentam duas diferentes faixas, de 100 a 500 mil e de 1 a 10 milhdes de reais.
No quesito tempo de mercado, cada uma das quatro construtechs apresenta
diferentes tempos de mercado. Por fim, relacionado ao numero de clientes/projetos,
as empresas selecionadas possuem duas faixas de variacdo, de dez a trinta

clientes/projetos e mais de cinquenta clientes/projetos.
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3.2. ENTREVISTAS

Foram realizadas entrevistas com duracdo entre 60 e 90 minutos no modelo de
reunides virtuais na plataforma Google Meet com as quatro construtechs
selecionadas. Os objetivos das entrevistas eram: captar as informagdes principais
da empresa, como se deu sua criagdo, como é o produto/servigo oferecido, qual é o
estagio atual de desenvolvimento da construtech e a visdo de futuro e como é o
relacionamento das startups com universidades. Foi feito um questionario para guiar
as entrevistas, sendo adaptado de acordo com as informagdes dadas pelos

entrevistados. A seguir, questionario utilizado:

1) Qual o panorama geral da empresa (servigos oferecidos, modelo de negdcio,

estrutura organizacional)?

2) Quais foram as dificuldades encontradas ao longo do desenvolvimento da
empresa devido a area ser de construgao civil (area com pouca abertura a

inovagao)?

3) Quais foram os principais desafios ou as superagbes passadas nos anos

iniciais (ou estagios iniciais) da empresa?
4) Visualiza alguma oportunidade na aproximacgao de universidades e startups?
5) De onde veio a ideia?
6) Até onde entende que vai chegar com o nego6cio?
7) Como enxerga o mercado?
8) Como é a relagéo da construtech com grandes empresas do setor?

9) Como foi o processo de MVP e validagao do negécio?
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3.21. Isket
3.2.1.1. Informagdes do entrevistado e da empresa

A entrevista foi realizada com o Joseph Galiano Neto, founder e CEO da empresa.
Com mais de dez anos de experiéncia no mercado imobiliario, o Joseph absorveu
dores e barreiras do mercado, como a necessidade do incorporador de muitas
vezes procurar um corretor de iméveis para fazer um empreendimento, a dificuldade
na busca de um terreno e de um imével. Com a identificacdo dessas dificuldades e

objetivando solucionar esses obstaculos, Joseph teve a ideia de criar a Isket.

A Isket foi fundada em 2018, em Curitiba, tendo como principal objetivo ser nucleo
de informacgdes e dados do mercado imobiliario. Atualmente a empresa possui dez
colaboradores (CEO - Chief Executive Officer, CTO - Chief Technical Officer, Head
de Vendas, estatisticos e equipe de scrap - faz as extragdes dos dados), faixa de

faturamento anual de 100 a 500 mil reais e atua em todo o pais.

3.2.1.2. Produto oferecido

Por meio do processamento de anuncios e de informacdes presentes em portais
imobiliarios, marketplaces, redes sociais, Google, OLX, entres outros, & feito um
compilado de informagdes, exclusdo de duplicidades e fornecimento de dados em
uma plataforma SAAS (Software as a Service). Mais de 7 milhdes de dados sao
processados e fornecidos na plataforma chamada Loopim, mostrada na figura 14

abaixo, com atualizagdes das informacdes a cada seis dias uteis.
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Figura 14 - Plataforma Loopim.
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Fonte:<https://app.loopim.com.br/#>. Acesso em 15 de set. 2020, 18:36:02.

A plataforma possui mais de 9,7 milhdes de iméveis mapeados em mais de 4 mil
cidades do pais e oferece opgdes de busca, avaliagdo, comparativo e moradores.
Na “busca” podem ser adquiridas informagdes como a quantidade de imdveis que
estdo sendo anunciados (tanto para venda quanto para locagdo) na regiao
pesquisada, a mediana do valor, o valor por m?/total médio, o valor por m?util
meédio, a area total média e a area util média. Na “avaliacdo” podem ser colocados
filtros na pesquisa como quantidade de dormitérios desejados, garagens, mobilias,
entre outros, e existe a possibilidade de extragao de um laudo avaliativo dos imoveis
de interesse. Na opcdo “comparativo” é oferecida uma comparagao entre
imobiliarias de acordo com a quantidade de imdveis oferecidos, valor médio, valor
por m? e volume por bairro. Na opcao “moradores” existe a possibilidade de busca
de moradores por um determinado CEP e informagdes gerais de morador pela

busca do nome ou do CPF.

Os clientes da plataforma sao corretores, imobiliarias e incorporadoras, que pagam,

por meio de um plano de assinatura, R$150,00 mensal por usuério na plataforma.
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A Isket também fornece estudos sob demanda para incorporadoras, com um tiquete
médio de R$8.000,00 e entrega do estudo em sete dias Uteis. Os estudos podem
ser de viabilidade para compra de terreno, de analise da melhor regidao para
construir um empreendimento, de analise do tipo de empreendimento a ser
construido em determinada regido ou estudo para quem tem um empreendimento e

nao consegue vendé-lo.

No estudo de viabilidade s&o apresentados: objetivos; caracteristicas do objeto de
estudo; localizagédo; langamentos concorrentes com status em construgdo ou
finalizados, tipo, area e valor dos empreendimentos; publico-alvo; terceiros, ou seja,
como funciona o mercado na regido de interesse no momento do estudo,
fornecendo informagdes como tipo de imovel, valor, area, ofertas de venda e
locacgédo, valor de condominio e servigos oferecidos pelos condominios; indicadores
de area de quarto; historico de iméveis com fluxo de venda; absor¢cédo de mercado;
absorcao por bairro; demografia; informagdes do Airbnb; informagdes do Ifood;
precificagdo; tendéncias de demanda do Google; meteorologia; formas de
financiamento; analise SWOT (Forgas, Fraquezas, Oportunidades e Ameacgas). Os
parametros analisados nos estudos variam de acordo com a demanda de cada

cliente.

3.2.1.3. Estagio atual de desenvolvimento e visdo de futuro

A Isket possui MVP validado e operagdo consolidada, estando atualmente no
estagio de tracédo. O principal objetivo é crescer em numero de clientes e expandir
seu mercado para outros estados do Brasil. Atualmente a startup possui em torno
de 600 usuarios pagantes na plataforma, de onde vem a maior receita da empresa,

e ja realizou mais de 15 estudos.
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3.2.2. Eunos/Gero Obras
3.2.2.1. Informacgdes do entrevistado e da empresa

A entrevista foi realizada com o Anténio Rezende, founder e CEO da Eunos e do
spin-off Gero Obras. Formado em Arquitetura e Urbanismo pela Universidade da
Amazébnia, Antbnio possui mais de 10 anos de experiéncia no mercado de
construgéo civil. Apos anos de mercado lidando com engenheiros nas obras que
fez parte, Rezende se viu bastante dependente desse tipo de profissional, o que
acarretou (e acarreta ainda hoje) em uma perda de produtividade, por estar sujeito a
uma demora na tomada de decisdo e a falta de processos automatizados e pré
definidos. Com o intuito de diminuir um pouco essa dependéncia, surgiu a Eunos,
uma empresa especializada em planejamento e realizagdo de obras, e o seu
spin-off Gero Obras, empresa que automatiza processos com o menor uso de mao
de obra possivel. Spin-off se refere a empresas que inicialmente foram pensadas
para serem produtos dentro de uma empresa ja existente, que é o caso da Gero

Obras e da Eunos.

A Eunos foi fundada em 2015, em Belém do Para, sendo uma continuagdo de um
projeto de quase 20 anos: a Casa Mais Engenharia. Atualmente a empresa possui
seis engenheiros que trabalham em campo, além de Antbnio e seu sécio. A faixa de
faturamento anual é de 1 a 10 milhdes de reais e atua principalmente no estado do

Para, tendo cases dos mais diversos tipos de construcao.

A Gero Obras, empresa que surgiu a partir de necessidades reais de sua “empresa
mae”, possui o0 mesmo efetivo e ainda esta em fase de validagdo. Consiste em um
‘engenheiro virtual” que a partir de sete perguntas, consegue fazer de forma
automatizada todo o planejamento de uma obra. No proximo item sera feito um

detalhamento de ambas as iniciativas.
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3.2.2.2. Produto oferecido - Eunos

A Eunos (ou também citada pelo entrevistado como mae da Gero Obras) é a
primeira empresa gerenciadora de obras do Brasil (segundo o entrevistado, no
Brasil existem apenas administradoras de obras). Apesar da expertise da empresa
em fazer o planejamento, acompanhamento e controle de obras, 0 mercado também

demanda que eles fagcam o servico de construcéao.

A empresa possui demandas de diferentes etapas da obra. Dentre alguns exemplos
estdo o servico de consultoria para escolha de terrenos baseado no perfil do
empreendimento, a construgdo de edificios e o replanejamento de edificios ja
construidos. Apesar de uma gama de servigos oferecidos, a especialidade da Eunos

é fazer um planejamento completo da obra, seguindo as seguintes etapas:

- iniciar uma obra do zero e escolher a metodologia construtiva junto com o

cliente;

- definir um planejamento executivo para a construgcdo, esmiucando até
mesmo os parafusos e pregos a serem utilizados, a quantidade de materiais,
a quantidade de mao de obra, a previsao de custo por material e em que
momento cada material sera utilizado na obra, tudo com um grande grau de

detalhamento;

- montar os caminhos criticos para obra, informando o custo para o cliente,

prazos de inicio e término e efetivo médio necessario;

- a ultima etapa consiste no controle da obra, para que termine no prazo e

custo previstos inicialmente.

Segundo o entrevistado, essas etapas se cumpridas a risca geram em torno de 18%
de economia em uma obra. Um numero satisfatério para o mercado, mas ainda

pouco para Anténio que se viu diante da criagao de algo ainda maior: a Gero Obras.
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3.2.2.3. Produto oferecido - Gero Obras

Gero Obras € um spin-off que nasceu de uma tentativa da empresa mae (Eunos) de
solucionar uma dor que a propria empresa tinha: a dependéncia de um corpo de

engenheiros na ponta produtiva.

O nome da empresa ja diz muito sobre o que ela faz e seus produtos oferecidos.
Gero € um acrénimo que significa Gerenciamento Remoto de Obras e se comporta
como uma ferramenta, ainda em desenvolvimento, para fazer o planejamento,
acompanhamento e controle de obras de forma 100% automatizada, utilizando a

menor necessidade de m&o de obra possivel.

A ferramenta faz todo o planejamento de uma obra com apenas sete perguntas: o
nome da obra, o local da construgdo, a area construida (m?), o total de pavimentos,
o tipo de acabamento interno, o tipo de revestimento externo e a data de inicio da
obra. ApdOs esses inputs de dados, a propria plataforma traz o custo total da
construcao, o efetivo médio do empreendimento, o prazo ideal de execucdo e um

cronograma detalhando fase a fase.

Para um maior entendimento do funcionamento da ferramenta, foi feita uma

simulagao de sua utilizagdo. Os inputs de dados foram:
- Nome da obra: Edificio Costa Ravello;
- Em qual estado esta localizada a obra: Espirito Santo;
- Area construida em m2: 450 m>;
- Numero de pavimentos do edificio: 13 pavimentos;
- Tipo de acabamento interno: alto padrao;
- Tipo de revestimento externo: ceramica;

- Data de inicio da obra: 15/12/2020.
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Ap06s recolher os inputs de dados, a propria plataforma traz informacgdes relevantes
e estimativas sobre como vai se dar o planejamento da obra, como se pode ver na

figura a seguir:

Figura 15 - Plataforma Gero Obras.

GE Ro A @ Sair/Logout

%’l Sua Obra

Edificio Costa Ravello

‘CUSTO DIRETO ! CUSTO INDIRETO

5 14 Meses R$ 904.013,07 R$ 152.650,18 R$ 1.056.663,25

Cronograma
Desembolso Mensal

Orcamento

i #

Fonte:<http://app.geroobras.com.br/private/perfil_obra.xhtml>. Acesso em 26 de set. 2020, 16:58:02.

Modificar Prazo

Além de um resumo explicitando o prazo e o custo da obra, a ferramenta traz um
cronograma detalhado de cada etapa, o desembolso mensal que devera ser

despendido e o orgamento esmiugado de cada etapa construtiva.

Por estar em uma fase de MVP ainda, a plataforma se encontra gratuita para o
publico em geral e ja esta sendo utilizada por construtoras e incorporadoras com
intuito de fazer um estudo de viabilidade prévio para os empreendimentos. Por esse
motivo, uma das fungdes da Gero é fornecer e gerar uma ciéncia de dados que
auxiliem o engenheiro a tomar decisbes mais assertivas dentro da obra, antes

mesmo dela ser iniciada.
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3.2.2.4. Estagio atual de desenvolvimento e visédo de futuro

Apesar de ja ser uma empresa consolidada no norte do Pais, a Eunos ainda busca

a inovacao por meio da Gero Obras.

Além do planejamento da obra, em um futuro préximo, a ferramenta sera capaz de
gerar a programagao semanal por equipes da obra, a medigdo do desempenho da
mao de obra, a predicdo de acontecimentos caso haja algum atraso, entre outras
funcionalidades. Além disso, o grande sonho de Antdnio é ser, com a Gero Obras, 0
maior banco de dados de construcao civil do mundo e até mesmo fazer produtos
customizados para cada segmento, como Gero Hospitais e Gero Estradas, por

exemplo.

3.2.2.5. Relacionamento das startups com a Universidade

A Eunos/Gero Obras possui uma parceria de longa data com as universidades.
Acreditando que a triade perfeita € a intersecdo entre academia, mercado e
governo, Antdnio possui parceria com trés universidades da regido norte do pais,
buscando estagiarios e profissionais recém formados para incorporar o efetivo de

suas empresas, elaborando um plano de carreira bem definido.

Rezende é partidario da ideia de que n&o € possivel haver desenvolvimento na area
de construgcdo sem parcerias com a academia. Por esse motivo, reitera que acredita
num modelo vencedor em que as startups sejam criadas dentro das universidades,

modelo que nos Estados Unidos ja funciona ha algum tempo.

3.2.3. Casafy
3.2.3.1. Informacgdes do entrevistado e da empresa

A entrevista foi realizada com Clinton Eufrasio, analista de produto da Casafy.
Apesar de ter apenas um ano de empresa, Clinton ja demonstra um amplo

conhecimento a respeito dos processos da construtech. Formado em Design de
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Interface Digital pelo Senac e com MBA em Project Management, Eufrasio possui
ampla experiéncia no desenvolvimento e gerenciamento de projetos e produtos. Na
Casafy, Clinton tem foco na construgado da plataforma de venda direta de iméveis
para o mercado C2C (consumer to consumer, ou seja, consumidor para
consumidor), criando o servigo de anuncio, validagao legal, visitas online e sistema

de recomendacgao com base na inteligéncia artificial da empresa.

A startup foi fundada em 2012, na Argentina, com o nome de Properati e foi criada
para proporcionar uma experiéncia melhor para quem busca um imovel. Em 2019,
apo6s a aquisicao pela OLX, a Casafy foi criada. Sem a necessidade de um
intermediario entre vendedor e comprador, a empresa facilita a comunicagao entre
as partes e reduz os custos do comprador (que muitas vezes paga taxas ao
corretor). Presente no Brasil, no México e no Chile, a empresa possui mais de 2
milhdes de ofertas de venda e locacdo de imdveis publicadas e mais de 50

clientes/projetos, alcangando um faturamento anual na faixa dos R$500.000,00.

3.2.3.2. Produto oferecido

A Casafy se denomina como um portal imobiliario, que conecta todos os agentes na
compra e venda de iméveis de uma forma direta, eliminando os intermediarios da
negociacdo. Uma das grandes dores enfrentadas pela empresa, que se tornou um
diferencial, € conseguir filtrar todos os imoveis de portais imobiliarios que de fato
existem, eliminando as informacdes de empreendimentos que ja foram vendidos,

demolidos ou que n&o existem mais.

Outro servigo importante que foi feito para otimizacdo dos processos internos da
empresa foi a digitalizacdo de uma série de documentos necessarios num processo
de compra e venda de imoveis. Contratos, escrituras e projetos sdo componentes
ONerosos nesse processo € que acabam encarecendo o valor total do imovel (valor
que vai para os corretores e imobiliarias - além das comissdes que oneram ainda
mais). A Casafy oferece um servigo livre desses custos, o que faz com o que o

imovel seja mais barato para o comprador e facilite a venda para o vendedor,
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corroborando para um processo de ganha-ganha. O que a empresa faz € uma
checagem prévia, antes da venda, de todos os documentos, para que sejam

validados, possibilitando uma maior seguranga para os participantes da negociagao.

Além do servico de compra e venda de imlOveis sem a necessidade de
intermediarios, a Casafy oferece outros servigos no processo imobiliario. Visitas aos
imoveis de forma gratuita para os compradores e cobertura fotografica para os
vendedores sdo alguns dos exemplos que ajudam a evidenciar a preocupagao que

a empresa possui com os clientes.

A fonte de receita da empresa provém de uma taxa de servico cobrada apenas para
a divulgacgao das propriedades: anuncios em redes sociais e no google e elaboragao
de campanhas. Além de somar um valor de 1,5% do valor do imével, bem abaixo
dos 6% ou até 10% cobrados pelos corretores do mercado, evidenciando uma

vantagem competitiva para a empresa.

Um outro diferencial da empresa foi a criagdo de selos: silver, gold e star. Esses
selos servem como validagdo de uma série de etapas de seguranca para o
comprador final. Primeiro € checado se o anunciante é realmente proprietario do
imovel, em seguida é feita uma auditoria para tomar conhecimento de todas as
certiddes que o imdével ja teve, como protestos, dividas na justica, penhoras ou

qualquer tipo de restricado na venda.
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Figura 16 - Site Casafy.
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Economia para o seu bolso: vocé sé paga por resultados Navegacdo limpa, amigavel e sem publicidades

Fonte:<https://casafy.com.br/quem-somos/>. Acesso em 20 de out. 2020, 20:17:16.

Um dos maiores desafios da empresa atualmente é fazer os participantes da
negociagcdo do imovel entenderem a importancia de prazos, agendas e
compromissos com a contraparte. Basicamente, as pessoas ainda estdo muito
acostumadas com o papel do corretor participando ativamente nas conversas.
Portanto € uma grande dificuldade desmistificar a presenga desse agente e fazer
tanto comprador quanto vendedor entenderem que da pra fazer negocio entre eles

proprios.

3.2.3.3.  Estéagio atual de desenvolvimento e visdo de futuro

Apesar de ter um modelo de negdcio bem definido e organizado, a empresa quer
chegar em um nivel em que o servico de negociacdo direta de imdveis esteja
disponivel amplamente para todo o mercado, sendo essa a cadeia de valor da
startup. Hoje a empresa se considera como o primeiro portal imobiliario que faz o
score (pontuagao) do usuario, fornecendo dados e informagdes relevantes para os
corretores. No futuro, pretende se tornar o maior portal de venda de iméveis direto

com o proprietario e a maior plataforma de inteligéncia de dados do setor.
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3.2.3.4. Relacionamento das startups com a Universidade

Segundo Clinton, o modelo ideal de universidade que ainda é pouco praticado no
Brasil € a utilizagdo da academia para a solugao de problemas reais do dia a dia. Na
opinido do entrevistado, as faculdades estdo muito focadas em formar especialistas
e néo generalistas, o que acaba sendo bom para algumas areas, mas ruim para
outras, principalmente no quesito solugdo de problemas. Segundo Eufrasio, a
mudanca da realidade empreendedora no Brasil passa muito por essa quebra de

paradigma.

3.2.4. Renoveda
3.2.4.1. Informacgdes do entrevistado e da empresa

A entrevista foi realizada com o Ledncio Neto, CEO da empresa. Lebncio sempre se
incomodou com o segmento de construgao civil, sendo questionador dos padrbes e
das formas como ele funciona. Com experiéncia em startups, com um pai construtor
e visualizando as dores pelas quais o pai passava trabalhando nesse mercado,
Ledncio decidiu empreender nessa area. Identificou duas oportunidades principais:
o segmento de reformas e manutencdo de imoveis e a mao de obra ser um fator
dificultador na construgao civil. Assim, entrou para a construtora ja existente do pai,
mas, como o proprio Ledncio intitulou, a RenovedJa se tornou, assim que ele entrou,

uma construtora que constréi para depois desconstruir os padroes existentes.

A empresa foi fundada em 2012, no Recife, como uma construtora tradicional,
porém se tornou uma construtech do segmento de reformas e manutengdo de
imoveis. O principal objetivo da RenovedJa é transformar a forma como as pessoas
se relacionam com reformas e manutencao de imoveis, tornando a interacdo mais
simples e segura, por meio da utilizagdo de dados. Atualmente a empresa possui
mais de cem colaboradores, faixa de faturamento anual entre 1 e 10 milhdes de

reais e atua em todo o Brasil.
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3.2.4.2. Produto oferecido

A RenovelJa trabalha com dois tipos de servigos: a reforma, que possui um tiquete
mais alto, e a manutencéo, que € um servigo mais recorrente. A empresa mapeou
nesse mercado quatro frentes importantes, identificou as dores de cada frente e

posicionou o negocio para solucionar essas dores. As frentes sdo as seguintes:

1) O cliente, que € quem gera a demanda e possui dores durante a sua jornada
de compra, como: a dificuldade de encontrar um profissional de reformas, a
dificuldade em manter o mesmo or¢gamento do inicio ao fim, os servigcos sem
prazos certos para serem finalizados e a dificuldade para pagamento do
servigo. As solugbes sdo: servigo oferecido com garantia de até um ano,
profissional qualificado, parcelamento no cartdo e contrato que garante a
entrega do servigco. Entretanto, apenas o cliente ndo é o que faz o mercado
movimentar, pois ele gera a demanda, porém se ndo tem quem atende, vira
uma demanda reprimida. Assim, surge a segunda frente de trabalho relatada

a segquir;

2) O profissional de reformas, que também possui dores a serem solucionadas,
como: o desemprego, a alta taxa de ociosidade, a baixa renda e a falta de
credibilidade para conseguir obras constantes. As solugbes para diminuir a
ociosidade, aumentar a renda e fazer com que esse profissional seja mais
valorizado sao oportunidades de trabalho e treinamentos constantes. A
empresa possui um processo de recrutamento para esses profissionais: eles
se cadastram na plataforma, a equipe de recrutamento faz um encontro
presencial e recolhe documentagdes do profissional, que, posteriormente,
passa por um treinamento online e, apds esse processo, o franqueado local
(Qque sera abordado abaixo) da o aval de contratacdo. Atualmente a

Renoveda possui em torno de 350 profissionais da area de reformas;

3) O profissional liberal, que sdo engenheiros, arquitetos e técnicos em

edificagdes. Muitas vezes sao profissionais que querem empreender € 0
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conhecimento desenvolvido pela Renoveda ao longo de sua experiéncia no
mercado pode ajudar esses profissionais a empreenderem com seguranga.
Dessa forma, quando o negdcio estava em sua fase de tracao, ja validado e
consolidado, surgiu a oportunidade de escalar por meio do sistema de
franquias. A empresa consegue realizar a transferéncia de know how, de
estratégias de marketing, de captagao e retengao de clientes, de vendas, de

gestao de negdcio e de gestdo da qualidade para os franqueados;

4) O varejista de materiais de construcao, que € quem fornece os insumos para
que todo o sistema funcione e também possui dificuldades, como a demanda
reprimida de indicagdes de profissionais solicitadas pelos clientes. Assim, a
Renoveda identificou uma oportunidade de um novo modelo de negdcios, em
que possuem quiosques dentro de lojas de material de construgao, de forma
a possibilitar a conexao e a experiéncia de clientes, dando vazio a produtos
que o varejista ndo consegue vender pois o cliente ndo tem mé&o de obra
especializada para fazer o servico com o produto a ser comprado.
Atualmente a empresa possui cerca de 200 mil lojas de material de

construgao parceiras.

Com as quatro frente mapeadas e com o conhecimento de suas dores e jornadas de
compra, surgiu a veia tech da RenoveJa. Foi criado um sistema que reune todas as
informacdes mapeadas ao longo dos anos de experiéncia da empresa. Com o
sistema, é possivel analisar informagées como: qual tipo de servigo € mais
demandado em qual época do ano, qual cdmodo é mais procurado, qual € a média
de custo para reformar esses cdémodos, quais formas de pagamento sdo mais
escolhidas, qual é a média de vezes que o mesmo cliente consome o servi¢o, qual é

a variacao de preco de material de construgéo por regido, entre outras informacgdes.

A empresa trabalha esses dados estrategicamente junto com a industria. Por
exemplo, a RenovedJa possui a informacédo de que em determinada época do ano a
demanda por servicos de pintura cai, entdo é feita uma parceria com uma industria
de tintas para que ela ofereca aos seus clientes servicos de pintura gratuitos

naquela época, para, assim, impulsionar suas vendas e a RenoveJa oferece os
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servicos a um pregco melhor para a industria para possibilitar essa venda. As
industrias também possibilitam a conexdo da Renoveda com lojas de material de
construcdo: a partir da indicagao de servigos para a Renoveda, o varejista ganha
pontuacdo com a industria parceira e pode trocar por produtos. Essa foi uma
estratégia de crescimento para escalar ainda mais o negdécio. Dessa forma, os
objetivos basicos da construtech sao: construir dados, ter alinhamentos estratégicos
com industrias e parcerias com lojas de materiais de construgao civil. A seguir,

figura 17 com imagem do site da empresa.

Figura 17 - Site RenoveJa.
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Fonte:<https://renoveja.com.br/>. Acesso em 28 de set. 2020, 14:28:16.

3.2.4.3. Estagio atual de desenvolvimento e visédo de futuro

A RenovaJa ja realizou mais de 270 mil servicos em todo o Brasil e busca escalar
ainda mais a operagdo. Atualmente, se enxergam como o principal player nacional
de reformas e manutencdo de imoveis e importante fonte de dados seguros para
construgado civil, mas, segundo Leéncio, estdo apenas comegando. Querem se

conectar cada vez mais com grandes associagdes que geram dados para poder
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compartilha-los com o mercado nacional e possibilitar o crescimento e

amadurecimento do segmento no Brasil.

3.2.4.4. Relacionamento das startups com a Universidade

Segundo Ledncio, existe um grande gargalo entre a academia e o
empreendedorismo e as startups como um todo, ndo sé construtechs. Ele acredita
que falta investimento das empresas privadas nas instituicbes de ensino, até para
que possam encontrar talentos nesse ambiente. A Renoveda encontrou uma
estratégia de aproximacdo entre a construtech e universidades por meio de
empresas juniores e boa parte da equipe da startup ja passou por uma empresa
junior. Por meio do movimento empresa junior, a Renoveda conseguiu ter mais
acesso a sala de aula e aos eventos das universidades, dando palestras e contando
seu case de sucesso. Ledbncio acredita que, dessa forma, consegue inspirar e

incentivar engenheiros e arquitetos a empreenderem.

3.3. CONSIDERAGOES FINAIS SOBRE OS ESTUDOS DE CASO

A respeito da quantidade de clientes que ja se beneficiam ou se beneficiaram dos
servicos oferecidos pelas construtechs, o dado de que 50% das empresas que
responderam ao questionario possuem mais de 50 clientes/projetos mostra que o
mercado e a sociedade confia e ja reconhece as startups como uma boa solugao de

problemas.

Em relagédo ao faturamento anual das empresas, 38% faturam acima de 1 milhdo de
reais. Isso mostra que com tecnologia, otimizacdo de processos e gestdo de
qualidade as empresas conseguem faturar mais, com menos pessoal, 0 que € uma

tébnica das corporagdes mais bem sucedidas do mundo.

Outra questdo interessante € o numero de colaboradores das empresas, que em
sua maioria possui menos do que 50 funcionarios. Esse dado mostra que as

startups e construtechs precisam de menos pessoal para funcionar do que uma
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empresa tradicional. Isso porque € bastante caracteristico dessas empresas a
utilizacdo de tecnologias e otimizagdo de processos, 0 que gera uma maior

eficiéncia e redugcao do numero de funcionarios.

Em relacédo aos estudos de caso, a inovagédo se deu com a utilizagado da tecnologia
para um uso novo e foi gerado um valor ou impacto ao cliente com as solugdes de

cada construtech.

Na Isket, a tecnologia é usada para o processamento e fornecimento de dados para
realizacdo de estudos e avaliagdes de terrenos e empreendimentos. O valor
entregue para o cliente é a facilitagdo na busca e avaliagdo de um terreno e de um

imovel e a retirada da dependéncia de um corretor para esse fim.

Na Eunos e Gero Obras, a tecnologia € usada para a otimizagdo e automatizagéo
de processos relacionados ao gerenciamento e planejamento de obras. O valor
entregue para o cliente € o aumento de produtividade em obras, a redugéo do uso
de mao de obra e a reducido de tomadas de decisdo durante o processo construtivo,
com objetivo de deixar tudo planejado e minimizar contratempos durante a

construgao.

Na Casafy, a tecnologia é usada no processamento de dados imobiliarios e na
facilitagdo da intermediagao imobiliaria. O valor entregue para o cliente é a retirada
da dependéncia de um corretor e consequente reducao de custos do comprador,
além de uma comunicagao fluida entre as partes envolvidas na compra, venda e

aluguel de imoveis.

Na Renoveda, a tecnologia € usada para um trabalho mais estratégico e escalavel
por meio da utilizagdo de dados nas vendas dos servigos e na realizagdo de
parcerias. O valor entregue é a facilitagdo no relacionamento das pessoas com

profissionais e servigos de reforma e manutencao de iméveis.
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4. IDEAGAO
41. METODOLOGIA

Com o objetivo de definir a area de atuagdo da construtech a ser idealizada, sua
concepgao, missao, produtos, servigos e clientes, foi feita uma analise de todo o
material de estudo, pesquisas e entrevistas realizados durante o presente trabalho
até a etapa de ideagao. A intengao de abranger mais de uma area de atuagdo com
a solugdo a ser proposta esteve presente desde a concepcdo do projeto de
graduacgdo. Dentre as areas de projeto e viabilidade, construgdo, aquisicdo de
imoveis e propriedade em uso, as que se destacaram foram projeto e viabilidade e
construgcado, por haver uma menor quantidade de construtechs nessas areas, de
acordo com o Mapa das Construtechs 2020 feito pela Terracotta Ventures e ja

apresentado em tdpicos anteriores.

Com base nessa analise inicial e com o intuito de melhor compreender as dores e
necessidades do mercado, foi realizada uma pesquisa com alunos do curso de
Engenharia Civil da Universidade Federal do Espirito Santo. Foi feito um
questionario utilizando a plataforma Google Forms com a seguinte pergunta: “Qual
problema da Engenharia Civil vocé gostaria de resolver?”. O questionario foi
enviado em grupos de WhatsApp com alunos do curso e foram obtidas 46

respostas.

4.1.1. Analise de resultados

Das respostas obtidas no questionario, foi feito um compilado de principais areas
onde existem problemas a serem solucionados. Alguns dos principais problemas
que apareceram estdo exibidos a seguir, sendo essas as dores norteadoras para a

concepcgao da solucéo da construtech idealizada.

Acessibilidade aos servigos de engenharia civil: existe a necessidade de se ter
acompanhamentos profissionalizados em obras de pequeno porte por profissionais

capacitados e formados, além da necessidade de se construir ou reformar com a
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posse de um projeto. Entretanto, muitas vezes os interessados ndo possuem
condigbes financeiras para contratar servicos de concepgdao de projetos e
acompanhamentos profissionalizados em obras menores e acabam contratando
apenas pedreiros para realizarem o trabalho, até sem possuir projeto. A seguir, uma

das respostas colhida no questionario abordando este problema.

“Maior acesso de pessoas carentes aos servicos de engenharia. Muitos precisam,

mas n&o podem pagar.”

Engenheiros recém-formados: falta de oportunidades no mercado e de
preparagao na formagédo para atuagao de engenheiros recém-formados. A seguir,

respostas abordando este problema.

“Gostaria que houvesse uma facilidade maior na inser¢ao dos recém-formados no
mercado de trabalho. Em periodos de crise € comum ver pessoas recém-formadas

seguindo outras areas por falta de opgéo.”

“Falta de uma etapa pratica na faculdade, semelhante ao curso de medicina. Além
de o aluno ter uma melhor oportunidade de escolher o ramo que pretende seguir,
ele sai do curso muito mais preparado para as adversidades do mercado de

trabalho, em varios aspectos.”

Encontrar profissionais capacitados, organizados e que entregam o prometido
no prazo: muitas vezes € dificil encontrar este tipo de profissional no mercado. A

seqguir, respostas abordando essas dores existentes.

“Falta de profissionais capacitados (ou profissionais demasiados sem capacidade no

mercado).”
“Conseguir profissionais de forma agil que entregam gestéo, qualidade e prazo.”
“Encontrar profissionais organizados.”

Planejamento e organizagdo: a falta de organizacdo e principalmente de

planejamento muitas vezes é o motivo que acarreta atrasos em obras, um problema
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tdo comum no contexto da construgdo civil. A seguir, respostas que evidenciam este

problema.

“A falta de organizacédo e planejamento no ambiente da obra/canteiro ndo ser algo

padrao (algumas empresas sdo mais organizadas e outras deixam a desejar).”
“Ociosidade em obras.”
“Atraso de obras, dificuldade de seguir cronogramas.”

Compatibilizagcao de projetos: muitas vezes nao existe a devida preocupagédo com
a compatibilizacdo entre projetos, o que acarreta em graves problemas futuros no
momento da construgdo que poderiam ser evitados. A seguir, respostas que

abordam o problema.

“E uma coisa simples, mas vivencio muito isso no trabalho. Apesar de tantos
softwares, ferramentas, plataforma BIM, por que ainda temos tanto problema com
compatibilizacdo de projetos? Tantos erros de projetos? Queria conseguir resolver

isso, melhorar um pouco mais esses problemas, minimizar esses erros de projeto.”
“Compatibilizagao de projetos € o maior problema do meu trabalho.”

Além desses problemas, foram mapeados muitos outros, como a falta de
regularizacédo, de manutengao e de pericia, a geracéo de residuos e o alto indice de
desperdicios em obras. Porém, foram evidenciados os problemas que auxiliaram na

concepgao da nova construtech.

4.1.2. Concepcgao da construtech

Existe a demanda por profissionais capacitados e existe a procura por capacitagao e
oportunidade, principalmente por profissionais recém-formados, sendo uma
possibilidade de resolucado deste problema. Além disso, ha falta de acessibilidade
aos servigos de engenharia civil, muitas vezes por condi¢des financeiras. Com base
nessas demandas e dores de mercado, foi pensada uma solugcdo que visa resolver

esses problemas.
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A solucao, a ser aprofundada em topicos a seguir, € a criagdo de uma plataforma de
engenheiros civis e de servicos de Engenharia Civil, cujo publico-alvo de
profissionais sao os recém-formados. Antes do profissional ser ativado na
plataforma, ele passara por treinamentos para garantir a capacitagéo e consequente
qualidade do profissional. Além disso, os salarios pagos a esses profissionais serao
abaixo de valores de salarios de engenheiros seniores. Com isso, o pre¢o cobrado
pelos servigos sera abaixo de valores de mercado. Portanto, havera uma maior
acessibilidade a servigos de engenharia civil. Os servigos oferecidos serao projetos
em geral (de reforma, arquiteténico, elétrico, estrutural, hidrossanitario, de
regularizacéo), pericias, acompanhamento e consultoria de obras. Os clientes seréo
pessoas fisicas de diferentes classes sociais (a variar de acordo com o servigo

oferecido), com foco em obras de pequeno porte.

E importante salientar que, como abordado na revisdo bibliografica, segundo Ries
(2012), a inovagao pode se dar por meio da criagdo de novos modelos de negdcios
que revelem a construgao de acesso a um produto ou servigco em um novo local ou
para um grupo anteriormente mal atendido. Considerando que uma startup é uma
organizagado que desenvolve um produto capaz de gerar valor ou impacto ao cliente,
por meio da utilizagdo de inovagdao em um contexto de mudangas constantes, nasce

a ideia base para ideacao da nova construtech.

4.2, DESCRI(;AO GERAL DA EMPRESA
4.21. Nome

O nome da construtech é Solve, que significa solucionar em inglés. E um nome
curto e simples e que consegue indicar a intencao principal da empresa: promover

solugdes.
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Figura 18 - Logomarca.

SOEVE

Fonte: Do Autor, 2020.

422. Missao

A missdo da empresa € garantir acessibilidade aos servigos de engenharia civil,
oportunidade para recém-formados e formacédo de profissionais que entregam

gestao, qualidade e prazo.

423. \Visao

A visdo da empresa € ser a maior plataforma do Brasil para solugbes em

Engenharia Civil.

4.2.4. Valores
Os cinco valores da empresa sao:
e Comprometimento;
e Espirito de dono;
e Inovacao;
e Autonomia;

e Ambiente leve.



4.2.5.

Direcionadores estratégicos de curto prazo

Os principais direcionadores estratégicos de curto prazo sao:

e Estruturar uma empresa enxuta e dindmica;

e Crescer com qualidade nos servicos;

e Utilizar métodos de gestéo agqil;

e Investir em tecnologia;

e Focar sempre nos clientes e nos parceiros.

4.3.

MODELO DE NEGOCIOS
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O modelo de negdcios da empresa esta apresentado na figura 19. Nos proximos

pontos sera feita uma descricao detalhada de cada etapa do Canvas.

Figura 19 - Modelo de negécios da Solve.

PARCERIAS PRINCIPAIS

ATIVIDADES-CHAVE

PROPOSTA DE VALOR

RELACIONAMENTO COM CLIENTES

SEGMENTOS DE CLIENTES

* Empresa Junior;

* Associaco de moradores;
* Condominios de casas;

* Construtechs;

* Recém-formados.

* Fornecer servigo;
* Fornecer contetido

RECURSOS PRINCIPAIS

* Desenvolvimento da
propria plataforma

* Recursos humanos: 1
pessoa de Tl 1 pessoa
mkt & vendas, 1 pessoa
operacional. E MAIS;

* Um ambiente fisico
(uma sala);

* Equipamentos
operacionais (celular,
computador)

" Recurso financeiro:
préprio

* Projetos: de reforma, arquiteténico, elétrico,
estrutural, hidrossanitario, de regularizac@o

* Acompanhamento de obras;
* Consultoria de obra

* Pericias.

* Assisténcia pessoal (C8)
* Servicos automatizados;

* Cocriacéo.

CANAIS
* A prépria plataforma / app;
" Site

* Midias saciais (Instagram. Facebook
Linkedin);

* Blog,

" Canal no YouTube;

* Equipe de vendas

* Google Adwords

* Pessoa fisica classe baixa,
média, média alta e alta.

ESTRUTURAS DE CUSTO

FONTES DE RECEITA

* Aluguel da sala

* Custos com Tl (hospedagem, dominio, licencas)
* Custos com equipamentos;

* Custo para CNPJ;

* Custos com imagem (mkt, adwords, id visual)

* Saldrios de pessoal;

* Despesas bancérias.

* Formas de pagamento: Pagamento online, geracéo de boleto
* Projetos: Pagamento por projeto, a vista ou prazo;
* Acompanhamento de obras: Assinatura mensal

* Consultoria: Assinatura mensal

* Pericias: Pagamento por pericia, a vista ou prazo.

Fonte: Do Autor, 2020.
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4.3.1. Segmentos de Clientes

Esse componente do modelo de negdcios define os grupos de pessoas e/ou
organizagdes que serdo impactados e servidos pela empresa. Os clientes séo o
amago de qualquer servigo ou negocio e por esse motivo devem ser prioridade na

criacdo do modelo.

Pelo fato da empresa ter a missdo de “garantir acessibilidade aos servigos de
engenharia civil”, foi pensado em um segmento de clientes pessoa fisica, que
muitas vezes ndo tem acesso a construgbes de qualidade. Obras sem projeto
estrutural, sem fundagdo adequada e com graves riscos de acidentes infelizmente
se tornaram corriqueiras no pais, principalmente nas classes sociais mais baixas.
Por esse motivo, a empresa busca levar mais qualidade nos projetos para esse
segmento de clientes, de classe baixa e média, com foco principalmente em

projetos estruturais e de regularizacgao.

Como é missao da empresa levar acessibilidade para todos, as classes média alta
e alta também fazem parte dos segmentos de clientes. Com servigos com tiquete
médio mais alto como consultoria de obras, acompanhamento de obras e pericia em
construgcdes ja existentes, esse segmento de clientes também é englobado na
empresa, corroborando novamente para a missdo estipulada. Essas classes
também consomem os servigos de projeto, seja ele arquitetdnico, de reforma,

elétrico, hidrossanitario ou estrutural.

4.3.2. Proposta de Valor

Nesse componente do Canvas € descrito o pacote de produtos e servigos que criam
valor para cada segmento de clientes listado acima. Nesse topico séo elencados os
motivos pelos quais os clientes escolhem uma empresa a outra, devendo sempre
ser evidenciados os diferenciais que a empresa se propde a realizar. A seguir estao

listados os servigos realizados pela empresa.
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Projetos: reforma, arquitetdonico, elétrico, estrutural, hidrossanitario e de
regularizagao. Neste tipo de servigo, sera muito utilizada a figura do recém formado
para sua realizagdo, e todos os segmentos de clientes serdo impactados. O
diferencial principal desse servigco € o custo dele. Por ser realizado por profissionais
ainda sem muita experiéncia de mercado, podera ser cobrado um valor bem abaixo
em comparagao com os outros players, dando maior acessibilidade para as parcelas
mais carentes da populacdo e gerando um oceano azul para a empresa. Além
desse segmento, por ser um servigo que impacta todas as classes, sera também
aplicado para classes médias e mais altas. Apesar do menor valor de mercado, a
qualidade nos servigos € um direcionador estratégico da empresa e, portanto, é
essencial e prioridade em qualquer cenario. Além disso, a compatibilizagcdo entre
projetos, quando feito mais de um projeto para um mesmo cliente, € um

pré-requisito na elaboragao de projetos na empresa.

Segundo dados de uma pesquisa do Conselho de Arquitetura e Urbanismo em
parceria com o Datafolha (2015), realizada com 2.419 brasileiros, 54% da populagao
ja construiu ou reformou um imoével, sendo que 85% fizeram por conta prépria ou
com pedreiros amigos ou parentes, e apenas 15% contratou um engenheiro para a
obra. Isso mostra o espago para crescimento que esse tipo de servigo ainda pode

alcancar.

Acompanhamento de obras: nesse servigo o principal componente a ser utilizado
sera a tecnologia, sendo o diferencial principal o acompanhamento de cada etapa
via aplicativo para celular, gerando ainda mais conforto para o usuario e o deixando
a par de toda a situacado da obra. Neste servico os inputs de dados sao feitos pelo
proprio engenheiro responsavel pela obra, que acompanha todas as etapas de
forma presencial. O publico alvo principal desse servico seriam pessoas fisicas,

independente da classe social.

Consultoria de obras: esse servigo esta muito atrelado ao segmento de clientes
com maior poder aquisitivo, afinal € um servigo com tiquete médio mais elevado. O

diferencial dessa aplicacdo € o acompanhamento mais proximo da obra por parte
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dos profissionais da empresa. Uma equipe ficara disponivel na obra e atuara em

campo até a solugao de algum problema especifico e pontual.

Pericias: esse tipo de servigo é indicado para aquelas obras que ja estdo
finalizadas. Pelo ticket médio ser um pouco mais alto, relaciona a atividade com o
segmento de clientes classe média alta e alta. E um servico de extrema importancia
hoje em dia e que vem crescendo bastante, principalmente apds alguns casos de
desabamento que tém assolado o Brasil. E um tipo de trabalho que gera um custo
intelectual um pouco maior, devendo ser feito por profissionais com alguma
experiéncia ou especializacdo na area. Por esse motivo possui um ticket médio

também acima de outros servigos oferecidos.

Além de ser de extrema importancia, a pericia € um mercado que vem crescendo
bastante no Brasil. Segundo o IBAPE-MG (2019), os honorarios de um engenheiro
perito/avaliador podem chegar a até R$39.000,00, ficando bem atrativo para os

profissionais e aquecendo o mercado como um todo.

4.3.3. Canais

Esse segmento é de suma importancia para o modelo de negdcios pois ele
descreve a forma como a empresa se comunica e alcanca os clientes e como ela
utiliza dessa comunicagcédo para entregar os servicos da melhor forma, tendo em

vista seu publico alvo.

Segundo dados da Agéncia Brasil (2020), trés em cada quatro brasileiros acessam
a internet atualmente, o que é equivalente a um total de 134 milhdes de pessoas.
Ainda segundo a pesquisa, os smartphones sao o dispositivo mais utilizado entre

todos, totalizando 99% do uso de internet no pais.

Por esses motivos, os canais escolhidos pela empresa para se comunicar com 0s
clientes e entregar a proposta de valor sdo em sua maioria de forma online. O unico
canal que nao se faz de forma online € uma equipe de vendas responsavel pelo

fechamento dos contratos e prospeccéao ativa dos clientes. Seguem os canais:
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- A prépria plataforma / Aplicativo;

- Site;

- Midias sociais (Instagram, Facebook e Linkedin)

- Blog para geragao de conteudo;

- Canal no YouTube também para geragao de conteudo;
- Google Adwords;

- Equipe de vendas.

4.3.4. Relacionamento com Clientes

Nesse componente € descrita a forma e os tipos de relacdo que a empresa
estabelece com os seus segmentos de clientes especificos. A seguir estdo os tipos

de relacionamento que a empresa tera com os clientes.

Assisténcia pessoal: por meio de uma equipe de Sucesso do Cliente, a empresa
tera uma comunicagao interativa e bem proxima com os clientes. Nesse tipo de
relacionamento, os clientes podem se comunicar de forma direta para obter auxilio
apos a compra ser efetivada. Essa € uma estratégia que visa melhorar a experiéncia

do cliente e tem o intuito de reter e fidelizar esse usuario.

Servigos automatizados: este tipo de relagdo envolve uma mistura entre uma
assisténcia pessoal e uma relagéo self-service. Por meio de robds no aplicativo que
simulam uma pessoa real (inteligéncia artificial) ou até um FAQ (Frequently Asked
Questions - Perguntas frequentes) esse tipo de relagao facilita e otimiza o retorno

para 0s usuarios.

Cocriagcao: nesse tipo de relacionamento os clientes sdo convidados a criar
conteudo no proprio site ou blog. Por meio de feedbacks sobre os servigos e até

mesmo depoimentos e avaliagdes, os clientes fazem parte da criagcao de identidade
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da marca e geram gatilhos de conversdo para novas vendas, dando ainda mais

credibilidade para o negdcio.

4.3.5. Fontes de Receita

O componente de fontes de receita representa o dinheiro que uma empresa gera a
partir de cada segmento de clientes e de cada servigo oferecido. Um modelo de
negocios pode envolver diferentes tipos de fonte de receita, como transagdes de

pagamento unico e renda recorrente (assinatura).

O modelo de pagamento Unico, por projeto, se aplica aos servigos de projetos
(todos os tipos de projetos oferecidos) e pericia (devendo ser pago por pericia). O
pagamento podera ser feito de forma a vista ou a prazo, a negociar com o cliente e

dependendo de cada situagao.

Ja o modelo de assinatura, de forma recorrente, se aplica aos servicos de
acompanhamento e consultoria de obra, devendo ser pago de forma mensal. Cada

tipo de servigo tera uma assinatura diferente, devido a sua complexidade.

Independentemente do tipo de fonte de receita e do servigo oferecido, a estrutura
elaborada se aplica a qualquer segmento de clientes. Dessa forma, a empresa

garante o amplo acesso dos clientes aos servigos e multipluralidade de personas.

4.3.6. Recursos Principais

Nesse componente deve ser descrito os recursos mais importantes exigidos para
fazer o modelo de negécios funcionar. E o pontapé inicial para que a empresa tenha

0 minimo para poder comegar a funcionar.

Por se tratar de uma startup comegando do zero e sem recursos financeiros de
terceiros, foi planejada uma estrutura de recursos da forma mais enxuta possivel,

mostrada a seguir:
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- Desenvolvimento da plataforma;

- Recursos humanos (pelo menos): uma pessoa responsavel pela area de
tecnologia (Tl) da empresa, uma pessoa responsavel por marketing e

vendas e uma pessoa responsavel por todo o operacional da empresa;
- Um ambiente fisico (uma sala ou um escritério);
- Equipamentos operacionais (computadores e celulares);
- Recurso financeiro préprio.

O organograma inicial da empresa se comportaria da seguinte forma:

Figura 20 - Organograma da empresa.

Organograma

Marketing e | .-Operacional
Vendas

Tecnologia

Comercial e Administrativo Financeiro Recém-formados
Marketing

Sucesso do
Cliente

Fonte: Do Autor, 2020.

4.3.7. Atividades-Chave

Esse componente representa as agdes mais importantes que uma empresa deve
realizar para que o modelo funcione. Sdo necessarias para criar e oferecer a
proposta de valor, alcangcar mercados, manter relacionamento com os clientes e

gerar renda.



As atividades

descrito acima.

| +Contas a pagar e
receber;

» Contabilidade;

» Tesouraria.

= Suporte a
infraestrutura;

+ Documentacéo,

+Gestdo de
pessoas.

4.3.8.

P—
Administrativo }

Figura 21 - Atividades-chave da empresa.
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T

Fonte: Do Autor, 2020.

Parcerias Principais
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foram divididas por area da empresa, conforme o organograma

+ Prospeccéo e
captacao de
clientes;

» Producéo de
contedido nas
redes sociais.

* Proposta
comercial;

|+ Marketing.

(e
« Contato direto com

o cliente;

= Garantir a

utilizacdo da

— plataforma;
« Ativacio,

engajamento e
renovagio de

| clientes.

No modelo de negdcios Canvas, uma das partes mais importantes é a definicdo das

parcerias principais que a empresa ira fazer. No ambito das startups esse nome é

amplamente conhecido como stakeholders. A seguir as parcerias escolhidas.

Empresas Juniores (EJs) sdo entidades estudantis responsaveis pelo fomento do

empreendedorismo dentro de universidades e faculdades. Basicamente o trabalho
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feito por essas entidades é prover servigos a comunidade por um prego mais
acessivel que uma empresa tradicional. Os servigos sao realizados pelos alunos de
forma voluntaria e possuem o apoio de professores. A Solve entraria na parceria
dando o suporte necessario para o desenvolvimento de projetos e em contrapartida
a EJ indicaria clientes para os servicos de acompanhamento de obra, consultoria e
pericia. Além disso, a parceria € um meio facilitador da inser¢cao da Solve no

ambiente universitario, estreitando ainda mais a relacdo com os recém-formados.

Associagao de moradores sao parceiros escolhidos de forma a fechar pacotes de
servicos para mais de um cliente dentro de um mesmo bairro. Dessa forma, pode-se
cobrar mais barato pelos servigos e acabar capitalizando na quantidade de clientes.

Assim é mais facil fidelizar os clientes e a propria associagao.

Condominios de casas de forma analoga as associa¢gées de moradores, o intuito
também é capitalizar na quantidade de clientes, oferecendo um servico mais barato

pelo pacote completo.

As construtechs como um todo serviiam como bons stakeholders para
benchmarks de mercado, servindo de apoio para troca de experiéncias, de boas
praticas e de demais necessidades que a empresa venha precisar. O ambiente da

inovagao costuma ser bem colaborativo entre si.

Os recém-formados serdo a principal méo de obra da empresa. Segundo pesquisa
feita com mais de 40 alunos do curso de Engenharia Civil, a falta de mercado para
os recém-formados € uma das preocupacdes do estudante de engenharia. A
empresa usara essa necessidade para dar mercado aqueles estudantes que
acabaram de se formar, dando bagagem e experiéncia e em contrapartida
economizaria com a mao de obra de um profissional mais sénior e com anos de

mercado. E uma relacéo de ganha-ganha.

Segundo uma pesquisa realizada pelo Censo da Educagao Superior (2019),
pertencente ao Inep, 76.000 estudantes de engenharia, producédo e construgao se
formaram no ano de 2019, sendo que o numero de ingressantes na Engenharia Civil

foi de 275.000. Isso mostra um mercado bem grande que a empresa ira explorar.



75

4.39. Estrutura de Custo

Esse componente descreve todos os custos envolvidos na operagdo do modelo.
Criar e oferecer valor para os clientes, manter relacionamento e gerar receita gera
custos a toda e qualquer empresa. Desta forma, a estrutura de custos iniciais da

empresa foi planejada da seguinte forma:
- Aluguel de uma sala comercial;
- Custos com estrutura de Tl (hospedagem, dominio e licengas);
- Custos com equipamentos;
- Custo para CNPJ;
- Custos com imagem (marketing, Google Adwords, identidade visual);
- Salario dos colaboradores;
- Despesas bancarias.

A intencdo de estruturar os custos é prever os principais gastos iniciais da empresa
com o intuito de diminui-los. Quanto mais organizada e previsivel for essa estrutura,

menos espago para contratempos havera no inicio do funcionamento da startup.

4.4. CONSIDERAGOES FINAIS SOBRE A IDEACAO

Foi feita uma anadlise global da construtech idealizada. Para isso, foi utilizada a
ferramenta da analise SWOT para que pudessem ser destacados os pontos fortes e

fracos internos da empresa e as oportunidades e ameacas.



Tabela 2 - Analise SWOT Solve.

PONTOS FORTES

PONTOS FRACOS

* Prego;

* Inovagéo;

* Treinamentos;

* Acompanhamento das etapas da
obra pela plataforma;

* Multiplos servigos na mesma
plataforma;

* Compatibilizagédo de projetos;

* Equipe enxuta;

* Uso de tecnologia.

* Falta de know-how;

* Responsabilidade técnica;

* Possuir mais de uma persona;
* Falta de recurso financeiro.

OPORTUNIDADES

AMEAGAS

* Acessibilidade aos servigos de
engenharia civil;

* Oportunidade para recém-formados;
* Garantir profissionais que entregam
gestéo, qualidade e prazo;

* Mercado ainda nao explorado;

* Oceano azul.

* Perda do profissional para o proprio
cliente (fechar por fora);

* Informalidade com parceiros;

* Vencer informalidade na construgao
civil.

Pontos fortes da Solve (alguns ja apresentados em topicos anteriores):

Fonte: Do Autor (2020)
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e Prego: como os salarios pagos aos profissionais recém-formados seréo

abaixo de valores de salarios de engenheiros seniores, o prego cobrado

pelos servigos sera abaixo de valores de mercado. Com isso, considerando

uma maior acessibilidade a servigcos de engenharia civil, acredita-se em um

maior volume de vendas se comparado a servicos com valores comuns de

mercado. Além disso, o preco sera um dos diferenciais competitivos em

relagdo a concorréncia;

e Inovagao: a inovacado se dara com a construcido de acesso a servigos para

um grupo anteriormente mal atendido. Além disso, a inovagao esta presente

na construtech por meio da prépria plataforma, que viabiliza um primeiro
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contato do cliente com a empresa, a contratagdo do servico e o
acompanhamento do servico contratado. Por parte do profissional, a
plataforma viabiliza seu cadastro e posterior ativagdo do engenheiro na
plataforma. A inovagdo € um ponto forte e diferencial, por ser pouco

explorada no contexto da engenharia civil e por facilitar e otimizar processos;

Treinamentos: o intuito dos treinamentos é garantir profissionais cada vez
mais capacitados, que entreguem gestédo, qualidade e prazo. Antes de ser
ativado, o profissional recém-formado passara por uma série de treinamentos
que serdo dados por um engenheiro sénior. Além do treinamento inicial,
existirdo ciclos de treinamentos de acordo com a demanda da equipe. O
treinamento € um ponto forte por deixar a equipe melhor qualificada, além de
auxiliar em dois direcionadores estratégicos da empresa: crescer com
qualidade nos servigos e focar sempre nos parceiros, que neste caso sio os

profissionais recém-formados;

Acompanhamento das etapas da obra pela plataforma: nos servicos de
acompanhamento e consultoria de obras, o engenheiro responsavel pela
obra alimentara semanalmente a plataforma de forma a informar para o
cliente a etapa em que a obra se encontra e como estda em relagdo ao
planejado (etapas concluidas, etapas pendentes e atualizagdo de prazos de
entrega). A plataforma sera o meio de comunicagcdo para os servigos de
pericia, com a entrega de laudo na propria plataforma, e para os servigos de
projetos, com atualizagbes das versdes dos projetos e de possiveis
modificagdes. Dessa forma, o acompanhamento dos servigos por plataforma
€ um diferencial que o cliente muitas vezes nao tem acesso no mercado
atualmente. No questionario “Qual problema da Engenharia Civil vocé
gostaria de resolver?” foi captada essa necessidade e entdo pensada nessa
solucdo. Segue resposta do questionario com essa necessidade: “Clareza no

processo construtivo! Saber quais etapas a obra vai passar.”;

Multiplos servigos na mesma plataforma: um diferencial e ponto forte sera

a possibilidade de haver um combo de solugbées em Engenharia Civil em um
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mesmo local. Ao analisar o mercado atual, € comum fechar diferentes tipos
de servicos, como projetos e acompanhamentos de obras, com diferentes

empresas. Com a plataforma, isso ndo sera necessario;

e Compatibilizagao de projetos: em caso do cliente fechar todos os projetos
com a Solve, sera garantida a compatibilizagcao entre os diferentes projetos

(arquitetdnico, estrutural, hidrossanitario, elétrico);

e Equipe enxuta: um dos direcionadores estratégicos de curto prazo da
empresa € estruturar uma empresa enxuta e dindmica. A equipe enxuta se
torna um ponto forte no contexto de inicio de uma empresa por trazer
agilidade nas decisbes, menores gastos financeiros com pessoal e exigir

pessoas com multiplas habilidades;

e Uso de tecnologia: um dos direcionadores estratégicos de curto prazo é o
investimento em tecnologia. O uso de tecnologia sera um diferencial para
compartilhamento de informagdes e automatizacdo de processos com o

intuito de proporcionar uma melhor experiéncia para os usuarios.

Ja alguns pontos fracos que necessitam de atengdo constante e atitudes para que

possam ser mitigados s&o:

e Falta de know how: pelos profissionais serem recém-formados, ainda
precisam construir know how. Porém, os treinamentos buscardo suprir essa

falta de experiéncia e conhecimento iniciais;

e Responsabilidade técnica: a responsabilidade técnica pelos servigos
prestados sera da empresa, ou seja, dos engenheiros proprietarios do
negocio e nao dos profissionais cadastrados na plataforma. Isso exige um
alto controle de qualidade, uma certa padronizagao nos servigos prestados e

treinamentos eficazes;

e Possuir mais de uma persona: segundo Revella (2015), personas séo
personagens ficticios que representam diferentes tipos de usuarios para um

possivel produto ou servigo. Elas sdo criadas a partir de dados qualitativos,
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oriundos de pesquisa de campo, e representam desejos, motivagdes,
expectativas e necessidades de um grupo real de usuarios. Na Solve os
diferentes servigos possuem diferentes publicos-alvos, consequentemente
diferentes personas. Isso pode ser um fator complicador na comunicacao
com o cliente e na venda. Portanto, € necessario clareza em relacdo a quais

servigos comunicam com quais personas;

e Falta de recurso financeiro: a construtech iniciara com recursos financeiros
dos idealizadores. Esse recurso financeiro limitado pode ser um fator
dificultador, mas a estratégia € estruturar uma empresa enxuta e dinédmica e

fazer mais com menos.

Algumas das oportunidades que podem potencializar a ascensao e desenvolvimento

da Solve séo:

e Acessibilidade aos servicos de engenharia civil: oportunidade para
crescimento na venda de servigos para um publico-alvo de classe média e

baixa ndo atendido ou pouco atendido atualmente;

e Oportunidade para recém-formados: facilidade em conseguir profissionais

que anseiam por capacitagao e oportunidade no mercado;

e Garantir profissionais que entregam gestao, qualidade e prazo: este
perfil de profissional é dificilmente encontrado atualmente no mercado, sendo
uma oportunidade a oferta de servigos feitos por profissionais diferenciados

nestes aspectos;

e Mercado ainda nao explorado: alguns servigos que visam atingir a classe
média e baixa, como projetos de regularizagao e estrutural, ainda sao pouco
explorados atualmente, sendo uma oportunidade para crescimento nesse

nicho de mercado;

e Oceano azul: segundo a teoria do oceano azul dos professores W. Chan Kim
e Renée Mauborgne (2005), os mercados consolidados tendem a ficar

saturados, sendo a solugao a criagao de negdcios inéditos, em nichos de
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mercado e demandas que a concorréncia nao identificou. De acordo com as
pesquisas feitas para os estudos de caso das construtechs existentes no
Brasil, ndo ha empresas que oferecam as solu¢gdes na forma idealizada,

portanto ndo existe concorréncia direta.

Ja algumas ameacgas que necessitam de atengdo constante e atitudes para que

possam ser mitigadas séo:

Perda do profissional para o préprio cliente (fechar por fora): existe essa
possibilidade, porém o profissional perdera a fonte de captacido de mais
clientes e mais servigos ofertados pela plataforma, pois sera desvinculado da

empresa e da plataforma, caso essa situagcao ocorra;

Informalidade com parceiros: os profissionais cadastrados na plataforma
nao serao contratados da empresa, por exemplo, e ganharao por quantidade
de servigos realizados. Porém, a Solve firmara contratos com todos os
parceiros assessorada por advogado para evitar qualquer tipo de problema

futuro no aspecto legal;

Vencer informalidade na construgao civil: muitas vezes as construgoes
sdo feitas sem projetos e sem devido acompanhamento por profissionais
capacitados e formados, sendo esse um grande desafio a ser superado pela
empresa. A construtech trabalhara na conscientizacdo da importancia dos
servicos de engenharia em seus meios de comunicacgdo, blog e site e
mostrara, por meio de seus servigos e profissionais, a diferenga que causa

um projeto bem feito e um acompanhamento bem realizado.

Com a analise SWOT é possivel observar que a empresa possui inumeros pontos

fortes e oportunidades, que podem ser potencializados e que podem facilitar sua

insercdo e crescimento no mercado, e alguns pontos fracos e ameacgas, que

necessitam de atitudes com maior atencao e cuidado.

A empresa, ao longo de sua experiéncia no mercado, ira alimentar sua base de

dados para que, com o auxilio da tecnologia, consiga ser cada vez mais assertiva

na venda de seus servigos e consiga crescer de maneira rapida. Além disso, a
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tecnologia auxiliara no ganho de escala, com otimizagdo de processos dentro da

plataforma e retornos mais rapidos com utilizacao de inteligéncia artificial.
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5. CONCLUSAO

O objetivo do presente trabalho foi aprofundar os conhecimentos em relagdo a
startups e construtechs e entender as oportunidades e maneiras de se inovar no
ambiente da construcdo civil. Este objetivo foi atingido por meio dos estudos de
caso e da compreensdo do funcionamento de modelos de negdcios de uma
empresa desse tipo, com seus diferentes produtos e tecnologias. A aprendizagem

foi posta em pratica com a ideacao da nova construtech.

Nos estudos de caso, a tecnologia nas solugdes das construtechs foi aplicada de
diferentes maneiras. As startups estudadas utilizam a tecnologia para o
processamento e fornecimento de dados, a otimizacdo e automatizacdo de
processos, a facilitagdo na comunicacéo e o trabalho estratégico por meio de dados.
Além disso, essas tecnologias sao utilizadas para diversas solugbes em diferentes
areas da construgao civil: estudos e avaliagdes de terrenos e empreendimentos,
gerenciamento e planejamento de obras, compra e venda de imoveis e fornecimento
de servigos e profissionais de reforma. Com isso, é possivel perceber a abrangéncia
de possibilidades de inovacédo, com utilizagédo de tecnologia para novos usos, no

ambiente da construgéo civil.

Na ideacgao, foi possivel definir as hipoteses de valor e de crescimento, que € o
objetivo principal dessa etapa. A hipétese de valor € o fornecimento de solugbes em
Engenharia Civil com qualidade e acessibilidade, além da geragao de oportunidade
para recém formados e formacao de profissionais que entregam gestéo, qualidade e
prazo. A hipotese de crescimento € a venda cada vez mais assertiva com o uso
estratégico da base de dados que sera construida com o funcionamento da
construtech, com vendas realizadas por diferentes meios, como prospecgao ativa
com a equipe de vendas e prospecgao passiva em redes sociais e site. Com base
nisso, foi criado o modelo de negdécios da empresa e foi feita a analise dos pontos

fortes, fracos, oportunidades e ameacgas do negdcio.

Com a realizagao dos estudos de caso e da ideacdo de uma nova construtech, foi

possivel perceber a lacuna para inovagao presente na area da Engenharia Civil e a
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facilidade de se encontrar solugdes para o contexto da construgao civil. O trabalho
foi realizado também com o intuito de promover uma aproximacado entre
universidades e o universo das construtechs e startups no geral. Para que, com
isso, a academia possa promover e investigar cada vez mais solugbes a serem

implantadas no mercado por meio de empresas voltadas para tecnologia.

Nesse sentido, seria de grande importancia cada vez mais estudos e trabalhos que
abordam o tema das construtechs. Como sugestao de trabalhos futuros podem-se
citar a elaboracdo do MVP da construtech idealizada no presente trabalho, a
ideacao de novas startups desse ramo com novas solugdes e o estudo de caso

mais aprofundado de outras construtechs.
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