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Capitulo 1

Introducao

Empresas de aplicativos méveis enfrentam o constante desafio de se adaptar e pros-
perar em um ambiente em constante evolugao. Portanto, antecipar e se preparar
para cenarios futuros é vital para a sustentabilidade e crescimento dessas empresas,
especialmente no contexto de decisoes de investimentos e de marketing. Este estudo
propde o uso de modelagem de Sistemas Dinamicos [FORRESTER]/ (1961) como fer-
ramenta para analisar e prever esses cenarios, fornecendo uma base solida para a

tomada de decisoes estratégicas.

1.1 Motivacao

O papel crescente dos aplicativos em nossas vidas diarias é inegével. Segundo rela-
torios de mercado, dispositivos moveis representaram mais de 69% do market share
de trafego online em dezembro de 2024, com uma queda correspondente no uso de
desktops SIMILARWEB]| (2024). Além disso, os usuéarios de aplicativos moveis de-
monstraram crescente engajamento em 2024, com mais de 136 bilhoes de downloads
nas plataformas iOS e Google Play. Os usuarios dedicaram, em média, 3,5 horas
didrias ao uso de aplicativos em i0S, Android, em mais de 60 mercados globais
(excluindo a China), segundo dados da SensorTower SENSORTOWER] (2024).
Isso coloca as empresas de aplicativos mdveis no centro de uma rede complexa de
relagoes socioeconomicas, tornando a analise de seus cenarios de vendas e operacoes
nao apenas um desafio académico, mas também uma questao de interesse piblico
e comercial. Além disso, a capacidade de modelar e entender esses cenarios pode
fornecer informagoes valiosas para tomadores de decisao, em estratégias de negocios

e desenvolvimento tecnoldgico.



1.2 Objetivo

A intensa integracao dos aplicativos em atividades didrias como comunicagao, entre-
tenimento, satide, educacao e comércio destaca a importancia de analisar as opera-
¢oes e vendas dessas plataformas. No entanto, apesar da abundancia de dados e da
importancia dos aplicativos moéveis, persiste uma lacuna no entendimento de como
varidveis externas e internas interagem e influenciam o mercado de aplicativos.

Esta pesquisa identifica essa lacuna e avalia a possibilidade de criacao de um
artefato capaz de preenché-la, mas limita-se a estudar a viabilidade da aplicacao da
teoria de Sistemas Dindmicos a modelagem genérica da monetizagao de aplicativos
moveis. Por esse motivo, foram considerados apenas os efeitos mais comuns obser-
vados. Dessa forma, a questio de pesquisa é: E possivel utilizar Sistemas Dinamicos
para compreender como as variaveis relacionadas & monetizacao, ao marketing e ao
produto interagem e influenciam o mercado de aplicativos moéveis?

O método desenvolvido segue as etapas definidas pela equipe do Massachusetts
Institute of Technology (MIT), com um processo de modelagem de um Sistema Di-
namico delineado em quatro etapas principais: Conceituacao, Formulagao, Teste e
Implementacao. Na fase de conceituagao, o modelo proposto desenvolve uma com-
preensao abrangente do problema e define seus objetivos. Este estigio inicial é
crucial para estabelecer os fundamentos da pesquisa e orientar as etapas subsequen-
tes. A formulacao do modelo envolve um processo sisteméatico de identificacao das
relacoes fundamentais que representarao as equacoes matematicas. Nesta etapa,
sao selecionadas varidaveis que podem ser estimadas empiricamente, garantindo a
aplicabilidade pratica do modelo. Foca-se em selecionar varidveis que possuam base
estatistica comprovada, representem adequadamente os fenémenos em estudo e con-
tribuam para a compreensao dindmica do sistema.

O modelo considera que um usuério pode ser um usuario ativo, inativo ou nao
usuério do aplicativo. Considera, também, trés tipos possiveis de monetizagao de
aplicativos: pagos; por assinatura; ou grétis (com compras dentro do aplicativo e/ou
anincios).

O modelo visa permitir a maximizacao do valor de mercado do aplicativo, ao
avaliar o impacto de diferentes estratégias de monetizagao, marketing e desenvolvi-
mento de produto. Ao aplicar técnicas de anélise e avaliacao de projetos, este estudo
busca aprofundar a compreensao sobre o comportamento dos usuérios de aplicativos

moveis e oferecer uma ferramenta estratégica para a tomada de decisoes informadas.



1.3 Organizacao

Este trabalho esté organizado da seguinte maneira: O Capitulo 2 apresenta o refe-
rencial teoérico, explicando a teoria de sistemas dindmicos na qual este trabalho se
baseia, além de conceitos relevantes de marketing e fundamentos de negocios. O Ca-
pitulo 3 descreve o método proposto, delineando as etapas seguidas na modelagem,
com a conceituagao do modelo e a formulagao das equacoes. O Capitulo 4 aborda
a implementacao do modelo proposto em uma soluc¢ao com interface web. O Capi-
tulo 5 detalha a execucao de um experimento com um jogo freemium para testar
o modelo proposto, discute a implementagao e os testes do modelo, incluindo uma
comparagao com o modelo de referéncia e uma anélise de sensibilidade para testar
sua robustez. O Capitulo 6 apresenta a avaliacao da ferramenta por especialistas da
area de negocios e aplicativos. O Capitulo 7 apresenta a versao final do modelo, apos
alteracoes sugeridas pelos especialistas. O Capitulo 8 conclui o trabalho com um
resumo dos resultados, as implicagoes praticas do estudo e sugestoes para pesquisas

futuras.



Capitulo 2

Referencial Tedrico

2.1 Sistemas Dinamicos

Sistemas Dinédmicos (SD) ¢ uma metodologia e técnica de modelagem matematica
desenvolvida na década de 1950 por Jay W. Forrester no Massachusetts Institute
of Technology (FORRESTER)] 1961). Ela foi projetada para entender o comporta-
mento de sistemas complexos ao longo do tempo, utilizando feedback loops, stocks
e flows para representar os relacionamentos e as interagoes em um sistema.

Os feedback loops sao fundamentais, ja que representam como as altera¢oes em
um componente de um sistema podem voltar e influenciar o componente original,
amplificando (feedback positivo) ou diminuindo (feedback negativo) seu comporta-
mento (STERMAN| 2000).

Em feedback loops positivos (loop de reforgo), uma alteragao em um estado
do sistema leva a uma nova alteracao na mesma dire¢ao. Por exemplo, quando um
aplicativo se torna popular, ele pode atrair mais usuarios devido ao boca a boca,
levando a uma popularidade ainda maior, refor¢ando assim o aumento original. Se
esse fosse o tinico ciclo operando, o niimero de usuarios cresceria exponencialmente.
No entanto, nenhuma quantidade real pode crescer indefinidamente. Existem limites
para o crescimento impostos por feedbacks negativos.

feedback loops negativos (loop de equilibrio), fazem com que uma altera-
¢ao em um estado do sistema leve a uma alteracao subsequente na diregao oposta,
trabalhando para estabilizar o sistema. Por exemplo, a medida que a base de usua-
rios de um aplicativo cresce, as cargas do servidor podem aumentar, levando a um
desempenho mais lento do aplicativo. Isso pode desencorajar novos usuarios, equi-
librando o crescimento inicial. Todos os sistemas, nao importa quao complexos,
consistem em redes de feedbacks positivos e negativos, e todas as dinamicas surgem

da interagao desses loops entre si.



2.1.1 Componentes de um Diagrama de Sistemas Dinamicos

Em um sistema dinadmico, os componentes sao classificados em diferentes tipos, cada
um com suas caracteristicas e funcoes especificas. De acordo com a documentagao

do Software Vensim (VENSIM] 2023), essas categorias incluem:

e Stocks (ou variaveis de estado): Sao os actmulos ou reservatoérios em um
sistema, que podem aumentar ou diminuir com o tempo, e indicam o estado

do sistema em um determinado momento.

e Flows (ou rates): Representam as taxas nas quais os estoques mudam com
o tempo. Os fluxos podem ser adicionados (entradas) ou subtraidos (saidas)

de um estoque.

e Variable (ou variaveis de entrada, ou exdgenas): Sao fatores que influ-

enciam fluxos e estoques, mas nao mudam com o tempo.

— Constants (ou parametros): Sao constantes que definem o compor-

tamento do sistema.

— Awuziliaries (ou variaveis auxiliares): Facilitam a compreensio do
sistema e sao frequentemente usadas para simplificar as relagoes entre

outras variaveis.

e Arrow (ou conectores, ou setas): Representam os relacionamentos e as

dire¢oes de influéncia entre estoques, fluxos e variaveis.

O modelo deste trabalho serd desenvolvido no software Vensim (VENSIM,
2023), uma das ferramentas de software pioneiras projetadas para modelagem e si-
mulacgao da Dindmica de Sistemas, desenvolvido pela Ventana Systems. Ele fornece

uma plataforma que permite a construcao, validagao e analise de modelos complexos.

2.1.2 Etapas do Processo de Modelagem

O modelo proposto seguira as etapas de modelagem do livro Elements of System Dy-
namics Method (RANDERS] [1980) e as praticas propostas pelo time do Massachu-
setts Institute of Technology (MIT). De acordo com eles, o processo de modelagem
de um Sistema Din&mico pode ser delineado em quatro etapas principais: Concep-
tualizacao, Formulagao, Teste e Implementagao. Essa abordagem é explicada em
detalhes em RANDERS| (1980, p.117-139).



Conceituacao

A fase inicial do processo de modelagem é dedicada & construcéao de uma fundagao
solida para o modelo, envolvendo uma compreensao profunda do problema e a de-
finicao clara dos objetivos do modelo. Nessa fase podem ser realizadas as seguintes

atividades:

e Familiarizagcao com a area geral do problema: Esta etapa envolve uma
imersao na literatura existente e na pratica corrente para entender os contornos

e nuances do problema em questao.

e Definicao da questao a ser abordada: Especifica-se a finalidade do mo-
delo, seja elucidar as causas de um determinado fendmeno ou avaliar o impacto

de politicas ou intervengoes especificas.

e Descricao do desenvolvimento temporal de interesse: Aqui, o foco é
definir o escopo temporal do modelo, considerando tanto o horizonte de plane-

jamento quanto as escalas de tempo relevantes para os processos modelados.

e Descricao verbal dos feedback loops: Identifica-se e descreve-se os me-
canismos de feedback que se acredita serem responsaveis pelo comportamento
observado, estabelecendo as fronteiras do sistema e o nivel de detalhe neces-

sério.

e Desenvolvimento de conceitos organizadores poderosos: Desenvolve-
se uma estrutura conceitual que ajuda a organizar e sintetizar as informagoes

sobre o sistema, facilitando a modelagem e a compreensao.

e Descrigao dos mecanismos béasicos em forma de diagrama causal:
Utiliza-se diagramas causais para representar as relagoes entre as varidveis do
sistema, ilustrando como os feedback loops interagem para produzir o com-

portamento do sistema.

Formulacgao

Na etapa de formulacao, a estrutura conceitual é traduzida em um modelo quanti-
tativo, definindo as variaveis e as equagoes que regem seu comportamento. Nessa

etapa é realizada a:

e Postulagao da estrutura detalhada: Especifica-se a estrutura do modelo
em detalhes, selecionando as variaveis de estado (estoques) e as taxas de fluxo,

além de definir as funcoes que descrevem como os fluxos alteram os estoques.



e Selecao dos valores dos parametros: Define-se os valores numéricos para
os parametros do modelo, o que pode exigir a coleta de dados historicos, a

realizacao de experimentos ou o uso de estimativas baseadas em expertises.

Teste

O teste do modelo é essencial para verificar sua validade e sua capacidade de replicar

ou prever o comportamento do sistema real. O modelo pode ser testado com um:

e Teste da hipdtese dinadmica: Verifica-se se os mecanismos e interacoes
modeladas reproduzem fielmente o comportamento observado do sistema,

ajustando-se conforme necessario para melhor alinhamento.

e Teste das premissas do modelo: Avalia-se criticamente se o modelo in-
corpora todas as varidveis e relagoes relevantes, se as suposicoes feitas sao

justificaveis e se os valores dos parametros sao realistas.

Implementagao

A etapa final envolve a utilizagao do modelo para explorar cenarios, formular re-
comendacoes e disseminar os conhecimentos gerados. Apo6s a implementacao do

modelo, podem ser realizados os seguintes testes:

e Teste do comportamento do modelo e sensibilidade a perturbagoes:
Explora-se a robustez do modelo alterando parametros e condigoes iniciais

para entender como essas variagoes afetam os resultados.

e Teste da resposta a diferentes politicas: Simula-se o impacto de varias
politicas ou estratégias de intervencao para identificar aquelas que sao mais

eficazes para alcancar os objetivos desejados.
Apo6s a implementacao do modelo, podem ser realizadas:

e Identificacao de potenciais usuarios: Determina-se quem se beneficiaria

da aplicacao do modelo, incluindo decisores, stakeholders e pesquisadores.

e Traducao dos insights do estudo para uma forma acessivel: Os resul-
tados e as implicacoes do modelo sao comunicados de maneira clara e acessivel,

adequando a apresentacao ao piblico-alvo.

e Difusao dos insights do estudo: Promove-se a adogao dos conhecimentos
gerados pelo modelo, por meio de publicagoes, apresentacoes e outras formas

de engajamento com a comunidade interessada.



2.2 Marketing

Para que o leitor se familiarize com a area geral do problema, esta secao apresenta
um resumo da literatura existente e da prética corrente relacionada a como o fluxo
de usuarios em um sistema é abordado no marketing. Para isso, foram consultadas
fontes sobre funil de vendas, previsao e mensuracao de demanda, e modelos de

aquisicao de clientes.

2.2.1 Funil de Vendas

Ao explorar a literatura cinza, encontram-se variadas definicoes para o conceito
de funil de vendas. O livro “A Dictionary of Marketing”, de Oxford, (DOYLE,
2016) o descreve como um sistema de gestao de pipeline de vendas que evidencia
a sequéncia de progressao de vendas, desde leads (topo do funil), passando por
prospects, qualified prospects, potential customers, até os actual customers
(fundo do funil).

Por outro lado, a ENDEAVOR)] (2021) apresenta o Funil de Vendas como a jor-
nada completa do cliente, abarcando desde o criacao de consciéncia sobre o pro-
duto/servigo, educagao sobre a soluc¢ao oferecida, o julgamento, a aprovagao, até o
compartilhamento da experiéncia com a marca. Destaca ainda que, na pratica, nao
ha uma estrutura de vendas tinica ou um niimero exato de etapas pré-definidas, va-
riando conforme o modelo de negocio, abordagem, produto ou servigo, e o processo
decisorio do cliente, entre outros fatores influenciadores da venda. Mas sugere que,
comumente, o Funil de Vendas engloba as seguintes fases: Prospecgao, Qualifica-
cao, Apresentacao, Maturacgao, Negociacao, Fechamento ¢ Pés-venda.

ParaMCKINSEY & COMPANY]/(2015), o modelo tradicional de funil de compra
esta sendo desafiado pelo empoderamento dos clientes que advém da capacidade de
comparar precos, manifestar insatisfacoes publicamente e identificar as melhores
ofertas. Segundo o artigo, durante anos, a tecnologia digital tem ampliado o poder
dos consumidores na tomada de decisoes de compra, evidenciado pela expansao do
uso de bloqueadores de antincios em dispositivos moveis.

Em resposta, o artigo afirma que empresas tém investido em tecnologias para
influenciar essas jornadas de decisao, através de quatro capacidades interconectadas:
automacao para simplificacao de processos, personalizacao proativa para adaptagao
de experiéncias, interacao contextual para orientacao do consumidor, e inovagao
da jornada para descoberta de novos servicos. O artigo apresenta pesquisas que
indicam que as empresas com melhor desempenho compreendem profundamente a
jornada do cliente e valorizam a automacao para oferecer experiéncias consistentes
e personalizadas.

Por uma anélise mais abrangente, existem os modelos da classe de Hierarquia dos



Efeitos, que possuem uma relagao intrinseca com o conceito do funil de vendas. Eles
descrevem o processo psicologico pelo qual um individuo passa, desde o primeiro
contato com uma marca ou produto até a realizagdo de uma compra (BARRY),
1987).

O primeiro modelo de hierarquia dos efeitos criado foi o AIDA, atribuido a Elias
St. Elmo Lewis e primeiramente mencionado no livro Financial Advertising (LEWIS|
1908)). Esse modelo representa as etapas de Atengao (Attention), Interesse (Inte-
rest), Desejo (Desire) e Agao (Action). Se por um lado o funil de vendas apresenta
uma analise das decisoes do cliente, o AIDA mostra o processo cognitivo e emocio-
nal que leva a essas decisoes. Ele enfatiza a importancia de capturar a atencao do
consumidor, gerar interesse e desejo, e finalmente incentivar a acao de compra.

O artigo “The Development Of Hierarchy of Effects model in Advertising” (WI-
JAYA| 2015) examina os modelos de hierarquia de efeitos na publicidade, com foco
em modelos baseados no AIDA. Sugere que, com o avango da tecnologia da infor-
macao e a transicao para um marketing centrado no consumidor, é necessario uma
atualizacdo para o modelo, a qual denomina AISDALSLove (Atengao, Interesse,
Pesquisa, Desejo, Agao, Curtir/nao curtir, Compartilhar, Amar/odiar).
Destaca-se que, além do impacto imediato na decisao de compra, a publicidade
também contribui para a construgao da marca a longo prazo.

O artigo “Ainda AIDA? - Uma revisao histérico-critica da hierarquia dos efeitos
publicitarios” (LONDERO, 2017) realiza uma revisao bibliografica sobre o tema,
concluindo a auséncia de validagao empirica rigorosa para os modelos de hierarquia
de efeitos, mas reconhecendo sua valorizacao por publicitarios devido a capacidade
de organizar planejamentos e treinamentos internos, além de servir como ferramenta
heuristica, apesar de tal enfoque poder limitar a criatividade ao priorizar aspectos

cognitivos e racionais.

Taxas de Conversao

No contexto de funil de vendas, KOTLER| (2018, p.149) define taxas de conversao
como “a porcentagem de clientes em um estégio que se deslocam para o proximo”. E
destaca que “o funil permite aos profissionais de marketing identificar qualquer fase
de gargalo ou barreira a construcao da fidelidade do cliente”.

Algumas das taxas de conversao mais importantes sao:

e Cost per click (CPC): De acordo com AMAZON ADS| (2023), CPC ¢ o custo
por clique que um antncio recebe. E uma métrica que se aplica a todos os
tipos de antincios, sejam eles de texto, imagens ou videos. Aplica-se a aniincios
que aparecem nas paginas de resultados dos mecanismos de pesquisa, aniincios

dentro de aplicativos, e também a antincios que aparecem nas midias sociais.



e Taxa de Aquisigcao: E a porcentagem de usuérios que instalaram o aplicativo

dentre todos os que visitaram a pagina do aplicativo em um marketplace.

e Churn (ou taxa de cancelamento, ou ainda indice de desergao de cli-
entes): Este indicador, calculado pela propor¢ao de clientes que abandonam
um servigo em relagao ao total de clientes ativos, serve como um termome-
tro para medir a saide e a sustentabilidade de um negécio. O aumento do
churn pode ser atribuido a diversos fatores, como insatisfacao com o produto
ou servigo, atendimento inadequado, avancos tecnologicos concorrentes, ou até
mesmo por razoes financeiras por parte do cliente. Em resposta, as empresas
sao encorajadas a adotar estratégias focadas na melhoria da experiéncia do cli-
ente, como investir em Customer Success e Customer Ezperience, e manter-se

atualizadas com as tendéncias tecnologicas para minimizar a perda de receita

e clientes (SALESFORCE] 2021).

e Taxa de reganho: O artigo “Regaining Service Customers: Costs and Bene-
fits of Regain Management” (STAUSS e FRIEGE] 1999), aborda a importan-
cia do gerenciamento de reconquista de clientes em mercados de servigos cada
vez mais competitivos. O conceito de regain management (gerenciamento de
reconquista) é proposto como um processo especifico de gestao, que visa re-
conquistar clientes que anunciaram a intencao de terminar o relacionamento
com o provedor de servigos ou que ja o encerraram. O artigo sugere que o ge-
renciamento de reconquista pode ser uma estratégia rentavel, oferecendo uma
alternativa para complementar as abordagens tradicionais de recrutamento e
retencao de clientes, por meio de um entendimento detalhado do valor do cli-
ente e das razdes para o término do relacionamento. THOMAS et al.| (2004)
aponta para a limitada percepc¢ao das pesquisas em CRM, até a época, em re-
lacao ao uso de precos para reganho e retengao de clientes desistentes. Estende
a pesquisa de STAUSS e FRIEGE (1999)), abordando diferentes estratégias de
preco para o reganho de clientes, com base no conceito de Second Lifetime

Value (SLTV), ou seja, o lucro da empresa a partir do reganho.

Regressao Logistica em Marketing

Uma forma intuitiva de estimar taxas de conversao é a partir do método da regres-
sao logistica, que é um método simples de regressao em que a variavel de interesse
¢ uma probabilidade. O artigo “Where does the logistic regression analysis stand
in marketing literature?” (AKINCI et al., [2007)) explora a utilizagao e aplicagao da
regressao logistica na literatura de marketing. Ele afirma que o método foi utilizado
em estudos de marketing para entender e prever o comportamento de compra dos

consumidores em todos os estagios da decisao do cliente, desde o reconhecimento
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do problema até o poés-compra. A regressao logistica permite analisar a influén-
cia de diversas varidveis, como riscos percebidos, influéncias de marca, decisoes de

fornecedores e fatores situacionais, no processo de decisao de compra.

2.2.2 Previsao e Mensuragao de Demanda

KOTLER]| (2018)) afirma que existem muitas maneiras de decompor o mercado:

e O mercado potencial ¢ o conjunto de consumidores que demonstram um
nivel de interesse suficiente por uma oferta, incluindo os que nao tem renda

ou acesso ao produto ou servigo.

¢ O mercado disponivel é o conjunto de consumidores que possuem renda,

interesse e acesso a determinada oferta.
e O mercado-alvo é a parte do mercado disponivel que a empresa decide buscar.

¢ O mercado atendido é o conjunto de consumidores que compram o produto

da empresa.

KOTLER]| (2018, p.93-95) apresenta conceitos importantes para se pensar sobre
demanda. Estes conceitos fornecem uma estrutura para avaliar a demanda de mer-
cado e da empresa, permitindo aos profissionais de marketing planejar e executar

estratégias que maximizem o potencial de vendas e mercado.

e Demanda de Mercado refere-se ao volume total de um produto que seria
comprado por um grupo especifico de clientes, numa area geografica definida,
num periodo estipulado e sob condi¢oes de marketing predeterminadas. Essa
demanda é influenciada pelas despesas em marketing, representadas numa
funcao de demanda de mercado, que ilustra como diferentes niveis de despesa

afetam a demanda.

e Potencial de Mercado ¢ o limite superior da demanda sob intensas despesas
de marketing. A demanda de mercado varia de um minimo, onde nao hé

despesas em marketing, até um potencial maximo de mercado.

e Previsao de Mercado: é a demanda esperada para um nivel especifico de

despesas em marketing.

¢ Demanda da Empresa é a quota de mercado esperada pela empresa com
base em seus esforcos de marketing em comparacao com a concorréncia. Este
conceito depende da percepcao do consumidor sobre os produtos, servigos,

precgos e comunicacoes da empresa em relagao aos seus concorrentes.
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e Previsao de Vendas da Empresa ¢ o volume de vendas esperado com
base em um planejamento de marketing especifico e num cenario de marke-
ting hipotético. Esse planejamento deve considerar a capacidade de expandir
a demanda de mercado e nao apenas basear-se em estimativas da atividade

econdmica nacional ou da demanda inalteravel da empresa.

e Potencial de Vendas da Empresa representa o maximo de vendas que a
empresa pode esperar alcangar com um aumento no seu esforgo de marketing,
em comparac¢ao com o dos concorrentes. Este potencial é influenciado pela
lealdade do cliente aos concorrentes e pelo limite méximo imposto pelo poten-
cial de mercado. Segundo KOTLER]| (2018), “o limite absoluto da demanda
da empresa é, obviamente, o potencial de mercado. Ambos seriam iguais se a
empresa alcangasse 100% do mercado. Na maioria dos casos, o potencial de
vendas é menor que o de mercado, mesmo quando as despesas de marketing
aumentam consideravelmente em relagao as dos concorrentes. Isso porque cada
concorrente possui um ‘nucleo duro’ de compradores fiéis que nao respondem

aos esforcos de outras empresas para alicia-los”.

Método de proporcao em cadeia

KOTLER) (2018, p.95) apresenta, entre outros, o “método de propor¢ao em cadeia”,
que é uma técnica utilizada para estimar o potencial total de mercado para produtos
ou servigos. Esse método aplica uma série de multiplicadores percentuais a um
ntimero base, considerando diversos fatores que podem influenciar o tamanho do
mercado.

Um possivel passo a passo de como aplicar o método de proporcao em cadeia é:

e Identificar o Nuiimero Base: Escolhe um ntmero base que represente um
ponto de partida conhecido, como a demanda de mercado para um produto
em uma regiao especifica ou a populacao total de uma area, ou algum outro

dado relevante que sirva como ponto de partida.

e Selecionar e Determinar Percentuais de Ajuste: Identifica os fatores
que influenciam o potencial de mercado e determine um percentual de ajuste
para cada um. Esses fatores podem incluir aspectos demograficos, economi-
cos, ou comportamentais relevantes para o consumo do produto ou servigo.
O percentual de ajuste refletird a influéncia de cada fator no potencial de

mercado.

e Calcular o Potencial Total de Mercado: Multiplica o nimero base pelo
primeiro percentual de ajuste e, entao, continue multiplicando o resultado por

cada um dos percentuais de ajuste subsequentes em sequéncia. O resultado
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final dessa série de multiplicagoes fornece o potencial total estimado de mer-
cado para o produto ou servico, levando em consideracao todos os fatores de

ajuste selecionados.

e Avaliar a Estimativa: Revisa a estimativa do potencial total de mercado
obtida para garantir que ela seja razoavel e reflita adequadamente o mercado

alvo, considerando os fatores e percentuais de ajuste utilizados.

Este método é util para quando dados diretos sobre o tamanho do mercado
nao estao disponiveis. Contudo, é importante lembrar que a precisao do resultado
dependera da escolha adequada do nimero base e dos percentuais de ajuste, bem

como da relevancia dos fatores considerados para o mercado especifico.

2.2.3 Modelos de Marketing
Marketing Viral

O artigo “Mathematical model of viral marketing” (UTAKAEVA| 2019) propoe um
modelo matematico para analisar a disseminacao de campanhas de marketing viral,
utilizando conceitos oriundos da epidemiologia aplicados ao contexto de redes sociais.

Esse modelo matematico leva em consideracao diversas variaveis e caracteristicas
dos agentes dentro de uma rede social, representada por um grafo, incluindo idade,
género, renda, entre outros, para melhor compreender e prever o comportamento do
marketing viral. Através da aplicagao de conceitos como o limiar viral e a utilizagao
de grafos para simular a disseminagao de campanhas, o estudo visa fornecer um
aparato matemaético capaz de descrever detalhadamente o fenémeno do marketing
viral e identificar os fatores que influenciam seu sucesso ou fracasso.

Um dos aspectos centrais desse modelo, que sera utilizado de forma simplificada

no presente trabalho, é a férmula do coeficiente viral, expressa como:

K =n x vk (2.1)

Onde K representa o coeficiente viral, n o niimero de clientes a quem um convite
é enviado por um cliente existente, e vk a proporcao de convites que se convertem
em novos clientes. Esta formula busca quantificar a eficacia da disseminacao de uma
campanha de marketing viral, indicando quantos novos usuérios, em média, cada

usuario existente pode trazer para a rede ou produto.

Marketing Direto

De acordo com DOGTIEV](2024), effective cost per mile (eCPM) ¢ uma métrica

que mede o custo efetivo para cada mil impressoes de antincio, indicando tanto o
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custo para o anunciante quanto a receita potencial para o editor por mil impressoes.
E calculado dividindo-se o custo total da campanha pelo ntmero de impressoes,
multiplicado por 1000. Serve para avaliar a eficiéncia dos gastos em publicidade,

independentemente do modelo de negdcio do andncio.

2.3 Fundamentos de negdbcios relacionados a aplica-

tivos moveis

Esta secao apresenta um resumo da literatura relacionada a modelos de negocios de

aplicativos moveis.

2.3.1 Modelos de monetizagao mobile

Com a evolucao do mercado e das tecnologias, diversos modelos de monetizacao
tém sido adotados, cada um com suas peculiaridades e abordagens para gerar re-
ceita. Esta sessdo, com base nos guias do Google Play (GOOGLE PLAY) [2019),
explora quatro modelos de monetizagao prevalentes na industria de aplicativos mo-
veis: Aplicativos pagos (premium), assinatura (subscription), compras dentro do

aplicativo (in app purchases) e publicidade (advertisement).

Aplicativos Pagos

O modelo Premium caracteriza-se pela cobranca inicial para o download ou acesso
ao aplicativo. Neste modelo, o usuario realiza um pagamento tinico que lhe concede
acesso total ao contetdo do aplicativo, sem a necessidade de pagamentos adicionais
para progresso ou desbloqueio de recursos. Esse modelo é tradicionalmente associ-
ado a uma experiéncia de aplicativos sem interrupgoes, sem antincios ou compras

internas.

Aplicativos por Assinatura

O modelo de Subscription permite aos usuarios o acesso a contetidos exclusivos,
beneficios ou experiéncias dentro do aplicativo mediante um pagamento recorrente
(mensal, trimestral, anual). Este modelo visa promover uma receita continua e
estavel para os desenvolvedores, ao mesmo tempo em que oferece aos usuarios uma

constante adi¢ao de valor e atualizagoes regulares de contetido.

Compras dentro do aplicativo

In App Purchases (IAP) referem-se a opgao dos usuéarios de realizar compras dentro

do aplicativo. No caso de jogos, essas compras podem variar desde moedas virtuais,
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personagens, power-ups ou qualquer outro recurso que ofereca vantagens ou perso-
nalizacoes. O modelo de IAP permite uma monetizacao flexivel e pode ser adaptado
a diversos tipos de aplicativos, sendo particularmente popular em aplicativos gra-
tuitos, onde a aquisicao do aplicativo em si nao requer pagamento, mas os usuarios

tém a opcao de comprar vantagens para enriquecer sua experiéncia no aplicativo.

Anuncios

A monetizagao por meio de advertisement (Ads) envolve a integragao de diferen-
tes formatos publicitarios dentro do aplicativo, como banners, videos intersticiais
ou recompensados. Este modelo oferece uma forma de gerar receita sem exigir
pagamentos diretos dos usuéarios, tornando-se uma opcgao atrativa para aplicativo

gratuitos. A plataforma do Google AdMob oferece os seguintes tipos de antncios
(GOOGLE, 2024]):

e Banner: Os blocos de antncios de banner exibem antincios retangulares que
ocupam uma parte do layout de um aplicativo. Eles podem ser atualizados
automaticamente apoés um periodo definido. Isso significa que os usuarios
visualizam um novo anincio em intervalos regulares, mesmo que fiquem na

mesma tela do aplicativo.

e Intersticial: Os blocos de antncios intersticiais exibem antncios de pagina

inteira no seu aplicativo.

e Nativo: Nos antncios nativos, é possivel personalizar a forma como os re-
cursos, como titulos e calls-to-action, sao apresentados nos seus aplicativos.
Ao personalizar o estilo do antuncio, é possivel criar apresentagoes naturais e

discretas que criam uma experiéncia melhor para o usuario.

e Premiado: Os blocos de antuncios premiados permitem que os usuarios jo-
guem, respondam a pesquisas ou assistam videos para ganhar recompensas no
aplicativo. No caso de jogos, como moedas, vidas extras ou pontos. E possivel
definir prémios diferentes para cada bloco de aniincios e especificar os valores

e itens que o usuario recebeu.

e Intersticial premiado: Os intersticiais premiados sao um tipo de formato de
anincio que permite oferecer recompensas, no caso de jogos como moedas ou
vidas extras, para aniincios que aparecem automaticamente durante transicoes

naturais do aplicativo.

e Abertura do aplicativo: A abertura do aplicativo é um formato de antncio
exibido quando os usuarios abrem ou voltam ao seu aplicativo. O antincio se

sobrepoe a tela de carregamento.
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Capitulo 3
Método Proposto

O modelo proposto seguira as etapas definidas pela equipe do Massachusetts Ins-
titute of Technology (MIT), explicada em detalhes no livro Elements of System
Dynamics Method (RANDERS| 1980, p.117-139), no qual o processo de modelagem
de um Sistema Dinamico é delineado em quatro etapas principais: Conceituagao,

Formulacao, Teste e Implementacao.

3.1 Conceituacao do Modelo

A fase inicial do processo é dedicada a construcao de uma fundagao sélida para o
modelo, envolvendo uma compreensao profunda do problema e a defini¢ao clara de

seus objetivos.

3.1.1 Propoésito do Modelo

Ao considerar o desenvolvimento de um aplicativo como um investimento, foi ado-
tada uma perspectiva de administracao financeira visando a maximizacao do seu
valor de mercado. Para isso, a aplicacao de técnicas de andlise e avaliacao de pro-
jetos é essencial. Partindo do principio de que “sempre que avaliamos uma decisao
de negdbcios, o tamanho, o tempo e o risco dos fluxos de caixa sao, sem duavida, as
coisas mais importantes a serem consideradas” (ROSS et al., 2013| p.3), o modelo
proposto visa aprofundar a compreensao sobre o comportamento dos usuarios de
aplicativos moéveis, considerando a avaliacao do impacto de diferentes estratégias,

abrangendo estratégias de monetizacao, marketing e desenvolvimento de produto.

3.1.2 Modelo de referéncia

O presente estudo irda usar como modelo de referéncia o trabalho desenvolvido no

artigo “Modeling and predicting the growth and death of membership-based websi-
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tes” (RIBEIRO) 2014)), que examina o crescimento e a inatividade dos membros em
sites baseados em associagao, como redes sociais e féoruns online. Este estudo foca
nos usudrios ativos diarios (DAU), como um indicador confiavel do impacto social e
potencial de geracao de receita de um site. Propoe um modelo baseado em processos
de reagao-difusao-decay para descrever e prever a evolucao dos usuérios, que podem
ser membros ativos, membros inativos ou nao membros. O modelo identifica
dois tipos de crescimento: um impulsionado por marketing e campanhas de midia,
e outro por boca a boca. Também sugere classificacoes automaticas dos sites em

auto-sustentaveis versus insustentaveis.

Os efeitos intensos do boca a boca e da midia & marketing dei-
xam assinaturas distintas. A partir de um pequeno ntmero de
membros ativos, um boca a boca intenso sofre um crescimento
exponencial na fase inicial de aumento de DAUs devido ao fe-
edback do processo de reacao do boca a boca: maior DAU —
crescimento do boca a boca — maior DAU. Por outro lado, as
difusoes de midia & marketing tém um crescimento convexo ca-
racteristico que ¢ independente do valor atual de DAU. (Traducao
nossa) (RIBEIRO) 2014)

Segundo o artigo, o crescimento viral tende a seguir uma curva exponencial,
enquanto o impulsionado por marketing pago apresenta uma forma convexa. Adi-
cionalmente, o modelo de referéncia mostra que os usuarios ativos de produtos sus-
tentéveis exibem um padrao em curva S, caracteristico de um crescimento logistico.
Supondo que o crescimento de aplicativos se comporte de maneira semelhante ao

crescimento de sites, o modelo proposto deve apresentar curvas parecidas.

3.1.3 Mecanismos Basicos

A fim de elucidar as interagoes fundamentais e os processos que governam o compor-
tamento de aplicativos, foi feito um modelo de mecanismos basicos que ilustra dois
fluxos interconectados: o fluxo da jornada de usuarios e o fluxo de caixa operacional.
O fluxo de caixa operacional do modelo proposto considera somente os montantes
relacionados a operagao do aplicativo. A estrutura de monetizacao foi dividida em

custos, fixos e variaveis, e despesas. O diagrama do modelo pode ser visto na figura

B.1l

Decisoes de Detalhamento das Variaveis

Durante o desenvolvimento do modelo, foram feitas diversas escolhas em relagao
ao nivel de detalhamento das variaveis. Algumas variaveis foram subdivididas para
capturar nuances especificas, enquanto outras foram mantidas mais gerais para sim-

plificar o modelo e torné-lo mais genérico.

17



A inclusao de variaveis adicionais ou a subdivisao de variaveis existentes poderia
potencialmente melhorar a precisao e a robustez do modelo, mas também aumentaria
sua complexidade, os requisitos de dados e dificultaria a aplicagdo em situagoes mais
diversas.

Como o objetivo do presente trabalho é estudar como o System Dynamics pode
ser aplicado como uma ferramenta viavel para a modelagem de monetizagao de
aplicativos, e nao a aplicagdo em um problema real, foram modelados apenas os
efeitos mais comuns entre todos os aplicativos.

Avaliou-se a possibilidade de segmentar os usuarios conforme a satisfagdo com
o aplicativo, utilizando as etapas like/dislike e love/hate do modelo AISDALSLove,
bem como categorizar os novos usuérios nas etapas de decisao (Interesse, Pesquisa
e Desejo). Entretanto, isso revelou-se inviavel devido a subjetividade dessas etapas,
as dificuldades em estabelecer divisdes quantificiveis e a complexidade de coletar e
analisar dados com o nivel de granularidade necessario. A figura ilustra uma
comparagao entre as fases do funil de vendas e do AISDALSLove, junto com as fases

correspondentes do modelo proposto.

3.2 Formulacao das Equagoes do Modelo

Nessa sessao, sera feita a elaboragao das equagoes necessarias para a representagao
do modelo de referéncia e demais objetivos, considerando variaveis possiveis de serem

estimadas. O diagrama do modelo completo pode ser visto na figura[3.3] As variaveis
estao descritas nas tabelas 3.1} 3.2 3.3] e que estao no final deste capitulo.

3.2.1 Nao Usuarios

Os nao usuérios (NonUsers), caracterizados por pessoas que ainda ndo demonstra-
ram interesse no aplicativo, comecam com valor igual a todo o mercado disponivel
(AvailableMarket), ou seja, igual ao conjunto de consumidores que possuem renda,
interesse e acesso ao aplicativo (KOTLER) 2018, p.93-95). Esse nimero diminui con-

forme as pessoas visitam a pagina do aplicativo e o instalam.

3.2.2 Visitas

Para os propositos deste trabalho, visitas se referem as pessoas que visitam a péa-
gina onde o aplicativo esta disposto para download. Para aplicativos Android, por
exemplo, essas visitas correspondem ao total de usuérios que acessaram a pagina
“Detalhes do App” da “Play Store”.

Uma dificuldade ao calcular as visitas é que os efeitos de marketing pago e da

propagacao viral podem afetar nao somente os nao usuarios, mas todo o mercado
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disponivel. A fim de facilitar o entendimento, essas relacoes estao representadas no
diagrama de Venn da Figura[3.4] O diagrama ilustra que o marketing viral e pago
podem simultaneamente influenciar tanto a instalacao de novos usuarios quanto de
usuarios recuperados, assim como recair sobre usuérios que ja sao ativos. Por causa
dessa dificuldade, sao estimadas, primeiramente, as visitas potenciais, considerando
todo o mercado disponivel impactado.

Assim, a modelagem de visitas potenciais busca capturar os efeitos combinados
do marketing e da propagacao viral do aplicativo. Apesar de ser possivel na pratica
segmentar o marketing por aniincios e excluir usuarios que ja instalaram o aplicativo,
o modelo nao considera essa possibilidade. Além disso, o efeito viral nao pode ser
segmentado. Portanto, calcula-se as visitas potenciais com base em todo o conjunto
de pessoas do mercado disponivel que foi impactado por algum desses dois efeitos
(antncios ou viral). Posteriormente, as novas visitas (NewVisits) e as visitas de
usuérios recuperados (RecoveredVisits) sao calculadas multiplicando as visitas
potenciais pela propor¢ao do mercado que estd na respectiva parte da jornada do
usuario. O diagrama correspondente pode ser visto na Figura [3.5]

A fim de permitir a analise de campanhas de marketing em periodos restri-
tos, o investimento em marketing é dividido entre MktInvestimentPeriod, que re-
presenta o namero de periodos (meses) iniciais onde a campanha seré realizada e
MktInvestimentvalue, que representa o valor total investido. Desse modo, as equa-

¢oes das variaveis auxiliares sao:

MktInvestimentvalue

MktI i = PULSE(1, MktI i Peri
tInvestiment ULSE(1, MktInvestimentPeriod) x MktInvestimentPeri(E g 1

MktVisits = MktCostPerVisit x MktInvestiment (3.2)

ViralVisits = ActiveUsers x Avglnvites (3.3)

Para calcular o nimero de visitas potenciais a partir de uma analise probabilis-
tica, supoe-se que a probabilidade de uma pessoa visitar a pagina do aplicativo por
meio de uma campanha de marketing e a probabilidade de essa visita ser motivada
pelo boca a boca (viral) sdo independentes e nao exclusivas. Isto ¢, uma pessoa pode
ser exposta a uma propaganda e, simultaneamente, receber recomendacgoes sobre o
aplicativo por um conhecido. Assim, os efeitos virais e de marketing podem alcancar
individuos ja familiarizados com o aplicativo.

As visitas potenciais decorrentes de agoes virais e de marketing sao limitadas

pelo tamanho do mercado-alvo. Assim, define-se as probabilidades de uma pessoa
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individual pertencer ao grupo que recebeu marketing viral ou marketing pago como:

ViralVisits
e 4
P[Viral Visits] AvalabloMarkot (3.4)
o Mkt Visits
P[MktVisits| = AvailableMarket )

Considerando que os efeitos virais sao independentes, define-se PotentialVisits
como a uniao entre ViralVisits e Mkt Visits, ou seja, o conjunto de pessoas impacta-

das por marketing viral ou marketing pago. A féormula correspondente é apresentada

a seguir:
P[ViralVisits N Mkt Visits] = P[ViralVisits] x P[MktVisits] (3.6)
ViralVisits N Mkt Visits = Viril/;isli;sﬂzl\l/}/i liz/;isits (3.7)
ViralVisits U Mkt Visits = ViralVisits + Mkt Visits — Virij;ff;;;ﬁit{evsﬁts (3.8)
Potential Visits =

ViralVisits x Mkt\/isits) (3.9)
AvailableMarket

= min(AvailableMarket, ViralVisits + Mkt Visits —

ViralVisits x Mkt Visits
AvailableMarket

visitas de marketing e virais.

A subtracao de

corrige a contagem dupla na intersecao entre

3.2.3 Instalacoes

A decis@o de instalar um aplicativo depende de vérios fatores, como o tipo de apli-
cativo (premium, por assinatura ou gratuito), o prego e a qualidade percebida do
aplicativo. No modelo proposto, a taxa de instalagao (%Instalagao) representa a por-
centagem de visitantes da pagina do aplicativo que decidiram instalar o aplicativo.
Para aplicativos pagos, essa taxa pode ser prevista usando um modelo de regressao
logistica que considera a qualidade do aplicativo (Q) e o prego do aplicativo (P). O
diagrama pode ser visto na Figura [3.6|

A formula da regressao logistica pode ser expressa como:

logit(%Installs) = By + 51 - Q + B2 - P (3.10)
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onde logit(%Installs) é o log-odds da taxa de instalagao, fy é o intercepto, e 5y
e (o sao os coeficientes das varidveis independentes.

Para obter a taxa de instalacao em termos de probabilidade, aplicamos a funcao
logistica inversa:

1

%lInstalls = [ oGt A0 o) (3.11)

Por fim, a formula deve ser especificada para cada tipo de aplicativo (premium,
por assinatura ou gratuito).

Para aplicativos premium:

1
%PremiumlInstalls = 1 (3.12)

_I_ e (BO,premium+ﬁl,premium'Q+ﬁ2,premium'Ppre'mium)

Para aplicativos por assinatura:

1

%SUbSInStaHS - 1 + e_(50,subs+ﬁ1,subs'Q+62,subs'Psubs) (313)

Para aplicativos gratuitos:

1

%Freelnstalls = [T o GorrectPrgrec® (3.14)

Como o tipo de monetizagao dos aplicativos é tinico (os aplicativos sdo premium
ou por assinatura ou free), as probabilidades de instalagdes podem ser consolidadas

da seguinte forma:
%lInstalls = %PremiumInstalls + %SubsInstalls + %Freelnstalls — 1 (3.15)

3.2.4 Novas Visitas

As novas visitas sao calculadas filtrando o efeito de marketing, representado pela
varidvel PotentialVisits, pelos usuarios que ainda nao conhecem o aplicativo. A
proporgao destes pelo total do mercado é (Nonusers/Available Market). Com isso,

a férmula de novas visitas é:

NewVisits = (Nonusers/AvailableMarket) x PotentialVisits (3.16)
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3.2.5 Novos Usuarios

A modelagem de novos usuarios (NewUsers) é derivada da modelagem das visitas
a pagina do aplicativo, representadas pela variavel NewVisits, e da subsequente
decisdo de instalacao por parte do usuario, representada por %Installs. Assume-
se proporcionalidade entre efeitos de marketing pago/viral e o mercado disponivel.
Assim , NewUsers pode ser calculado multiplicando-se NewVisits por %Installs.

O diagrama correspondente a essa parte do modelo pode ser visualizado na Figura

B.7

NewUsers = NewVisits x %lnstalls (3.17)

3.2.6 Churn

Churn, ou taxa de cancelamento, é a proporcao de clientes que abandonam o aplica-
tivo em relacao ao total de clientes ativos, serve como um termémetro para medir a
satde e a sustentabilidade de um negéocio SALESFORCE (2021)). Este modelo quan-
tifica o churn com base no ntmero de usudarios atuais e na taxa de churn, %Churn,

estimada a partir de dados historicos. O Churn é determinado pela féormula:

Churn = ActiveUsers x %Churn (3.18)

3.2.7 Usuarios Recuperados

Essa parte aborda a reinsercao de usuarios a partir do grupo de individuos que
haviam cessado o uso do aplicativo (churn). As férmulas foram desenvolvidas de
maneira similar as de novos usuéarios.

Uma simplificacao realizada no modelo proposto é que nao é feita uma distincao
explicita entre usuarios ativos e inativos. Com isso, o modelo usa o mesmo efeito de
marketing pago e viral para ambos os casos, nao considerando a diferenca entre o
tempo de vida e valor do usuério recuperado, ou seja, entre o Lifetime Value (LTV)
e o Second Lifetime Value (SLTV), como sugerido por STAUSS e FRIEGE) (1999)).

As visitas de usuarios recuperados sao calculadas filtrando o efeito de marketing,
representado pela varidvel PotentialVisits, pela proporcao de pessoas que sao

usuérios inativos. Com isso, a férmula de visitas de usuarios recuperados é:

RecoveryVisits = (InactiveUsers/AvailableMarket) x PotentialVisits —(3.19)

E os usudrios recuperados (RecoveredUsers) sao calculados de maneira similar

a NewUsers:
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RecoveredU sers = RecoveredV'isits X % RecoveredInstalls (3.20)

3.2.8 Receita

A receita gerada por aplicativos moveis pode vir de varias fontes, incluindo antncios,
assinaturas, compras dentro do aplicativo e compras de aplicativos premium. Este
modelo combina essas diferentes fontes para estimar a receita total. O diagrama de
receitas por usudrio ativo pode ser visto na figura[3.9 e o de receitas por instalagao,

na figura [3.10]

As formulas foram desenvolvidas como a seguir.

Receita de Anuncios (AdRevenue):

AdRevenue = AdAvgUser x AdAvgV alue (3.21)

Receita de Assinaturas (SubsRevenue):

Subs Revenue = (SubsPrice x (1 — %VendorTaxSubs)) (3.22)

Receita de Compras Dentro do Aplicativo (IAPRevenue):

TAPRevenue = TAPAvgUser x IAPAvgValue x (1 — %VendorTaxI AP)
(3.23)

Receita de Aplicativos Premium (PremiumRevenue):

PremiumRevenue = PremiumPrice x (1 —%VendorTaxPremium) (3.24)

Note que a Receita de Anuncios (AdRevenue) pode ser diferente para cada tipo
de anuncio (Interstitial, Rewarded e Banner), nesse caso, a formula da receita deve
ser dividida entre esses tipos.

A receita de Usuarios (UserRevenue) é a soma das receitas individuais relacio-

nadas a usuarios multiplicado pelos usuérios ativos:

User Revenue = ActiveUsers * (AdRevenue + Subs Revenue + [ AP Revenue)
(3.25)
Ja a receita de Instalagbes (InstallRevenue) é a soma das receitas individuais

relacionadas a instalagoes multiplicado pelo nimero de instalagoes:
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Install Revenue = NewUsers * PremiumRevenue

A receita total (Revenue) é a soma de todas as receitas:

Revenue = User Revenue + Install Revenue

3.2.9 Despesa

(3.26)

(3.27)

Este modelo detalha a estrutura de custos associados ao desenvolvimento, manu-

tencao e promocao de aplicativos, dividindo as despesas em custos variaveis por

usuario, investimentos em marketing e custos fixos. O diagrama de despesas pode

ser visto na figura|3.11

Os custos relacionados aos usuarios e as despesas totais sao calculados pelas

formulas abaixo:

e (Custos por

Usuério (UserCosts):

UserCosts = ActiveUsers x CostPerU ser

e Despesas Totais (Expenses):

Ezxpenses = MktInvestment + FixedCosts + UserCosts

Tabela 3.1: Descri¢ao dos estoques do modelo proposto

(3.28)

(3.29)

Variavel Descrigao
Nonusers Pessoas que nunca utilizaram o app
ActiveUsers Usuarios que utilizam o app regularmente
InactiveUsers | Usuarios que ja usaram, mas nao utilizam mais o app
Profit Lucro acumulado da operacgao do app

Tabela 3.2: Descri¢ao dos fluxos do modelo proposto
Variavel Descricao
NewUsers Novos usuérios
Churn Usuarios que pararam de utilizar o app
RecoveredUsers | Usuarios que retomaram o uso do app
Revenue Receita gerada pelo app
Expenses Custos, operacionais e de marketing, do app
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Tabela 3.3: Descricao das constantes do modelo proposto

Variavel Descrigao

AvailableMarket Tamanho total do mercado disponivel

%ViralVisits Taxa de visitas potenciais geradas por mecanismos virais

MktCostPerVisit Custo por Conversao ou Custo por Clique

MktInvestmentValue | Valor investido em marketing

MktInvestimentPeriod | Periodo de investimento em Marketing

Bo,premium /subs/ free Intercepto do modelo de instalagoes.

B premium /subs) free Parametro que mede o impacto da qualidade percebida
sobre a probabilidade de instalacao.

B2 premium /subs) free Parametro que mede o impacto do prego sobre a proba-
bilidade de instalacgao.

AppQuality Medida da qualidade percebida do aplicativo.

%Churn Taxa de rotatividade, proporcao de usuarios que se tor-
nam inativos

AdViewsPerUser Nimero médio de antncios vistos por usuario ativo.

AdValuePerView Valor médio gerado por visualizagao de antncio.

%VendorTaxIAP Taxa cobrada pelo distribuidor nas receitas de IAP.

[APAvgValue Valor médio de cada compra dentro do aplicativo.

[APSellsPerUser Nimero médio de compras dentro do aplicativo por usué-
rio.

SubsPrice Preco da assinatura do aplicativo.

%VendorTaxSubs Taxa cobrada pelo distribuidor nas receitas de assina-
tura.

PremiumPrice Preco de compra do aplicativo premium.

%VendorTaxPremium | Taxa cobrada pelo distribuidor nas receitas de aplicati-
VOs premium.

CostPerUser Custo médio para manter um usudario ativo.

FixedCosts Custos fixos associados ao negocio.

3.2.10 Possiveis Variaveis Adicionais

A inclusao de variaveis adicionais ou a subdivisao de varidveis existentes poderia
melhorar a precisao e a robustez do modelo, mas também aumentaria sua comple-
xidade e os requisitos de dados. Essa subsecao listalgumas possiveis subdivisoes das
variaveis do modelo que nao foram implementadas neste estudo.

O investimento em marketing poderia ser detalhado por plataforma de moneti-
zagao (Instagram, Facebook, Google, Outdoor, TV, etc.), j4 que cada uma possui
um custo de aquisigao de clientes (CAC) e caracteristicas especificas diferentes. Isso
permitiria analisar o impacto de campanhas em diferentes canais de maneira mais
granular.

Os custos fixos por usuario, como os relacionados ao armazenamento de dados
e ao suporte ao cliente, ndo seguem uma relacdo linear. A medida que o nimero
de usuarios aumenta, esses custos tendem a diminuir devido a economias de escala.

Portanto, uma curva que represente essa relagao de forma mais precisa poderia ser
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Tabela 3.4: Descri¢ao das variaveis auxiliares do modelo proposto

Variavel Descrigao

MktInvestiment Investimento em marketing aplicado no tempo

Mkt Visits Visitas potenciais geradas por esforcos de marketing
ViralVisits Visitas potenciais geradas por mecanismos virais
YoInstalls Taxa de aquisicao da pagina do app para novos usuarios
%Recoverylnstalls | Taxa de instalacao de usuarios recuperados

Potential Visits Visitas estimadas pelo impacto combinado das estratégias
NewVisits Ntimero de visitas originadas de usuarios novos
Recovery Visits Visitas de usuéarios inativos a pagina do app

AdRevenue Receita de Antncios

SubsRevenue Receita de Assinaturas

[APRevenue Receita de Compras Dentro do Aplicativo
PremiumRevenue | Receita de Aplicativos Premium

UserRevenue Receita adquirida por Usuarios

InstallRevenue Receita adquirida por Instalacoes

UserCosts Custo total com usuérios ativos.

modelada matematicamente.

Os usuarios ativos poderiam ser segmentados entre aqueles que realizam compras
dentro do aplicativo e aqueles que nao o fazem. Adicionalmente, conforme discutido
na secao 3.1.4, os usuérios poderiam ser categorizados com base na sua satisfagao
com o aplicativo, distinguindo entre aqueles que amam e aqueles que odeiam o
aplicativo.

No modelo atual, o impacto de visitas potenciais (PotentialVisits) ¢ consi-
derado igual para novos usuérios e usuérios recuperados. Seria possivel distinguir
o impacto das estratégias de marketing entre esses dois grupos, uma vez que suas
respostas as campanhas podem diferir significativamente. Poderia, ainda, ser mo-
delados efeitos diferentes para quem ja foi um usuério inativo antes, ou seja, quem
voltou a usar o aplicativo depois de ter parado por um longo periodo, ji que o
“Customer Life Time” destes pode apresentar uma diferenca em relagao aos novos
usuarios.

Outro aspecto importante que poderia ser incluido é o efeito da competi¢ao com
aplicativos semelhantes. Modelar a presenca de concorrentes e suas estratégias de
marketing poderia fornecer uma visao mais realista e completa do mercado.

Esta lista é apenas um exemplo das diversas possibilidades de aprimoramento
do modelo, ilustrando como ele pode ser expandido para capturar uma gama mais

ampla de influéncias e comportamentos do mercado de aplicativos moéveis.
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Mercado disponivel

Figura 3.4: Diagrama de Venn para marketing pago e viral
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MktCostPervVisit —®» MktVisits ViralVisitse—— AvgInvites

T T

MktInvestiment ActiveUsers

/

MktInvestimentValue

MktInvestimentPeriod

Figura 3.5: Diagrama de Visitas Potenciais
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Figura 3.6: Diagrama de taxa de instalacoes.
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Figura 3.7: Diagrama de novos Usuérios
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Figura 3.8: Diagrama de usuarios recuperados
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Figura 3.9: Diagrama de receitas por usudario ativo
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Figura 3.10: Diagrama de receitas por instalagao

ActiveUsers
UserCosts

CostPerUser

FixedCosts — pgu Expenses

MktInvestimentvalue

B
>

MktInvestimentPeriod

MktInvestiment

Figura 3.11: Diagrama de despesas
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Capitulo 4
Implementacao

Este capitulo descreve a implementacao da solugao proposta, utilizando o software
Vensim, além da linguagem de programacao Python e suas bibliotecas pySD, para
a integracao com o modelo do Vensim, e Streamlit, para a construcao da interface.
O objetivo principal da ferramenta é permitir que os usuarios executem simulacoes,
importem e exportem resultados, além de visualizar e comparar diferentes simula-

coes.

4.1 Definicao de funcionalidades

Primeiramente, foram levantadas as funcionalidades necessarias para um bom fun-
cionamento do programa, e criado um diagrama de atividades. O BPMN representa
o fluxo do sistema e pode ser visto na Figura

As funcionalidades estao descritas a seguir.

e Carregar Modelo: Ao iniciar o sistema, o modelo é carregado utilizando
a biblioteca PySD. Isso envolve verificar se o modelo ja esta carregado na
sessao do usuario e, caso contrario, carregar o modelo a partir de um arquivo
especificado. Este passo garante que o modelo esteja pronto para ser utilizado

nas simulac¢oes subsequentes.

e Inicializar Armazenamento de Simulacoes: Em seguida, o sistema veri-
fica se 0 armazenamento de simulacoes esta inicializado na sessao do usuério.
Se nao estiver, ele inicializa um armazenamento vazio para guardar os resul-
tados das simulagoes. Isso permite que os resultados das simulagoes possam

ser acessados e manipulados durante a sessao do usuério.

e Selecao do Tipo de Modelo e Definigao de Variaveis: O usuério pode
selecionar o tipo de modelo que deseja simular: "premium", "subscription"ou

"free". Dependendo da sele¢ao, o sistema apresenta um conjunto de variaveis
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especificas que o usuario deve definir. Essas varidveis incluem parametros
como mercado disponivel, taxa de rotatividade, investimentos em marketing,
entre outros. A interface do usuario utiliza inputs interativos para coletar os

valores dessas variaveis.

¢ Execucao da Simulagao: Uma vez que as variaveis foram definidas, o usué-
rio pode executar a simulacao. O sistema utiliza os valores fornecidos pelo
usuario para configurar o modelo e executar a simulagao através da biblioteca
PySD. Os resultados da simulagao sao entao armazenados na sessao do usuario

para visualizacao posterior.

e Visualizagao dos Resultados: Os resultados da simulacao sao apresenta-
dos ao usuério de forma grafica e tabular. O sistema permite que o usuério
visualize os dados de uma simulagao especifica ou compare os resultados de
multiplas simulagoes. Graficos interativos sao utilizados para facilitar a analise
dos resultados, destacando métricas importantes como usuéarios ativos, receitas

e despesas.

e Exportar e Importar Simulagoes: Para facilitar a anélise externa e a
reproducao de resultados, o sistema inclui funcionalidades de exportacao e im-
portagao de simulagoes. Os resultados podem ser exportados para um arquivo
Excel, permitindo que o usuério salve e compartilhe os dados. Da mesma
forma, o usuério pode importar simulagoes previamente salvas, carregando os

resultados para analise dentro do sistema.

e Deletar Simulagao: O sistema também permite que o usuario delete simu-
lagoes especificas. Esta funcionalidade é 1til para gerenciar o armazenamento

de simulacoes e remover dados que nao sao mais necessarios.

e Sair: Por fim, o sistema inclui uma funcionalidade de sair, que encerra a sessao

do usuario e limpa todos os dados temporarios armazenados.

A Figura [4.2] mostra uma captura de tela da interface do sistema.
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Capitulo 5

Experimento

5.1 Caso simulado - Aplicativo de Jogo Casual

Para validar o modelo proposto, foi conduzido um estudo de caso em um jogo free-
mium para Android, monetizado por antncios e compras dentro do aplicativo (IAP),
destinado ao mercado brasileiro. As varidveis do modelo sao baseadas em parte no
poés-mortem do jogo Jelly Splash SEUFERT! (2014) e em dados da Play Store, cole-
tadas pelo Google Play Console, para jogos casuais no Brasil de fevereiro de 2024.
Dos dados da Play Store, foram coletadas estatisticas mensais e o presente trabalho
usa como parametros do modelo a mediana das medianas e dos quartis dos dados
de mercado. Dados adicionais sao provenientes de relatérios de mercado.

Os valores monetarios foram coletados em doélar e a simulagao foi executada
considerando passos de um meés, ao longo de dois anos, usando o software Vensim
VENSIM]| (2023).

As variaveis constantes selecionadas para o modelo proposto, com os valores

estimados, podem ser vistas nas tabelas ep.2

Tabela 5.1: Descricao das Constantes - Fluxo de Usuario
Variavel Valor Estimado
AvailableMarket 14.000.000 pessoas
MktCostPerVisit | R$ 1.55 por pessoa

%ViralVisits 3.652
%Installs 23%
%Churn 67.4%

%Recoverylnstalls | 42%

Os valores de CostPerUser, FixedCost, MarketinglnvestimentValue e Marketin-

glnvestimentPeriod foram escolhidos arbitrariamente para o teste do sistema.
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Tabela 5.2: Descri¢ao das Constantes - Fluxo de Caixa Operacional

Variavel Descrigao
RewardedViewsPerUser 7 visualizagoes
RewardedAdValuePerView | R$ 0.00193
BannerViewsPerUser 7 visualizagoes
BannerValuePerView R$ 0.00024
IAPSellsPerUser 0.0604 vendas
TAPAvgValue R$ 8.37
%VendorTaxIAP 30%
CostPerUser R$ 0,00
MktInvestmentValue R$ 10.025
MktInvestmentPeriod 6 meses
FixedCosts R$ 1.000

5.1.1 Estimagao dos parametros

Mercado Disponivel

A PNAD Continua INSTITUTO BRASILEIRO DE GEOGRAFIA E ESTATIS-
TICA (IBGE) (2023) apresenta que a proporc¢ao de pessoas com 10 anos ou mais
de idade que utilizaram a Internet no Brasil em 2022 foi 87,2%, totalizando 161,6
milhoes de pessoas. Dentre essas, o equipamento mais utilizado para acessar a In-
ternet em 2022 foi o telefone movel celular, com 98,9%. Desses, 32,4% usa a internet
para jogar. De acordo com |DATAIA|(2024])), jogos hipercasuais representam 27% dos
downloads. A partir desses dados, o mercado disponivel (Available Market) pode
ser estimado pelo método de proporcao em cadeia, descrito por Kotler (2018, p.95),
multiplicando o nimero base pelos percentuais de ajuste de cada fator identificado,

resultando em um mercado disponivel de aproximadamente 14 milhoes de pessoas.

Instalacoes e tempo de vida

Foram coletados dados da secao “Comparar com Apps Semelhantes” nas Estatisticas
do Google Play Console para jogos casuais no Brasil durante o més de fevereiro de
2024. O Google Play Console oferece uma sec¢ao robusta de "Estatisticas"projetada
para fornecer aos desenvolvedores insights detalhados sobre o desempenho de seus
aplicativos na Google Play Store. Para cada variavel, foram coletadas a mediana,
o primeiro e o terceiro quartil diarios referentes ao més de fevereiro de 2024. Os
dados foram agregados utilizando a mediana, resultando em estatisticas mensais,
especificamente a mediana das medianas e a mediana dos quartis.

A partir desta analise, a taxa de aquisi¢do para novos usudrios (%Installs)
no periodo analisado é de 0,23 (mediana), com o primeiro quartil em 0,14 e
o terceiro quartil em 0,35. Para usuarios retornantes, a taxa de aquisicao

(%RecoveryInstalls) é de 0,42 (mediana), com primeiro quartil de 0,29 e terceiro
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quartil de 0,57. A taxa de usuéarios recorrentes é de 0,7565 (mediana) com primeiro
quartil igual a 0,6499 e terceiro quartil igual a 0,8717.

Para estimar o tempo médio em que o usuario permanece ativo no aplicativo,
considerando uma taxa de usuéarios recorrentes de 0,7565 por més, pode-se aplicar um
conceito da teoria de filas conhecido como “tempo de vida” ou “duracao esperada de
permanéncia’ em um sistema. A taxa de usuérios recorrentes pode ser interpretada
como a probabilidade de um usuario continuar ativo no més subsequente.

Se p é a probabilidade de um usuério permanecer ativo (taxa de reten¢ao mensal),
entdo (1—p) é a probabilidade de um usuéario desistir ou se tornar inativo no proximo
més (taxa de desisténcia mensal). O tempo médio, 7', em que um usudrio fica ativo
pode ser calculado como o inverso da taxa de desisténcia, assumindo um processo
de desisténcia de Bernoulli (onde os eventos de desistir sao independentes e com
probabilidade constante em cada intervalo de tempo).

Dado que p = 0, 7565, temos:
T=— (5.1)

Assim, T' é aproximadamente 4.11 meses. Isso sugere que, em média, o tempo
de vida, ou seja, o tempo que cada usuéario permanece ativo no aplicativo por cerca

de 4.11 meses, antes de tornar-se inativo.

Churn

Segundo informagoes do relatorio ’App uninstall report — 2024 edition’/APPSFLYER!
(2024), indica-se que a taxa de desinstalacao de aplicativos para jogos casuais no
Brasil ¢ de 67,4%, em média, 46,67% para os aplicativos entre os 25% mais bem

classificados e 2,78% para os aplicativos entre os 10% mais bem classificados.

Investimento em Marketing

O CPC médio (MktCostPerVisit), ou seja, o custo por clique que um anuncio
recebe AMAZON ADS| (2023)), para o setor de Arte e Entretenimento é de 1,55
MARINO, (2024). SEUFERT| (2014) apresenta que o jogo Jelly Splash, investiu
10.025 dolares em marketing pago no Brasil (MktInvestimentValue), em um tnico

més (MktInvestimentPeriod), conseguindo alcangar niimero 1 em instalagoes.

Anuncios

Os eCPMs (ValuePerView), ou seja, o custo efetivo para cada mil impressoes de
anuncio DOGTIEV| (2024), sao 1,93 para rewarded ads, 2,31 para interstitials ads e
0,24 para banner ads LLOBET| (2024). Em uma palestra, Moonlit Beshimov, atual
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chefe do Google for Games GAME DEVELOPERS CONFERENCE (2019) indica

que o nimero ideal de ads vistos por dia por usuéario (ViewsPerUser) é igual a 7.

Compras dentro do aplicativo

Um relatorio realizado pela empresa Zipdo, sobre compras dentro do app, ESER
(2023) indica que a receita média por compra in-app (IAP) (IAPAvgValue) é de
8,37, considerando todos os tipos de aplicativos. 10% dos usuérios que baixam um
aplicativo gratuitamente realizam compras in-app, desembolsando, em média, 20,78
dolares por ano.. Assim, nesse experimento, o valor de IAPAvgValue sera estimado
como 8,37.

Com base no gasto médio total por usuario e no gasto por compra in-app, pode-se
deduzir que o nimero de compras por usuério é igual a = % = 2,4827. Conside-
rando que o tempo médio de vida de cada usuério é de 4,11 meses, conclui-se que
cada usuério realiza aproximadamente 0,604 compras por més. Visto que apenas
10% dos usuarios realizam compras no aplicativo, o valor de IAPAvgSellsPerUser
é 0,0604.

O Google cobra 15% de taxa de servigo sobre todas as vendas no app até o
primeiro 1 milh&o de délares (AJUDA DO GOOGLE PLAY CONSOLE; [2023)).

Marketing Viral

O postmortem do jogo Jelly Splash, usado como guia para esse experimento, |[SEU-
FERT| (2014), exibe um valor inicial de retengao de 92%, declinando para 84%
ap6s o lancamento. O coeficiente de viralidade, que representa o ntimero de novas
instalagoes em funcao das instalagoes do periodo anterior, pode ser calculado pela
multiplicagao das visitas virais (ViralVisits) pela taxa de instala¢ao (%Installs), logo
a porcentagem de convites por usuério, %ViralVisits, é igual a 3,652. Jelly Splash
investiu US$ 10.025 em marketing direto (MktInvestment) no Brasil e com periodo
de investimento em marketing, MarketingInvestmentPeriod, de 1 més [SEUFERT
(2014)).

5.1.2 Outros

Para testes do sistema, alguns parametros foram estabelecidos com base na expe-
riencia dos autores. CostPerUser foi definido igual a 0, FixedCost igual a 1.000

dolares, MarketingInvestmentValue igual a 10.000 ddlares.
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5.1.3 Teste do modelo
Comparacao com o modelo de referéncia

Como etapa inicial, este estudo compara os resultados possiveis obtidos pelo modelo
proposto com os do artigo “Modeling and Predicting the Growth and Death of
Membership-based Websites” RIBEIRO| (2014)), usado como modelo de referéncia
deste trabalho, como especificado na sessao 2.1.2. Para isso, foram estabelecidos dois
cenarios: no primeiro, mantém-se constante o investimento em marketing enquanto
se altera o valor da viralidade; no segundo, a viralidade é mantida constante e o
investimento em marketing ¢ variado. Observa-se que o crescimento causado pelo
efeito viral é exponencial, como evidenciado nos graficos da figura [5.1 Por outro
lado, o efeito causado pelo marketing pago na curva de usuérios ativos é convexo,
como visto na figura[5.2] Isso demonstra que o modelo consegue replicar as curvas
esperadas de marketing viral e pago. Ainda em concordéncia com o modelo de
referéncia, os usuarios ativos de empresas sustentaveis seguem uma curva em S,

representando um crescimento logistico.
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Analise de sensibilidade

Uma das etapas da construcao de um sistema dinamico é o teste do comportamento
do modelo e sua sensibilidade a perturbacoes. Nesta fase, explora-se a robustez do
modelo alterando parametros e condicoes iniciais para entender como essas variacoes
afetam os resultados. Experimentos sao conduzidos com o modelo para avaliar como
o comportamento resultante se modifica sob diferentes configuracoes de parametros.
A abordagem utilizada para a andlise de sensibilidade consiste em aumentar ou
diminuir cada variavel em 10% e verificar o impacto dessa mudanca no lucro total,
Profit, que é a variavel de interesse do estudo.

O impacto da alteracao de cada variavel varia conforme a condicao inicial. Por-
tanto, foram escolhidas aquelas que representam os quatro quadrantes da Growth
Share Matriz, também conhecida como matriz BCG. Este framework de gestao de
portfolio ajuda as empresas a priorizar seus negocios por meio de uma tabela com
dois eixos: Market Share, representando a fragao de mercado que o produto detém, e
Growth Rate, indicando a taxa de crescimento do produto BOSTON CONSULTING
GROUP, (2024). Como o modelo proposto nao considera a competigado com concor-
rentes, nao é possivel calcular o Market Share. Entao, para fins desta analise, a
participagao no mercado é considerada uma aproximacao para a sustentabilidade da
empresa. Ademais, Eric Seufert, na conferéncia do postmortem do jogo Jelly Splash,
SEUFERT] (2014)) sustenta que a viralidade reflete a qualidade de um aplicativo.

Com base no que foi observado no mercado como valores altos e baixos de cada

variavel, as seguintes alteragoes serao feitas para simular cada condigao:

e Alto crescimento: aumento do marketing pago, de 10.000 para 50.000, e au-

mento da taxa de instalacao, de 0,23 para 0,35.

e Baixo crescimento: reducao do marketing pago, de 10.000 para 1.000, e da

taxa de instalacao, de 0,23 para 0,14.

e Alta sustentabilidade: reducao de churn, de 0,674 para 0,4667, aumento da
viralidade, de 3,652 para 5.

e Baixa sustentabilidade: aumento de churn, de 0,674 para 0,86, e reducao da
viralidade, de 3,652 para 1,5.

Para a anélise de sensibilidade, foi avaliado o impacto percentual de alteragoes na
variavel-chave sobre o lucro (Profit) ao final do experimento. O impacto foi medido
alterando cada variavel em 10% e observando a variagao correspondente no lucro.
Os produtos foram categorizados em quatro quadrantes, cada um representando um

grau de rentabilidade e sustentabilidade.
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Para aplicativos categorizados como de alto crescimento e alta sustentabilidade,
observou-se que o custo variavel por usuario (CostPerUser) exerce a maior influén-
cia. Um aumento de 10% nesta variavel resultou em uma reducao de 12.36% no lucro.
A variavel AvailableMarket também mostrou sensibilidade significativa, onde um
aumento de 10% no tamanho do mercado resultou em um aumento de 9.3% no lucro.
Esses resultados sugerem que estratégias focadas na reducao de custos por usuario
e na expansao para novos mercados podem ser eficazes para aplicativos com alto
potencial de crescimento.

Para aplicativos com baixo crescimento e baixa participacao no mercado, os cus-
tos fixos mostraram a maior sensibilidade, com um aumento de 10% nos custos fixos
resultando em uma reducao de 9.6% no lucro. Por outro lado, as outras variaveis
apresentaram um impacto muito menor. A segunda maior sensibilidade foi de in-
vestimento em marketing (MktInvestmentValue) com uma sensibilidade de apenas
0.37%. Isso sugere que para esses aplicativos, estratégias de reducao de custos fi-
x0s ou reestruturacao operacional podem ser mais adequadas antes de considerar
investimentos adicionais em marketing.

Para aplicativos com alto crescimento e baixa participacao no mercado, a taxa
de desisténcia dos usuarios (%Churn) mostrou uma sensibilidade de 11,5% com um
aumento de 10%, enquanto o aumento de 10% em novas instala¢oes (%Installs)
resultou paradoxalmente em uma redugao de 18% no lucro. Esta sensibilidade nega-
tiva implica que, para esses aplicativos, esforcos para aumentar as instalagoes sem
uma gestao eficaz do churn podem ser contraproducentes.

Por fim, para aplicativos com baixo crescimento e alta sustentabilidade, a taxa
de instalagoes (%Installs) mostrou uma impressionante sensibilidade de 800%, in-
dicando que um aumento nas instalacoes pode gerar um aumento substancial no
lucro. Da mesma forma, as visitas virais (%ViralVisits) apresentaram uma sensi-
bilidade de 494%, reforcando a ideia de que estratégias voltadas para aquisicao de

novos clientes podem ser lucrativas para esses aplicativos.

5.1.4 Resultados e Discussoes

Através de uma anélise de sensibilidade e de um estudo de caso pratico, foi de-
monstrado como ajustes estratégicos nas variaveis operacionais podem influenciar
significativamente o lucro. Evidenciando, assim, a importancia de estratégias adap-
tativas, que consideram as caracteristicas especificas de cada aplicativo e sua posicao

no mercado.
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Capitulo 6
Avaliacao de especialistas

Este capitulo apresenta a avaliacao qualitativa do sistema desenvolvido, realizada
com especialistas das areas de negocios e aplicativos. Essa etapa teve como ob-
jetivos: testar as premissas do modelo, ou seja, avaliar criticamente se o modelo
incorpora todas as variaveis e relagoes relevantes, se as suposicoes feitas sao justifi-
caveis e se os valores dos parametros sao realistas; identificar potenciais usuarios, ou
seja, determinar quem se beneficiaria da aplicagao do modelo, incluindo decisores,
stakeholders e pesquisadores; e garantir que os insights do estudo estao acessiveis,
ou seja, que os resultados e as implicagoes do modelo sao comunicados de maneira
clara e acessivel, adequando a apresentacao ao publico-alvo.

Foi conduzida uma entrevista semi-estruturada, onde cada especialista foi en-
trevistado individualmente. Algumas perguntas foram utilizadas como pontos de
partida para a conversa. A avaliacao teve como objetivo coletar opinioes e sugestoes
sobre a usabilidade e a eficiéncia do modelo proposto, visando identificar possiveis
melhorias e validar a aplicabilidade do sistema em cenarios reais. As transcrigoes
completas das entrevistas estao no Apéndice 10.3.

Abaixo estd um resumo do perfil dos entrevistados.

1. Especialista 1: Consultor sénior com mais de 30 anos de experiéncia em ges-
tao de empresas e projetos na area de tecnologia da informacao e computa-
¢ao (TIC), mestre em Informética e Engenheiro de Computagao, com pos-
graduagao em Gestao de Empresas. Atuou como diretor de negdcios em uma
empresa de tecnologia, além de ser s6cio em uma consultoria, focando em ges-
tao estratégica, inovagao, desenvolvimento de software e treinamento em TIC.
Foi presidente do conselho deliberativo de uma organizacao de tecnologia e

membro de varios conselhos importantes.

2. Especialista 2: Profissional com experiéncia em consultoria e lideranga em di-
versas areas estratégicas e de inovagao, com mais de 20 anos de atuagao em

conselhos e diretorias de importantes institui¢oes e empresas. Exerceu cargos
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de conselheiro de administracao, diretor e presidente em organizacoes volta-
das para tecnologia, telecomunicacoes e inovacao. Possui formagao académica
em Engenharia de Telecomunicagoes e mestrado em Ciéncias em Engenharia
Elétrica. Ao longo de sua carreira, esteve a frente de projetos e iniciativas
que impactaram setores como tecnologia da informacao, telecomunicacoes e

agronegocio, entre outros.

3. Especialista 3: Profissional com vasta experiéncia em dados de produtos digi-
tais, midia e financas. Como gestor de equipes de dados e pesquisa, trabalhou
com diversas métricas de performance e resultados, utilizando anéalises esta-
tisticas avancadas. Durante nove anos em uma grande empresa de midia, de-
senvolveu novas métricas de negdcio e comportamentos do consumidor. Além
disso, langou um fantasy game vencedor de um concurso de inovagao. Possui
solido conhecimento financeiro devido a graduacao e experiéncia em operagoes

financeiras. E socio de uma empresa de e-commerce de roupas.

6.1 Metodologia

Para a realizacao das entrevistas, adotamos uma abordagem semi-estruturada, onde
cada especialista foi apresentado ao sistema e, em seguida, respondeu a um conjunto
de perguntas padronizadas. As entrevistas foram transcritas e submetidas a uma
analise de contetdo, visando identificar temas e padroes recorrentes nas respostas
dos especialistas. Para cada especialista consultado, foi realizada uma apresentagao

do sistema, com os seguintes topicos:

1. Introducao

e Saudagao e Objetivo: Apresentar-se, agradecer a presenca dos especialis-

tas e explicar o objetivo da apresentacao.
2. Justificativa do Modelo e Flexibilidade

e Protdtipo e Adaptabilidade: Destacar que o modelo é um prototipo adap-

tavel a diferentes empresas, setores e tipos de aplicativos.

o Varidveis e Customizagoes: Reconhecer a possibilidade de inclusao de

novas variaveis ou especificacoes adicionais conforme a necessidade.
3. Explicagao do Modelo Proposto

o Visao Geral do Modelo: Descrever brevemente o modelo de Sistemas

Dinamicos desenvolvido.
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e (ategorias de Usudrios: Explicar as trés categorias de usuérios do apli-
cativo: nao usuario, usuario ativo e usuério inativo. E as variadveis que

influenciam nos fluxos entre esses trés grupos.

o Fluxo monetdario: Explicar os métodos de monetizacao implementados no
sistema: premium, subscription, in app purchases e aniincios. Além das

variaveis que influenciam esses.

o Objetivo do Modelo: Detalhar como o modelo visa demonstrar o impacto

de ajustes estratégicos nas variaveis operacionais sobre o lucro.
4. Manual do Usuario e Funcionalidades do Sistema

e [Funcionalidades: Mostrar as funcionalidades do sistema, explicadas no
manual, sendo estas a inclusao, atualizagao, exclusao, importacao e ex-
portacao de simulagoes, além da apresentacao de resultados, de uma si-

mulagao ou comparativos.
5. Resultados e Abas de Informacgoes

o Mostrando as Abas de Resultados: Demonstrar as diferentes abas do sis-

tema que apresentam os resultados das simulagoes.

e Detalhamento das Informacoes: Explicar os tipos de informacoes e indi-

cadores apresentados nas abas de resultados.
6. Sessao de Perguntas

e Fuazer Perguntas: Fazer perguntas padronizadas aos especialistas e

convida-los a compartilharem suas impressoes sobre o sistema.

6.1.1 Perguntas

A fim de padronizar a avaliacao, as seguintes perguntas foram usadas como ponto

de partida para as conversas com os especialistas.

e 1. O modelo proposto é adaptéavel e pode ser utilizado por diversas empresas,
em diversos setores e tipos de aplicativos diferentes. Sabendo desta realidade,

vocé considera as suposi¢oes do modelo justificaveis e realistas?

e 2. Vocé considera que a disposi¢ao e a quantidade de informagoes apresentadas

na interface sao adequadas?
e 3. As funcionalidades do sistema sao de facil compreensao?

e 4. Existe alguma funcionalidade adicional que vocé gostaria de ver implemen-

tada no sistema?
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e 5. Vocé considera que o sistema pode ajudar a resolver problemas reais de

forma eficiente?

e 6. Os resultados gerados pelo sistema sao comunicados de forma objetiva e

eficaz?

e 7. Quais outros comentarios vocé gostaria de fazer sobre o trabalho?

O apéndice 9.3 apresenta as transcri¢goes de audio para texto das gravagoes das

entrevistas com os especialistas.

6.2 Analise das respostas por topicos

Durante a andlise das respostas, foram identificados alguns temas principais. Esses

topicos sao discutidos nesta secao.

6.2.1 Simplificacao do modelo: lidando com o niimero de va-
riaveis
O Especialista 3 fez observacoes importantes sobre a simplificacao do modelo:

ESPECIALISTA 3: Vocé esta fazendo um modelo que é uma simplificacdo de uma
realidade que é muito complexa, né. E é uma proposta de mecénica de geragao
de valor. T4 tudo certo. T4 bem construido seu modelo de sistema dindmico,
ta bem legal. Eu nao vou ler o avancado que eu acho que a gente vai avancar
mais do que o tempo da reuniao. Mas o bésico deu para entender e ele todo
faz sentido na sua mecénica de se construir. Eu entendo que isso tem um
potencial de virar um simulador que ajude nos negocios, mas eu acho que tem
muitos entraves que vocé vai enfrentar no caminho, se é essa a sua intencao
final. (...) Em termos de modelo teodrico ele t4 bem interessante. T4? Em
termos de modelo préatico, ele precisa caminhar um bocado. Porque tem certas
dificuldades de se transformar dados em indicadores como vocé precisa gerar
de input. Porque nem todos os dados s@o claramente observéaveis. (...) tem
muitos dos nimeros ai que ninguém vai conseguir te dar. Entao vocé nao vai
conseguir usar da forma que ele estd. Hoje, eu acho muito dificil. Eu tenho
até sugestoes que tenho para te fazer nessa direcao. Entao eu acho que vocé
deveria... E toda evolugao académica é uma evolugao, nao necessariamente
uma resolucao. Entao eu acho que vocé trouxe um modelo tedrico bem des-
crito. Bem formulado. Compreensivel e com uma interface muito agradavel.
De simulagao de monetizagao e até lucratividade através de investimento em
aplicativos. Acho que tem muitas coisas que nao sdo modelaveis, por exemplo,

tipo de... Na verdade ele é modelével. Ele vai variar as taxas que vocé vai
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‘inputar’ ai. Né? O tipo de aplicativo. Por exemplo. Acho que vao ter muitos
nimeros, e ai vocé pode dar uma ’scrollada’, por exemplo, no menu da es-
querda, pra dar uma lida nos ntimeros que precisa botar, que eu acho que vocé
vai ter dificuldade de conseguir. Entao, até do ponto de vista tedrico t4 muito
bem descrito. Desde que vocé reconheca que muitos desses ntimeros nao sao
faceis de conseguir e esse ¢ um modelo mais teérico. Essa é a minha leitura
sobre o trabalho. Que ta, assim, muito legal, do ponto de vista teérico. Muito
legal mesmo. Pratico, até do ponto de vista de simulacao. Mas numa simu-
lacdo ainda entendendo que muitas das variaveis, elas nao sdo muito factiveis
de se conseguir. Por exemplo essa parte de virais, né, e uma, enfim. Algumas

coisas assim.

O Especialista 3 reconhece a qualidade do modelo teérico, mas aponta que, na
pratica, existem desafios significativos relacionados & obtencao e transformacao dos
dados necessérios. Ele observa que muitos dos ntimeros exigidos pelo modelo podem
nao ser facilmente obtidos, o que limita sua aplicabilidade pratica imediata. Ele
sugere que a evolug¢ao do modelo deve ser vista como um processo continuo, onde
ajustes e melhorias sao feitos & medida que mais dados se tornam disponiveis e o
sistema se adapta as realidades do mercado.

No contexto da pergunta 1, sobre se o modelo proposto apresenta suposicoes

justificaveis e realistas, o Especialista 1 fala:

ESPECIALISTA 1: Vocé estd partindo de um nimero grande de varidveis que ja
poderiam ser ancoradas na realidade. Eu fiquei assim, sei 14, isso aqui é tudo
simulagao? O que é real e o que ¢é a situacao atual do app para eu simular

daqui para a frente?

Ele destaca que o elevado niimero de variaveis no modelo pode tornar a utili-
zacao do aplicativo complexa para o usuario final. Essa observacao sugere que a
complexidade do sistema, em termos de variaveis a serem configuradas, pode ser
uma barreira para a adogao e uso eficaz do modelo. O especialista propoe que algu-
mas dessas variaveis sejam pré-calculadas e ancoradas em dados reais pela interface,
o que poderia simplificar o processo para os usuarios.

Além disso, é relevante considerar que a reducao da complexidade do sistema
pode nao apenas melhorar a usabilidade, mas também aumentar a confianca dos
usuérios nas simulagoes geradas. Ao ancorar variaveis em dados reais, o modelo se
torna mais intuitivo e acessivel, permitindo que usuarios com diferentes niveis de

conhecimento técnico possam utiliza-lo de forma eficiente.
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6.2.2 Melhoria das Visualizagcoes e Outputs do Sistema

Ao ser perguntado se os resultados gerados pelo sistema sao comunicados de forma

objetiva e eficaz, o Especialista 1 comenta:

ESPECIALISTA 1: Se vocé esté entrevistando gente que conhece sistemas dinadmicos,
nao vejo problema nenhum deixar dessa maneira. Mas se vocé esta imaginando
que isso vai ser um sistema que vai permitir que um usuario que nao conhece
sistema dindmico tirar proveito disso, entao de repente vocé vai ter que re-
pensar essa historia (as visualizagoes). A questao é que isso esta ligado com o
modelo que vocé fez e parece estar coerente e tal, e até nesse caso ai é mais...
Af eu fico na duvida se faz sentido ir se familiarizando com o modelo e ver
a dindmica dele, mas no final das contas, se o que eu quero ver é isso ou é a
interpretacao disso. Porque vocé falando isso e mostrando, ok, e ai qual é o
proximo passo? O que vocé faz com isso tudo. Que tipo de decisdo vocé vai

tomar olhando essas informagoes? Seria vocé olhar a partir dessa perspectiva.

Assim, o especialista sugere que a visualizacao dos graficos de estoques e fluxos,
tal como apresentada, pode nao ser ideal para um usuério comum da solugao. Ele
propoe a criacao de graficos e indicadores mais focados nos objetivos finais do sis-
tema, facilitando a interpretacao dos dados e a tomada de decisao. A apresentagao
de resultados deve ser mais intuitiva e orientada para agoes praticas, ajudando os
usuarios a compreenderem melhor as implicagoes das simulagoes.

Além disso, ao ser questionado sobre se a disposicao e a quantidade de informa-

¢oes apresentadas na interface sao adequadas, o Especialista 1 sugere:

ESPECIALISTA 1: Quando vocé faz os dados bésicos, de repente, vocé esta criando
varias simulagoes e é legal isso tudo que vocé esta fazendo ai de ter varias
simulagoes diferentes, mas até que ponto nao é legal, vocé fazendo os dados
bésicos, vocé ja gerar trés simulagbes, tipo: pessimista, mediana e otimista.
Direto. E ai, ja& que vocé permite atualizar essas simulacbes, a pessoa ja
trabalhar com essa atualizagao. Depois de vocé ja ter gerado, perguntando
alguma coisa basica logo no inicio. Ou tipo, vocé quer que eu gere ji uma
otimista e uma normal? Dar essas opgoes e ja gera ali direto e depois ele vai

mexendo.

Essa sugestao é valiosa, pois propoe a inclusao de simulagoes automaticas pré-
definidas (pessimista, mediana e otimista) a partir de um modelo base criado pelo
usuério. Implementar essa funcionalidade pode simplificar significativamente a uti-
lizacao da interface, oferecendo cenarios iniciais que podem ser facilmente ajustados
conforme necessério. Isso nao s6 torna o sistema mais acessivel para usuarios menos

experientes, mas também agiliza o processo de anélise e tomada de decisao.
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6.2.3 Inclusao de Variaveis Relevantes: Custo por Usuario

No contexto da pergunta 3, sobre se as funcionalidades do sistema sao de facil

compreensao, o Especialista 1 comenta:

ESPECIALISTA 1: Apps, em geral, tém um modelo que vocé procura minimizar
custo de suporte. Vocé nao tem um hotline para ligar. Tudo fica no aplicativo.
Mas as vezes vocé tem que melhorar o manual do usuério, gravar um video de
alguma coisa. Entdo nao sei se deve ter um custo de suporte. As vezes vocé
tem um custo adicional. Tem o marketing e tem o apoio ao cliente (...) Esse
custo por usuério vai caindo quando vocé tende a crescer. (...) Esse custo
por usuario, de novo, num app o que que exatamente é isso? o percentual?
explicar melhor isso, pelo menos. (...) Quando vocé vai l& num app, num
Ifood, qual é o custo por usuario no Ifood, por exemplo. E mais um registro
no banco de dados? Isso que eu estou mais curioso. (...) Comeca a ficar mais
complexo se eu tenho uma empresa que faz trés apps diferentes. Ai vocé fala

'tudo bem. Ela que divida os custos pelos trés apps.’

Essa observacao indica que cada aplicativo pode ter um célculo diferente para
custo por usuario, dependendo de suas caracteristicas especificas. O especialista su-
gere que o modelo deve considerar essas variacoes e proporcionar uma defini¢ao mais
clara e detalhada dos custos por usuario. Além disso, ele destaca a importancia de
incluir custos adicionais, como os de suporte ao usuario, que podem variar conforme
o crescimento do ntimero de usuarios.

O especialista destaca que o célculo do custo por usuario pode variar signifi-
cativamente entre diferentes aplicativos, e o modelo deve refletir essas variagoes.
Sugere-se incluir custos adicionais, como marketing e suporte ao cliente, e propor-
cionar uma definicao mais clara e detalhada desses custos. Isso tornaria o modelo

mais preciso e adaptavel as diversas realidades dos aplicativos.

6.2.4 Simulagao de Aplicativos Existentes: Valor Inicial dos

Estoques

Ao ser perguntado sobre se as suposi¢oes do modelo sao justificaveis e realistas, o

Especialista 1 comenta:

ESPECIALISTA 1: Eu fiquei assim, sei 14, isso aqui é tudo simulagao? E o que é real
e 0 que ¢ a situagao atual do app para eu simular daqui para a frente? (...)
Eu quero pegar esse caso aqui e ver hoje. Hoje ele ja est4 com esse ntimero de

clientes etc e quero simular daqui para frente.

Essas observacoes indicam a necessidade de incluir variaveis de entrada referen-

tes aos valores iniciais dos estoques, permitindo a simulagao de um aplicativo ja
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existente. Além disso, no contexto da pergunta 4, sobre funcionalidades adicionais

que ele gostaria de ver implementada no sistema, o Especialista 1 fala:

ESPECIALISTA 1: Ai é questdo de apoiar o, seja o investimento, seja o planeja-
mento. Por exemplo, se vocé vai buscar investidor para o seu app, de repente
isso ai ajuda a montar varias coisas e conversar na negociacao com o investi-
dor. E/ou nas decisoes sobre, sei 14, aumentar gasto de marketing ou diminuir
gasto de marketing. Mas af talvez voltando para a pergunta anterior, porque
vocé esté falando 14 que tem relacao de fato, mas para o caso especifico dessa
app para o mercado que ele ta priorizando, de repente vocé vai encontrando
uma taxa l4 de quanto essa taxa estd afetando o mercado especifico. Af eu
nao sei se vocé consegue... Vamos supor, eu fiz isso hoje e més que vem eu
vou entrar com novos dados e rever a simulagdo e af eu estou eventualmente
saindo de uma curva que num primeiro momento era totalmente hipotética e
estou comecando a ver realmente valores reais do que esta acontecendo nesse
sistema dindmico, concorda? Entéo, até que ponto vocé consegue ir guardando
nas planilhas. Ah, aqui é meu cenéario base em junho, julho, agosto, e ai vocé
tem uma coisa que vocé estava projetando com base em médias de mercado e
vocé comega a ter um baseado no que realmente estava acontecendo no mundo
real. Com os dados na variagao dos dados da realidade que foram sendo colo-
cados. (...) Dependendo de quem for mexer nessas coisas, nao é facil entender

essa matematica toda. Mesmo para calcular Churn e essas coisas, ta?

Assim, ele sugere a criacao de visualizagoes que suportem a anélise de aplicativos
ao longo do tempo, permitindo comparar cenarios simulados com os resultados reais.
Isso indica a necessidade de um sistema que permita o armazenamento de simulagoes
anteriores e a comparagao continua com os dados reais.

Durante a apresentacao do modelo proposto, o Especialista 2 comentou:

ESPECIALISTA 2: Vocé nio tem, no caso, a queima de caixa que falam ai. E porque,
normalmente o cara parte, o cara que bolou o aplicativo, ele tem um certo
dinheiro né? que vai durar um tempo até ele ganhar dinheiro. Tem esse dado
ai? Ou vocé ja supoe que ele ja tem o aplicativo. (...) O camarada fez um
aplicativo. Colocou na internet, nao é isso? E ai ele tem um tempo que ele vai
demorar até ter os clientes dele. Enquanto isso ele estd queimando caixa. Esta
gastando dinheiro com publicidade, a equipe 14 que mantém o software e tal.
E af existe um calculo para saber se o cara vai sobreviver. Se ele estd gastando
mais do que recebe... Ele tinha um caixa inicial de tanto. Vai gastando ele
para conseguir cliente. Se ele estd gastando mais, numa velocidade maior do
que estd adquirindo clientes, ou anunciantes ou o que seja, ele vai a faléncia
antes do negocio ser um sucesso. (...) Esse dado é relevante porque o cara tem

que ter uma reserva. Um caixa inicial para aguentar esses primeiros momentos
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ai. (...) O camarada, ele investiu algo para chegar no aplicativo. Tem um lugar

para colocar isso ai? Antes de ele comecar a fazer a publicidade.

Nessa fala, o Especialista 2 sugere que o sistema deve considerar o custo inicial
de desenvolvimento e operagao do aplicativo, integrando isso nas métricas de retorno
sobre investimento e Payback. Isso pode ser facilmente implementado adicionando
uma variavel para o valor inicial do estoque de lucro, considerando um lucro negativo
inicial. Ele também menciona a importancia de monitorar a “queima de caixa’, que
pode ser representada pelo valor minimo que o estoque de lucro assume durante a
simulagao.

Os especialistas sugerem que o modelo deve incluir variaveis de entrada refe-
rentes aos valores iniciais dos estoques para permitir a simulagao de aplicativos ja
existentes. Recomenda-se a criagao de visualizagoes que suportem a anéalise de apli-
cativos ao longo do tempo, comparando cenarios simulados com resultados reais.
Além disso, é essencial considerar o custo inicial de desenvolvimento e a “queima
de caixa” nas métricas de retorno sobre investimento e Payback, garantindo que o

sistema seja robusto e aplicavel em cenarios reais.

6.2.5 Adaptabilidade do Modelo: Aplicacao em Diferentes
Produtos

No contexto da pergunta 1, sobre as suposicoes do modelo serem justificaveis e

realistas, o Especialista 1 fala:

ESPECIALISTA 1: Me vem & cabega muito esse mercado de ativos digitais, ou so-
lugoes digitais. (...) se vocé esta falando de visitas e usuérios, para mim,
fala mais de visitas e usuarios. (...) Vocé tem um tipo bem especifico (ativo

digital) que pode ser adaptado para diferentes tipos de produtos.

Onde ele sugere que o modelo proposto pode ser adaptado nao apenas para
aplicativos moéveis, mas também para outros tipos de empresas e produtos. Corro-

borando a isso, o Especialista 2, em resposta & mesma pergunta 1, afirma:

ESPECIALISTA 2: "Eu acho que o modelo é completo e nao vale s6 para aplicativos.
Vale para outros tipos de empresa também. Isso é interessante para qualquer
empresa, assim, que esta comegando, uma startup né. O cara botar ai. Porque
ele obriga ele a pensar em varias coisas ai né. Mesmo que o caso da pessoa
em si nao se aplique, no caso especifico, mas ele é obrigado a pensar nisso ai.
(...) Vocé pode ser premium e assinatura? (...) E porque muitas empresas,
dependendo da area de atuacao dela, ela pode cobrar um preco para instalar

né. Nao sendo um aplicativo né, e depois cobra uma taxa de manutencao.
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Software é assim né. Talvez para caber em outro vocé tenha que dar uma
aperfeicoada, mas a ideia é boa. Uma aperfeicoada no revenue. Nas maneiras

de revenue. Podem ser combinadas (premium e subscription).

O modelo atual avaliado nao permite o uso simultaneo de dois tipos de “revenue”,
mas é possivel alterar o modelo para abranger esse caso especifico. Além disso, ele
destaca que o modelo é aplicidvel a diferentes tipos de empresas, ajudando-as a
calcular investimentos e necessidades de clientes de forma eficiente.

Na resposta a pergunta 5, sobre se o sistema pode ajudar a resolver problemas

reais de forma eficiente, o Especialista 2 comenta:

ESPECIALISTA 2: Eu acho que sim. Vocé falou que procurou na literatura e nao
tem... Isso aqui é bom para uma empresa que esté iniciando ou uma empresa
existente que lancou um produto novo. Tanto um aplicativo quanto eventu-
almente outras coisas. O camarada calcular o investimento, quantos clientes
que ele precisa ter, verificar se isso ai vai ser... né, porque ele pode fazer os
calculos ao contrario. Conforme ele vai botando ali as simulagoes. Quantos

clientes ele precisa ter... Ele pode fazer isso tudo af né? S6 simulando.

Os especialistas concordam que o modelo proposto pode ser adaptado para dife-
rentes tipos de empresas e produtos, nao se limitando apenas a aplicativos moveis.
Eles sugerem que o modelo é tutil para startups e empresas iniciantes, ajudando-as
a calcular investimentos e necessidades de clientes. O modelo pode ser aprimorado
para permitir o uso simultaneo de multiplas formas de receita (premium e assina-

tura), aumentando sua aplicabilidade e eficiéncia na resolu¢ao de problemas reais.

6.2.6 Oferta de Consultoria como Servico Complementar

Em resposta a pergunta 7, como comentério adicional ao modelo apresentado, o

Especialista 1 fala:

ESPECIALISTA 1: Me parece que vocé esté indo na direcao certa. E se isso é uma
coisa para uma persona que ji tem um background matemético, parece que
isso ajuda a vida dele. Mas eu nao sou essa persona, entao para mim fica
dificil falar isso para vocé. Mas me parece que sim, que é legal, que ajuda
sim. Agora o que eu vejo muito ai é que, principalmente o pessoal que estéa
comecgando, nem sempre a turma, as vezes vocé tem até um socio técnico la que
tem condicao mas ele conhece essas métricas e tudo. Entao, para quem esta
no comego isso tudo fica mais inacessivel. O que pode ser uma oportunidade
também, que vocé de repente tem o site e vocé pode dizer ’eu também ofereco
os servigos de consultoria’ e af nao sei se faz sentido ou nao, mas estou dizendo
que é uma possibilidade, talvez, no inicio também. Mas sim, parece estar indo

no caminho certo e me pareceu legal.
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Essa observagao sugere que a oferta de servigos de consultoria poderia ser uma
adicao valiosa ao sistema, especialmente para empresas e usuérios que nao possuem
um forte background matematico. A consultoria poderia ajudar na implementacao e
interpretacao dos resultados do modelo, tornando a solugao mais acessivel e prética
para um publico mais amplo.

Os especialistas sugerem que a oferta de servigos de consultoria poderia ser uma
adigao valiosa ao sistema, especialmente para empresas e usuarios que nao possuem
um forte background matemaéatico. A consultoria ajudaria na implementagao e in-
terpretacao dos resultados do modelo, tornando a solucao mais acessivel e pratica

para um publico mais amplo.

6.2.7 Proposta de Solucao Web Escalavel

Durante a conversa antes das perguntas com o Especialista 3, surgiram sugestoes

valiosas sobre como transformar o modelo em um produto escaléavel.

ESPECIALISTA 3: Qual que é a minha sugestdo? Até como caminho... Af beleza,
vejo que vocé gastou mo energia nisso e, cara, isso tem potencial de virar um
produto? Tem. Sabe? Qual que seria a minha sugestao pra vocé, pra frente?
Cara, integrar dados. Se vocé integra dados e vocé calcula essas variaveis, vocé
t4 muito bem. Vocé vai ser rico. Fez sentido isso que eu falei para vocé, Rafa?

ENTREVISTADOR: Sim, uma forma que eu vejo isso aqui virando um produto para
o mercado mesmo, é através de uma consultoria. Vocé ter uma empresa que
faz isso. Que tem l&, um grupo, que sei 1la, 10 pessoas, que trabalha indo
na empresa. Pegando os dados da empresa. Fazendo toda a ETL... Toda a
parte de modelagem. E ai, nesse momento, eles podem até pensar: 'Ah, essa
variavel, nao tenho? Ent@o eu vou tirar ela do modelo.” Ou entao, ’Ah, eu
preciso saber mais sobre uma coisa, entao eu vou destrinchar mais essa variavel
aqui para considerar mais coisa,” sabe?

ESPECIALISTA 3: Eu enxergo de outra forma. Ta4? Eu acho que pode ter po-
tencial para consultoria? Pode ter. Mas eu acho que vocé tem um caminho
fértil exatamente por um produto de maior escalabilidade. Essa é a graca do
teu modelo. Entendeu? Na minha visdo. Porque consultoria normalmente é
alguma coisa mais até personalizada. Vocé tem um modelo ai que pode ser es-
calado. Entao, o que que eu pensaria? Se eu fosse vocé. E agora eu t6 falando
como negoécio. Como business, ta? E, eu acho que do ponto de vista tedrico
ta interessante. Eu nao acho que seja um modelo pronto para ir pro mercado.
Eu acho que vocé tem uma construcao tedrica legal pra vocé evoluir, ta? E...
Desculpa se eu fui duro na resposta, mas eu td tentando ser mais honesto e
também te dar sugestdes praticas que vocé possa usar. Né? E... mas do ponto

de vista da avaliacao do trabalho académico eu acho que ta4 muito legal. Entao
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isso ¢ importante pontuar. Ta? E... Eu tentaria integrar com o Google Analy-
tics e com o Google Ad Manager. Vocé é um cara bom de programagao. Daria
uma olhada na dificuldade disso, t4? Que também pode ser um entrave muito
grande pra vocé evoluir. Porque? Porque se vocé integra... Pega por exemplo,
um site experimental ou uma base aberta dessas e tenta integrar com as APIs.
Porque se vocé proprio, através dessas integragoes, ji consegue retornar com
essas variaveis da empresa, vocé tem uma solugao escaldvel. Entendeu? E
ai, cara, vocé val ser muito mais eficaz do que uma consultoria. Porque uma
consultoria tem toda uma apresentagao, Rafa, que vai te dar trabalho. Sabe?
Que é ir fazer reunido... Que é ir conhecer o diretor... E ai vocé apresenta um
modelo genérico desses, vai ser dificil de entrar. Porque ele é genérico. En-
tendeu? Quando a pessoa contrata uma consultoria, muitas vezes ela espera
alguma coisa mais personalizada. Ela espera que vocé compreenda o negbcio
dela. Sabe? Sao entraves que vao te gerar algum tipo de dificuldade pra vocé
escalar a sua apresentacdao. Entendeu? Escalar o seu produto. Entao eu to te
trazendo dificuldades de um modelo, mas que pode ser, se vocé entender que
cabe pra uma coisa mais personalizada, pode ser o caminho. Eu acho que tem
o potencial para uma coisa mais generalista. Principalmente se vocé integrar.
Integrar os dados com o Google Analytics e com o Ad Manager. Que ai vocé

calcula tudo isso que é dificil para as pessoas calcularem.

Nesta conversa, o Especialista 3 propoe a criagao de uma solugao web escalavel,
integrada com APIs de dados de aplicativos moveis, como Google Analytics e Google
Ad Manager. Ele sugere que essa integracao permitiria calcular automaticamente as
variaveis necessérias para a simulagao, tornando o modelo mais eficiente e escalavel.
O especialista acredita que a abordagem de consultoria, embora vidvel, pode ser
menos eficaz e mais trabalhosa devido a necessidade de personalizacao e apresentagao
detalhada para cada cliente. Em contraste, uma solucao escalavel poderia atender a
um publico mais amplo, automatizando a coleta e processamento de dados e, assim,

facilitando a aplicacao do modelo tedrico em cenarios praticos.

6.2.8 Ajustes Terminolégicos e Visuais

Como resposta a pergunta 7, o Especialista 1 comentou:

ESPECIALISTA 1: Uma coisa que ficou aqui me pegando, é que vocé em algum
momento, vocé escolhe o modelo de monetizagao, logo no segundo campo né.
Se é gratuito, premium ou subscription. E eu nao sei até que ponto vocé...
que para mim um usuério free é diferente de um usuério que paga, e ai eu nao
sei se isso seria importante no seu modelo. Porque ele ja passou a ser usuario,
mas nao representa nenhuma receita para vocé. A nao ser que... E ai isso

val variar também, porque se eu estou querendo analisar, como vocé falou,
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um app de um banco, o banco nao esta esperando a receita pelo pagamento
daquele app, que vai ser gratuito sempre. Mas pela, sei 14, receita que ele vai
gerar, nimero de transagao... Pensando mais no modelo realmente de como
é que aquele cara quer gerar receita com aquele app, sendo o app o grande

produto, e nao mais um canal para a solugao.

Essa observacao indica que a terminologia usada no modelo pode ser ajus-
tada para melhorar a interpretacao dos usuérios. Um termo mais adequado para
"free"seria "freemium". Além disso, a parte de varidveis de monetizacao deve consi-
derar receitas e despesas de antncios e compras dentro do app, relacionadas a apps
"freemium".

O Especialista 2, ao ser perguntado se os resultados gerados pelo sistema sao

comunicados de forma objetiva e eficaz, também destacou:

ESPECIALISTA 2: Fu, pelo visual aqui, achei que sim. Porque essa maneira de
vocé comunicar com grafico, rapidamente vocé vé a situacdo. Depois vocé
pode entrar em detalhes com aquela tabela 14 toda. Mas o grafico tem essa
vantagem. Agora, uma coisa que me confundiu aqui, que eu falei 'p6, a despesa
estd melhor que a receita’, vocé falou que estava com... o eixo estava em uma
escala diferente, se nao atrapalha de ver. (...) Tem que ser na mesma escala,

se nao vocé se enrola todo.

Ele identificou que os graficos de despesa e receita estao com escalas diferentes,
o que pode confundir o usuario. Portanto, ajustar as escalas dos gréaficos para serem

uniformes ¢é crucial para melhorar a clareza das visualizagoes.

6.2.9 Opiniao Geral sobre o Sistema e Oportunidades

Sobre as funcionalidades do sistema serem de facil compreensao, na pergunta 3, o

Especialista 2 comentou:

ESPECIALISTA 2: Olha, eu achei facil. Eu estava, antes de ligar aqui, comprei um
carro novo, e estava ali com o manual de operacao, o manual do proprietario,

e isso é muito mais facil do que aquilo ali.

Como comentéario adicional, o Especialista 1 sugeriu a consulta ao artigo "Data-
Driven VC Landscape 2024" DATADRIVENVC.IO) (2024):

ESPECIALISTA 1: Data-driven VC fala de varios assuntos, mas tudo isso é o se-
guinte: que para fazer investimento de venture capital, vocé precisa fazer isso
baseado em dados. Af ele fica olhando cada newsletter, vai olhar coisas dife-
rentes, ai de repente se vocé procurar ai na newsletter alguma coisa que fale

de modelagem... de repente seja uma fonte legal ai de tendéncias. (...) De
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repente tem relacao al com o que voceé estd fazendo. Eu acho que isso seria
algo interessante para o pessoal que vai investir e vai olhar essas simulagoes e

comparativos para tomar uma decisao.

Isso indica que parte do mercado esta interessado em basear decisoes de investi-
mentos em dados, e o modelo proposto pode ser uma ferramenta tutil para investi-
dores que buscam anélises baseadas em dados. A facilidade de uso destacada pelo
Especialista 2 também sugere que o sistema pode ser acessivel, mesmo para usuérios

menos experientes.
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Capitulo 7
Versao Final

Este capitulo apresenta a implementacao de algumas das modificagoes realizadas no
modelo e na interface do sistema, baseadas nas sugestoes dos especialistas, com o

intuito de aprimorar a usabilidade, robustez e aplicabilidade da ferramenta.

7.1 Ajustes no Modelo

Variaveis de entrada relativas aos valores iniciais dos estoques foram incorporadas,
permitindo a analise do custo inicial de desenvolvimento. Essa modificagao amplia
o escopo do modelo, possibilitando a simulacao de cenarios envolvendo aplicativos
jé existentes. Para tornar o modelo mais versatil em diferentes situagoes, foram eli-
minadas variaveis circunstanciais, dependentes do caso especifico de cada aplicativo.
Dessa forma, foram removidas as variaveis de monetizagao de anincios (AdRevenue),
que podem ser calculadas de diversas maneiras, e as de estimacao da probabilidade
de instalagao (%Installs e %Recoverylnstalls), as quais podem ser diretamente esti-
madas a partir de dados historicos. Adicionalmente, foram integrados indicadores
financeiros de “Queima de Caixa”, ROI e Payback, proporcionando uma avaliagao
mais detalhada do desempenho econémico do produto ao longo do tempo. A Figura
mostra o modelo pos alteragoes.

Para facilitar a interpretacao dos dados e a tomada de decis@o, os graficos para
uma tnica simulagao foram reestruturados em um formato de grafico de linhas com
multiplas linhas. Essa concatenagao permite a visualizacao integrada dos diferentes

indicadores e cenarios, contribuindo para uma analise comparativa mais intuitiva.

7.2 Estruturacao de Funcionalidades Futuras

Visando a evolucao continua do sistema, foi implementado o esqueleto de novas

funcionalidades:
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e Simulacoes Pré-definidas: Foram desenvolvidas simulacoes para os cenarios
normal, otimista e pessimista, com alteragoes rudimentares que ajustam os
valores das variaveis de entrada em 10%. Tal abordagem possibilita uma

analise rapida das variagoes de cenario.

e Integracao com API do Google Play Developer: Embora a integracao
efetiva com a API nao tenha sido implementada, foram adicionados botoes e
detalhes que simulam sua existéncia a interface. A légica correspondente foi
modularizada, permitindo a futura implementacao de uma conexao automati-

zada com os dados da loja.

A Figura [7.1] apresenta a interface com as alteracoes realizadas.

Deploy

Fluxos - Usuarios
Parametros de Simulagdo

Nome da Simulacdo USUéI’iOS

Simulagdo

Fonte para dados

User hd

User

API

Receita por Novo Usudric @

0,000000 -+

Receita por Usudrio Ativo @ - Chum ewlsers = RecoveredUsers

0,042000 -+

Figura 7.1: Interface com alteragoes

7.3 Manual do Usuario da Interface

Essa sessao contém o manual do usuério da interface, que esta presente na tltima
aba da interface do protétipo.

Iniciar uma Nova Simulacao

e 1. Nomear a Simulagao: No campo [1], atribua um nome tdnico a sua
simulagao. Cada simulagao deve ter um nome distinto para evitar conflitos e

facilitar a identificacao futura.

e 2. Escolher a Fonte de Dados: No campo [2], selecione o tipo de fonte de

dados para sua aplicagao:

— User: Para inserir os dados manualmente.
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Parametros de Simula¢ao

Nome da Simulacado

Simulacdo @

Fonte para dados

User @ v

Periodo de Simulacdo @ ®

24 - +
Receita por Novo Usudrio ®
0,000000 - +

Figura 7.2: Variaveis da interface

— API: Para buscar dados da API do Google Play.

e 3. Configurar o Tempo e o Periodo da Simulagao: Defina a unidade de
tempo (dia, més, ano, etc.) e o periodo da simula¢do no campo [3|. Todas as

variaveis devem seguir esta mesma unidade de tempo.

e 4. Alterar Variaveis: Modifique as variaveis de interesse no campo [3] em

diante conforme necessario para testar diferentes cenarios.
Gerenciar Simulagoes

e 1. Criar/Atualizar Simulagao: Utilize o botao "Executar Simulagao"[4].

Se uma simulagao com o mesmo nome ja existir, ela sera substituida.

e 2. Criar Simulacoes Pessimista e Otimista: Utilize o botao "Executar
Simulagoes Otimista-Pessimista"[5]. Se simulagbes com os mesmos nomes ja

existirem, elas serao substituidas.

e 3. Deletar Simulagao: Para remover uma simulagao, insira seu nome no

campo "Nome da Simulacdo para Deletar"e clique em "Deletar Simulagao"[6].

e 4. Deletar Todas as Simulacgoes: Para remover todas as simulagoes exis-

tentes, clique em "Reiniciar Simulagoes"|7].
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Periodo de Investimento @

1 -+

Valor do Investimento

10025,000000 - +

Executar Simulagdo @

Executar Simulaces Otimista -

Pessimista

Nome da Simulacdo para deletar

Simulagdo

Deletar Simula¢do @
Reiniciar simulagtes @

Importar simulagdes

Drag and drop file here

Browse files
Baixar arquivo @

Figura 7.3: Botoes da interface

e 5. Importar Dados: Para carregar dados de simulagoes previamente sal-
vas, utilize o botao "Browse files"[8]. Isso permite restaurar alteragoes feitas

anteriormente.

e 6. Exportar Dados: Clique em "Baixar Arquivo"|9], selecione o destino e
o nome do arquivo para salvar os dados. Sera gerado um arquivo Excel com

uma aba dedicada a cada simulacao.
Visualizar Resultados

e 1. Ultima Simulagdo: Para acessar os dados da simulacio mais recente,
clique na aba "Simulagao Atual". Serao exibidos indicadores e gréficos rele-

vantes.

e 2. Comparar Simulagoes: Para realizar uma anéalise comparativa, selecione
a aba "Comparagao de Simulagoes". Essa se¢ao apresenta graficos e indicado-

res comparativos entre diferentes simulagoes.

Modelo de Sistemas DinAmicos

A simulagao é baseada no modelo de sistemas dinamicos apresentado abaixo.

61



BT

90RJIOUI B Seqy f°L BINSI

opinbiq o1on7

sanbo)s3

60°0 S$d P1°¢ 0°LT %VT10 %C9

@ (AL72) anjea 3wy Jawoisn) ©® (112) 2wy Jawosnd (© nIeqhed (©) (¥¥I1) owiolaY 3p BUIAU| BXEL (@ (10W) cIUBWRSAAU| 3JQOS OLI0IEY
oedejnwis
D —. OUENSN OP [ENUEK  53QYe|NWIS ap oedesedwod  |eniy oede|nwis

SI9AON soAnedi|dy ap oelezijauop ap ogdejnwis



o3e1dmo)) O[epoIN :G°J BINSI

ITSTAISIISOD AN SITSTATRITAY
POTIaJlUSWT1S8AT] 1HK % F
( S1TSTATTH SITSTATRITA
BE—, S
JUSWT 1 SSAUTTHH /’ \

S1TSTATETINS30]

\

AnTeAIUSmT 1ISaAUT 1K

STIE3SUTAISADISY

S1TSTALTEAODEY & —  STIES[PaIsAcIEy

Ja{ICHS e ] TeAY

Awd ISS[BATIOYETITUT SITST MBS -—
AN
SISS[EATIORUITETITU] \
wIniyg SIS
sZ -
SISSBATITONL | \ M sias[Ealloy e X SISSNUOH leg  =rasnuon[e11TU]
UINYE STTe3sUlx
IasnIagisa]
/ IRsfpaliogliaganuansy IasnMaIsJanussay
S3500peET] S1s00Iasn anuasayIas \
/ \ / anuaASUn TWaL ]
ATIOIJ[OTITU] \\
sasuadxy f snusnsy

Chr- X 113014 - =z 09

63



Capitulo 8
Conclusoes

Este estudo desenvolveu e validou um modelo de System Dynamics para explorar
cenarios de monetizacao de aplicativos mobile. Através de uma anélise de sensibili-
dade e de um estudo de caso pratico, foi demonstrado como ajustes estratégicos nas
variaveis operacionais podem influenciar significativamente o lucro. Os experimen-
tos mostraram que, para aplicativos com alto crescimento, a reducao de custos por
usuério e a expansao para novos mercados sao estratégias eficazes. Para aplicativos
com baixo crescimento, a reestruturagao de custos fixos é mais apropriada antes
de considerar investimentos em marketing. Aplicativos com alta sustentabilidade
se beneficiam significativamente de aumentos nas instalacoes e nas visitas virais,
reforcando a importancia de estratégias de aquisicao de clientes.

Os especialistas consultados forneceram contribuicoes valiosas, destacando que
o elevado ntimero de varidveis no modelo pode dificultar sua utilizagao pratica. Su-
geriram a simplificacao do sistema com a pré-calculacao de varidveis ancoradas em
dados reais, aumentando a usabilidade e confianga dos usuérios. Recomendaram a
criacao de graficos e indicadores orientados aos objetivos finais e a inclusao de simu-
lagoes automaticas pré-definidas para facilitar a interpretagao dos dados e a tomada
de decisao. Ressaltaram a necessidade de incluir variaveis de entrada referentes
aos valores iniciais dos estoques e considerar o custo inicial de desenvolvimento e a
"queima de caixa''nas métricas de retorno sobre investimento e Payback. Concorda-
ram que o modelo pode ser adaptado para diferentes tipos de empresas e produtos,
sendo util para startups e empresas iniciantes.

Os especialistas consideraram que a interface proposta é acessivel e facil de usar.
A oferta de servigos de consultoria foi vista como uma adi¢ao viavel, enquanto
a criacao de uma solucao web escalavel, integrada com APIs das plataformas de
marketing e distribuicao de aplicativos, foi proposta para tornar uma possivel solu¢ao
mais eficiente e escalavel.

Desta forma, as limitagoes encontradas incluem a complexidade do modelo, que

atualmente trata uniformemente o impacto do marketing pago e viral entre usuérios
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ativos e inativos, sem considerar a segmentagao de marketing ou a competi¢ao com
aplicativos concorrentes. Outra possivel melhoria é a segmentagao dos usuérios
conforme a satisfacao com o aplicativo ou disposi¢ao para compras, bem como a
categorizacao dos usuarios nas etapas de decisao.

Para trabalhos futuros, recomenda-se a implementacao dos pontos abordados
pelos especialistas, além da distingao do impacto de marketing em novos usuéarios e
usuarios recuperados, bem como a inclusao de segmentacao de marketing e o efeito
da competicdo com aplicativos semelhantes. Além disso, a integracao com APIs
de dados, pode automatizar a obtencao e processamento de dados, aumentando a
eficiéncia e escalabilidade do modelo.

Em suma, este estudo destaca o potencial da modelagem de System Dynamics
como uma ferramenta estratégica para empresas de aplicativos moveis, proporcio-
nando uma base para decisoes informadas e planejamento estratégico. Os resultados
obtidos reforcam a importancia de estratégias adaptativas que considerem as caracte-
risticas especificas de cada aplicativo e sua posi¢ao no mercado. Melhorias continuas
e a inclusao de dados reais sao cruciais para aumentar a usabilidade e a precisao do

modelo, tornando-o uma ferramenta valiosa para a industria de aplicativos moéveis.
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Apéndice A

Transcricao das avaliacoes com

especialistas

Neste apéndice estao as transcrigcoes das gravacoes das entrevistas feitas com especi-
alistas, contendo o nome do interlocutor e a transcricao de sua fala. As transcrigoes

foram mantidas o mais fiel possivel a gravacao.

A.1 Especialista 1

Entrevistador - Vou explicar um pouco sobre o sistema, suas funcionalidades e
o problema que ele busca resolver. Em seguida, entro em mais detalhes sobre o
funcionamento e a solugao proposta.

Este ¢ um modelo de monetizacao para aplicativos moveis que utilizam sistemas
dinamicos. Basicamente, ele simula variaveis ao longo do tempo e retorna métricas
de marketing, como ROI, taxa de retorno, Payback e Customer Lifetime Value, que
sao as que selecionei. Ele também apresenta graficos que mostram a evolugao ao
longo do tempo. Ele fornece uma visao geral do lucro liquido, niimero de usuérios,
fluxo monetario, receitas e despesas operacionais. No lado esquerdo, posso alte-
rar variaveis do sistema; ao rodar a simulacao, obtenho respostas diferentes. Por
exemplo, posso modificar o churn (taxa de rotatividade), visitas virais, investimento
em marketing e o tamanho do mercado disponivel. Tenho, por exemplo, o CPC
(custo por clique). Também posso adicionar custos fixos e definir como monetizar,
utilizando banners ou videos que aparecem na tela do aplicativo. Posso nomear
simulagoes, como "Simulacao Nova'", para diferencia-las.

Posso selecionar o modelo de monetizagao: gratuito (free), pago (premium) ou
por assinatura (subscription). O periodo da simulagdo é configuravel; neste caso,
defini para 24 meses, equivalente a dois anos. Aqui, altero variaveis, como o tama-

nho do mercado disponivel, reduzindo-o. Quando clico em "criar", a simulacao é
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atualizada, e os resultados aparecem na aba de simulacao atual. Posso comparar
os resultados da nova simulagao com as anteriores. Os graficos nao ficaram cla-
ros porque reduzi muito o tamanho do mercado, o que o tornou insignificante em
comparagao com os outros.

Especialista 1 - Estou vendo as linhas, mas como identifico a qual simulacao
cada linha corresponde?

Entrevistador - Aqui embaixo, hd uma legenda que identifica cada simula-
¢ao. Posso ampliar o grafico para visualizar uma simulagao especifica. Aqui tenho
também uma explicagao das variaveis no ponto de interrogagao.

Por exemplo, aqui esta a taxa de rotatividade, que é a proporgao de usuarios
que se tornam inativos. Ha uma breve explicacao sobre o que ela representa. Se eu
quiser atualizar uma simulagao existente, posso manter o nome e alterar os valores
para atualiza-la, em vez de criar uma nova.

Ja atualizei uma simulagao. Também posso deletar uma simulagao, definindo-a
como "modelo base"e deletando-a. Ela deve desaparecer da lista, mas parece que
nao funcionou desta vez.

Posso exportar os dados, salvando-os em um arquivo Excel. Cada aba do Excel
contém os dados de uma simulagao especifica. Vou tentar abrir um arquivo que ja
exportei. O Excel gera uma tabela com todos os dados da simulacao, que posso usar
em outro software para analises adicionais. Cada aba corresponde a uma simulagao
diferente. Também posso importar uma simulacao anteriormente realizada. Assim,
posso exportar os dados num dia, importa-los em outro e continuar a analise a
partir desse ponto. Dessa forma, nao preciso de um banco de dados integrado.
Posso armazenar tudo em Excel, ja que a quantidade de dados é pequena.

Tenho também um manual de usuério que explica como iniciar novas simulagoes,
gerar simulagoes e visualizar os resultados. Agora, explicarei como o modelo funciona
por dentro.

O modelo parte de algumas suposi¢goes: uma pessoa pode ser um nao-usudrio,
um usuario ativo ou um usudario inativo. No modelo, estas sao as trés defini¢oes de
usuario. O nao-usuario faz parte do mercado disponivel, que é o total de pessoas
que podem usar o sistema.

Esse total disponivel é igual ao niimero de usuarios ativos, inativos e nao-usuarios.
Inicialmente, todos sao considerados nao-usuarios e, ao longo do tempo, migram
para as outras categorias. Um nao-usuario pode se tornar ativo, que depois pode se
tornar inativo e, eventualmente, ser recuperado.

As setas duplas indicam o fluxo de usuarios entre as categorias. Acima, temos
o fluxo financeiro, que inclui receitas, despesas e lucro, todos impactados pelas
transicoes de estado dos usuérios. As varidveis que configuro no sistema afetam

esses fluxos e a velocidade com que os usuarios mudam de estado.
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O modelo também realiza célculos mais complexos. Ele possui um modelo de ins-
talacao dividido em varias etapas, que simula a aquisicao de usuarios por marketing
viral ou marketing pago.

Na etapa de instalacao, mensuro quantas pessoas visitaram a pagina do aplicativo
e quantas efetivamente o instalaram. Por exemplo, se realizo uma campanha de
marketing, posso saber quantas pessoas viram o andincio e quantas instalaram o
aplicativo. Instalagao pode significar criar uma conta de usuario, dependendo do
objetivo modelado. No caso, o modelo avalia se o processo de instalagao leva a
criacao de uma conta e como as variaveis afetam essa probabilidade.

Este é um prototipo, entao as variaveis podem mudar. O objetivo do meu traba-
lho é explicar como essas mudancgas influenciam o sistema, mas reconheco que essas
varidveis sao ajustaveis.

Posso dividir o investimento em marketing em categorias como Facebook e Ins-
tagram, com CPCs especificos para cada plataforma. Isso torna o modelo mais
genérico e escalavel para diferentes cenarios. O modelo é adaptavel para outras
situagoes, o que o torna flexivel.

Agora, gostaria de fazer algumas perguntas sobre a aplicabilidade do modelo
e suas suposi¢oes. Olhando para essa imagem, vocé considera realista a divisao
dos usuarios e as suposicoes feitas no modelo? Vocé acha que essa categorizagao
e estrutura fazem sentido? Eu posso explicar melhor alguns pontos, se necessario.
Por exemplo, dividi os usuarios em categorias especificas. Quero saber se vocé acha
que as suposigoes sao justas e suficientes.

Especialista 1 - A divisao dos usuarios parece consistente, mas, ao considerar
mercados digitais, onde temos diversos tipos de aplicativos, gostaria de saber se essa
estrutura é aplicavel a todos os casos. Por exemplo, quando falamos de visitas e
usuarios, isso se relaciona mais com o universo digital, especialmente para aplica-
tivos de smartphone. Quais tipos de aplicativos vocé acredita que se beneficiariam
dessa modelagem? A modelagem poderia ser aplicada a diferentes tipos de aplica-
tivos, desde bancos até jogos e aplicativos de saude. Cada tipo teria suas proprias
necessidades e caracteristicas de mercado.

Isso faz sentido para vocé quando pensamos em diferentes tipos de aplicativos,
como bancos ou jogos? Cada aplicativo possui caracteristicas distintas que exigem
abordagens de mercado especificas. Agora que discutimos isso, parece que vocé esté
abordando um tipo especifico de bem digital e adaptando o modelo para outros
tipos.

Entrevistador - O modelo que apresento é flexivel para ser usado por dife-
rentes setores de mercado e tipos de aplicativos. Faz sentido que seja consistente
e adaptéavel, conforme explicado. Para responder melhor, preciso explicar mais a

fundo como o modelo funciona. Dividi a parte de aquisicao de usuérios em dois

73



grupos: visitas virais e visitas pagas.

A visita viral depende do numero de usuarios ativos, basicamente o "boca a
boca". Uma pessoa fala para outra, e essa outra conhece o aplicativo. Existem
estratégias para incentivar a viralidade, como premiar os usuarios por compartilhar.
Além disso, hé investimento em marketing direto, como campanhas no Instagram,
Facebook ou televisao. O modelo mede quantos usuérios sao adquiridos por real
gasto, considerando marketing pago e viral.

Esses dois fatores influenciam o nimero de visitas potenciais, que podem ser
novas ou de usuarios antigos. Quando vocé faz marketing, nao controla quem vé o
anincio; pode ser um usuario novo ou alguém que ja conhece o app. Ao usar redes
sociais, é possivel direcionar anincios para novos usuarios ou usuarios especificos.
O modelo atual ainda nao faz isso, mas é escalavel e poderia ser aprimorado para
incluir esse tipo de segmentagcao.

A receita é gerada com novos usudrios e quando ha conversao. Em casos de
aplicativos pagos ou assinaturas, ha uma entrada constante de receita, proporcional
ao numero de usuarios ativos. Esse é o funcionamento geral do modelo. Podemos
complica-lo para incluir receitas indiretas, como antncios dentro do app. Podemos
inserir um anincio no aplicativo, gerando receita baseada no ntimero de visualiza-
¢oes. Isso dependeria do niimero de usuérios ativos.

Passando para a proxima pergunta. Vocé considera que a disposigao e quantidade
de informagoes apresentadas interface sao adequadas? Entao, olhando aqui para a
interface, vocé gostou do ntimero de informagoes que te sao apresentadas e como
elas sao apresentadas? Vocé acha que é muita coisa? Pouca coisa.

Especialista 1 - Assim, eu gostei de como elas sao apresentadas, mas esse nao
¢ o meu dia a dia, eu nao fico fazendo esse tipo de modelagem. Entao porque quem
esta mais envolvido com isso talvez diga assim: “estd4 no nimero adequado, tem um
pouco mais, tem um pouco menos”, e pareceu intuitivo e interessante depois de vocé
ter feito uma primeira apresentacao. Eu nao sei se isso é facil de fazer um filminho
14 mostrando como é que faz uma primeira vez, mas gostei sim da apresentacao.

O que eu senti falta e eu nao sei se vocé fara essa pergunta depois, porque
vocé estd partindo de um ntimero grande de varidveis, algumas das quais talvez ja
pudessem ser ancoradas na realidade.

Entao é isso que eu sei 14, eu fiquei assim. Mas é tudo simulagao? O que que é
real? Onde é que esta a situagao atual do app para e o partir dai é simular daqui
para frente, entende? No caso, eu fiz essas simulagoes em iniciais, aquele primeiro,
primeiro que eu importei, que eu mostrei um, era baseado nos dados que eu achei
no mercado. Entao eu fiz uma busca em sites de que traz essas informacoes de, por
exemplo, quando, qual o CPC médio por aplicativos, qual a taxa de churn média.

Encontrei na internet, em fontes que faz esse tipo de comparagao. Sé que todos
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esses dados sao muito genéricos.

Mas o meu ponto é o seguinte quer dizer, vocé esta vendo como piblico-alvo
desta sua solucao, o pessoal e as startups que criam esses apps? O cara que vai
investir numa startup, que é todos eles. Como é que vocé esta vendo isso? Porque
eu estou focando, olhando para os clientes, olhando assim, do tipo quero pegar essa.
Ah, esse caso aqui e ver hoje, hoje ele esta com esse numero de clientes, ja, ja esta
com essa receita, ja esta com isso aqui. Eu quero simular dai para a frente. E isso
que eu estou dizendo. Foi isso que eu estava perguntando se gente, ai vocé delimita
legal isso. E faz mais sentido, porque senao fica um negbcio assim, meio solto, eu
diria assim.

Entrevistador - Entao faltou aqui as variaveis iniciais. No caso, eu posso
adicionar uma variavel para dizer o nimero inicial de usuérios, usar os divisores
ativos, E partir disso, isso sim. Isso pode ser feito. Vou anotar aqui para refazer.
Realmente ficou faltando.

As funcionalidades do sistema sao de facil compreensao? E com funcionalidade
eu quero dizer: A facilidade de entender como funciona essa parte de criar, atualizar
uma simulagao, deletar, exportar, importar e visualizar e visualizar informagoes
aqui.

Especialista 1 - Nessa parte sim. S6 que eu estou olhando ai na tela e agora
essa estd com as variaveis beta, um intercepto beta um de novo; Nao sei se vocé vai
manter isso, mas eu sou o costuma nao ser intuitivo. E alguém que de repente nao
tem familiaridade com isso. Nao vai nem saber mexer nessas essas variaveis. Entao,
eu nao sei como é que vocé esta imaginando, porque eu nao sei qual é a explicagao
que tem. Por exemplo, na interrogacao?

Entrevistador - Bem genérica, sim, mas basicamente eu estou modelando a
probabilidade de instalagao usando um modelo de regressao logistica. Sim, mas eu
posso facilitar isso. Ele pode entrar, por exemplo, com uma tabela de dados que eu
peco no sistema e ja calcula automaticamente.

Especialista 1 - Quando vocé faz os dados bésicos, de repente vocé esté
criando varias simulacoes. E legal isso tudo que vocé esta fazendo ai, diante de
véarias simulagoes diferentes. Mas até que ponto nao é legal vocé fazendo os dados
bésicos vocé ja gerar trés simulagoes, tipo pessimista, mediana e otimista direto?
E ai, ja que vocé permite atualizar essas simulacoes, a pessoa ja trabalha com essa
atualizagao depois de ja ter gerado perguntando alguma coisa béasica logo no inicio.
Ou tipo, vocé quer que eu gere ja uma simulagao otimista e normal ou dé essas trés
opgoes? A pessoa clica, ele ja gera as trés ali direto e depois ele vai mexendo. Nao
sei.

Entrevistador - Entendi. E porque o modelo ele nio lida ainda com essa

probabilidade. Ele é um modelo probabilistico nesse sentido, mas eu poderia alterar
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um pouco. Eu t6 pensando como, como eu faria isso? Como faria para decidir qual
¢ o modelo Pessimista e qual é o modelo otimista.

Especialista 1 - Tem a ver com a questao de aquisi¢ao de novos usuérios. Eu
diria assim.

Entrevistador - Sim. Olha, eu diria que teoricamente d& para fazer, mas
teria de pensar um pouco em como implementar. Realmente, um ponto importante
nessa parte de andlise de cenérios vocé ter essa distincao entre cenario otimista e
pessimista. Eu acho que é uma coisa que as pessoas esperam.

Especialista 1 - E de repente vocé pode botar, sei 14, isso é o churn. O churn
também é algo que sao duas coisas assim facilita vocé gerar a partir do que é mais
familiar para o usuéario, eu diria.

Entrevistador - A préxima pergunta seria se existe alguma funcionalidade
adicional que vocé gostaria de ver implementado no sistema e ai, tanto em relagao
a essas coisas que a gente esta conversando de ter objetivos pessimistas, mas em
relacao a interface também, eu acho ter mais um botao aqui para fazer alguma
outra coisa. Sentiu falta de alguma de alguma funcionalidade?

Especialista 1 - Como vocé estd mexendo com coisas de marketing, eu nao sei
se vocé estd abordando o Customer Life Time Value, vocé esta abordando também
o Custo de Aquisigao de Clientes.

Entrevistador - Custo de Aquisicao de Clientes é uma variavel de entrada no
sistema, entao ela ta ai uma variavel dessas aqui de custo de aquisi¢cao. Tem o CPC
que é o custo por conversao.

Especialista 1 - T4, mas esse ai vocé pode dizer que é uma parte do CAC, ou
nao?

Entrevistador - A conta que eu t6 fazendo aqui é bem simples. Eu estou
pegando o investimento em marketing, multiplicando pelo custo de conversao. E é
isso ai. Vocé acha que poderia ser mais?

Especialista 1 - Ai é o seguinte: os apps em geral, eles tém o modelo que vocé
procura minimizar custo de suporte, ndao tem um hotline para ligar, tudo fica no
aplicativo, né?

Mas as vezes vocé ainda assim tem que melhorar o manual do usuario e gravar
um video com alguma coisa. Entao nao sei se teria alguma coisa de suporte. Por
mais que seja relevante, eu nao estou dizendo que eu precise ter de novo. Nao é meu
dia a dia esse negdcio, mas as vezes vocé também tem um custo. Como eu falei de
tem, o Marketing tem o apoio...

Entrevistador - Ele entra aqui como custo por usuario, que eu coloquei um
campo para todos esses custos de custos relacionados ao projeto. Eu coloquei como
o campo, s6 o custo por usuério. Do jeito que eu modelei, eu coloquei s6 custo

por usuario. E um custo fixo, independentemente do nimero de usuérios. Mas eu
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entendo que isso aqui poderia também ser se aprofundado nesse sentido. Poderia
criar outras varidveis, por exemplo, o custo inicial e a taxa que ele cai.

Especialista 1 - Talvez esse custo por usuario, de novo, num app o que exata-
mente é isso? Quer dizer, o percentual? Explicar melhor isso pelo menos.

Entrevistador - Aqui ele estd como custo fixo, o custo médio para manter o
usuario, mas ele poderia ter uma conta mais desenvolvida.

Especialista 1 - E, ¢ eu nao sei por qué. Ai de novo. Quando vocé vai la num
app, sei 14, no iFood, qual é o custo por usudrio do iFood? No final das contas? E
mais um registro no banco de dados, sei 14 o que que vai ser isso que eu estou de
repente curioso assim para saber. Mas enfim, nao precisamos também aprofundar
isso aqui.

Entrevistador - Agora, essa aqui ja tem um custo por usuario custo fixo que
eu também adicionei aqui como sendo um dinheiro que vocé gasta todo més, que
vocé calcula por fora da simulagao, o valor minimo da nuvem, por exemplo.

Mas isso aqui é outro caso que eu entendo que cada aplicativo vai ser diferente,
cada aplicativo vai ter uma conta diferente. Posso fazer para custo fixo de custo por
usuario e dependendo da area vocé esta atuando, se vai ser diferente também

Especialista 1 - Tem que talvez ajudar o usuario a botar essa assim, porque
o custo fixo ai e da na organizacao em torno do app paga um valor X no contador.
Ali é um custo fixo da empresa. Nao sei se é desse nivel que vocé esta falando ou
nao. Comega a ficar mais complexo. Se eu tenho uma empresa que vende que faz
trés apps diferentes esses negocios, tudo bem. Se eu falo assim, nao é problema da
empresa que divide os custos fixos por traz e poe em cada simulagao de app um
terco para cada um deles. Nessa parte, por exemplo, a ou assumindo nao. Eu estou
falando de uma empresa que faz um app, uma startup que faz um app e ai os custos
que ela tem.

Entrevistador - Af a proxima pergunta seria: vocé considera que o sistema
pode ajudar a resolver problemas reais de forma eficiente? Entao, é sobre como a
aplicagao vocé vé esse tipo, um problema real. E se vocé acha que poderia ajudar.

Especialista 1 - E a questao de apoiar , ou seja, um investimento nessas
um planejamento, por exemplo. Se vocé vai buscar um investidor para o seu app,
de repente isso ai ajuda a montar varias coisas e conversar na negociagao com um
investidor, ou nas decisoes sobre aumentar gasto de marketing, diminuir gasto de
marketing.

Mas ai, talvez. Voltando a pergunta anterior, porque vocé esté falando 1a que
tem relagao de fato, mas para o caso especifico desse app, para o mercado que ele
esta priorizando, de repente vocé vai acabar encontrando uma taxa la de como é que
realmente esse investimento em marketing esté afetando para aquele caso especifico.

Vamos supor, eu fiz isso hoje, vou fazer de novo. Més que vem vou entrar com
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novos dados basicos e rever a simulagao. E ai eu estou eventualmente saindo de uma
curva que num primeiro momento era totalmente hipotética e estou comegando a ver
realmente. Valores reais do que esté acontecendo nesse sistema dindmico. Concorda?

Entrevistador - Sim, sim.

Especialista 1 - Entao, até que ponto vocé consegue ir guardando nas plani-
lhas? Quando vocé diz ah, isso aqui é o meu cenario base em junho, esse é meu
cenario base e em julho eu soma o cenario base em agosto. E ai vocé tem uma coisa
que vocé estava projetando com base em médias de mercado e vocé comega a ter
um baseado no que esta realmente acontecendo no mundo real. Com os dados da
avaliacao do dos dados de realidade que foram sendo colocados, d4 para entender o
que eu quis dizer?

Entrevistador - Sim, essas varidveis, tudo isso vocé pode estimar baseado nos
dados de mercado. Vocé pode estimar nos dados historicos da sua empresa.

Especialista 1 - Exatamente. S6 que nao tem dado histérico ai?

Entrevistador - E eu entendo que esse movimento de estimar se essas variaveis
vém antes desse modelo. Entao estimo para poder usar aqui, por exemplo, a taxa
eu primeiro calculo o churn e depois eu coloco aqui no modelo. Entao entendo que...

Especialista 1 - E o que eu estou falando até que ponto vocé.... Af foge né. Mas
olha, comeca a ficar muito complicado, mas vocé proprio ajudar um pouco nesse ou
numa outra parte do app também. Estou falando aqui sendo sem limitacoes. Estou
pensando junto com vocé em voz alta aqui. Dependendo de quem vai mexer nessas
coisas que ainda nao é facil entender essa matematica toda esta mesmo para calcular
churn, essas coisas.

Entrevistador - Ai eu entendo que para isso aqui ser usado no mercado, para
uma empresa real, ter que ter uma pessoa para fazer esse tipo de coisa, tem que ter
um cientista de dados, analista de dados para pegar os dados da empresa e calcular
essas métricas e jogar aqui.

Isso porque é especifico. Eu calcular o churn de uma empresa dentro da propria
empresa. E uma coisa especifica que vai depender de como os dados estdao dispostos.
De quais dados eu tenho. Quer dizer, qual a conta eu vou fazer. Entao entendo que
tem que ter um usuario de seu usuario, de sistema, usuario especializado, que esta
sempre fazendo esse tipo de coisa e que entende desse problema.

Essa solucao é um protoétipo de que ele visa mostrar que se esse modelo ele é
vidvel para esse tipo de coisa, entao acho que a pergunta é mais se tipo tem outra
solugao? Hoje no mercado, o que é que as pessoas fazem para fazer esse tipo de
modelagem, esse tipo de problema? E comparado com o que a gente tem no mercado
hoje, essa solucao seria interessante ou nao?

Especialista 1 - Pois ¢é ai que eu estou falando P6, me parece, vocé esta indo

na dire¢ao certa e isso é uma coisa para a persona. E um cara que ja tem um
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background matemaético, parece que é algo que ajuda sem a vida dele. S6 que eu
nao sou essa persona, entende? Fica dificil falar isso para vocé, entende? Me parece
que sim, que ¢é que ¢ legal, que ajuda sim.

Agora... O que eu vejo muito ai é que... Principalmente o pessoal que esta
comecando. Nem sempre a turma, as vezes até o socio técnico la que tem condigao.
Mas ele nao conhece essas métricas, nao conhece. Entao, para quem esta no comego,
isso tudo fica mais inacessivel, O que pode ser uma oportunidade também, porque
vocé de repente tem o site.

Dependendo do que vocé quiser fazer, essa pode dizer: Eu também ofereco ser-
vigos de consultoria e ai nao sei se isso faz sentido ou nao. S6 que dizendo que é
uma possibilidade, talvez no inicio também para te ajudar e validando esse modelo
todo, mas parece que estd no caminho certo. Mas me pareceu legal.

Entrevistador - Os resultados gerados pelo sistema sao comunicados de forma
objetiva e eficaz? Entao, é por essas duas abas aqui que mostra os resultados?

Especialista 1 - Sim, é o resultado das simulagoes é mostrado. S6 que vocé
de novo precisa la da sua persona especializada para interpretar isso. Mas ok, legal,
acho que sim.

Entrevistador - Vocé sentiu falta de alguma métrica ou grafico? Algum indi-
cador nessa parte dos resultados?

Especialista 1 - Ai, como eu te falei de novo, nao sendo eu a sua persona,
nao, eu nao sei nem se conseguiria. Cara, olhando aqui seria algo, precisaria de um
pouco mais de tempo para olhar, mas... Porque ali vocé esta chamando de estoque?

Entrevistador - Talvez isso aqui nao seja melhor, ndo é mesmo? E porque
aqui no modelo, essas caixinhas que acumulam coisas, os usuarios, usuérios ativos,
usuarios antigos e profit, que é o lucro, no modelo de sistemas dinamicos isso sao
estoques porque eles acumulam. E tém os fluxos que sao essas setinhas duplas aqui,
que sao as coisas que levam de um estoque pro outro.

Entao aqui vocé vé a quantidade de usuarios que saem daqui e de nao usuarios e
vao para usuarios ativos, o churn e a quantidade de usuarios, aqui embaixo eu tenho
os estoques, que sao as coisas que acumulam. E tenho os fluxos que sao as taxas
que levam de um para outro.

Especialista 1 - Se vocé esta entrevistando gente que conhece bem sistemas
dindmicos, nao vejo problema nenhum vocé deixar dessa maneira. Mas se vocé esta
imaginando que isso vai ser um sistema que vai permitir o usuario que nao conhece o
sistema dindmico tirar proveito disso, ai de repente vocé tem que repensar realmente
essa historia.

Entrevistador - E ai seria mais questao de mudar o nome... Ou criar outra
visualiza¢gao mesmo.

Especialista 1 - A questao é que ai vocé ja esta no ligado ao modelo que vocé
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fez aqui de novo parece coerente, té legal, mas é até nesse caso ai. E mais... Nao sei
se ficou faltando também os nao usuarios.

E ai eu fico na duvida né? Porque faz sentido para vocé é se familiarizando com
o modelo e vé a dinamica dele. Mas no final das contas, o que eu quero ver isso é o
que foi a interpretacao disso. Nao sei por que vocé falando isso, mostrando o que?
E ai, qual é o proximo passo que vocé faz com isso tudo? Vocé escolhe. Vocé vai
tomar um tipo de decisao olhando as simulagoes, nao é? Eu acho que seria vocé
olhar dessa perspectiva.

Entrevistador - E a ultima pergunta é quais outros comentarios vocé gostaria
de fazer sobre o trabalho e sobre tudo que vocé viu aqui?

Especialista 1 - Uma coisa que ficou aqui me pegando aqui porque vocé em
algum momento vocé escolhe um modelo de monetizacao. Ailogo no segundo campo,
se ele é gratuito, premium ou subscription. E eu nao sei até que ponto...

Porque para mim, um usuario free é diferente de um usuario que paga e ai nao
sei se isso seria importante e no seu modelo, porque ele ja passou a ser usuario,
mas nao representando nenhuma receita para vocé, a nao ser que e isso vai variar
também, né? Porque se eu estou querendo analisar, como vocé falou, um app de um
banco, o banco nao ta esperando a receita pelo pagamento daquele app que vai ser
gratuito sempre, mas pela receita que ele vai gerar.

Numero de transacao, to pensando mais no modelo de realmente o que eu vou...
Como é que aquele cara que a gerar receita com aquele app sendo o app o grande
produto e nao mais um canal para solugao?

Entrevistador - Sim, no caso esse free seria o Freemium, que é o usar o
aplicativo que é de graca, mas que vocé pode fazer compras dentro do aplicativo.

Vocé pode ver um ad, e ai vocé ganha dinheiro com propaganda e com a presenca
do aplicativo como lider do coletivo. No caso, se for um jogo, vocé pode comprar
itens do jogo. Ai na parte de monetizacao, né? Vocé tem que, a partir de receitas,
despesas.

Ai vocé tem, por exemplo, visualiza¢oes de antincios para usuarios. E ai vocé
tem gente, deixa tipos de antncios aqui que é rewarded, que é um anuncio que ele
tira alguma coisa dentro do préprio aplicativo. Entao vocé, por exemplo, vocé viu
o anuncio e ele te d4 um boénus dentro do aplicativo. Ai vocé tem um banner que
aparece embaixo ou do lado da tela. O intersticial e o que para o aplicativo mesmo
e mostra o AD em tela cheia. Entao essa divisao...

E tem a visualizacao e o quanto vocé ganha, quanto que vocé, quanto o aplica-
tivo ganha a cada visualizagao de antincio. E tem o IAP que é compra dentro do
aplicativo.

Especialista 1 - Legal. Pois é, mas ai assim eu ja nao estou nessa de novo.

Nao, eu nao fico acompanhando essas coisas e nao sei te dizer ah, faltou esse aqui
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porque eu disse separa o banner X e do banner Y e o banner, nao sei.
Entrevistador - T&a bom. Legal. Bom, obrigado. Eu acho que era isso que
eu tinha de pergunta. Ja. Obrigado novamente por ter aceitado participar e ter

contribuido com esses pontos todos que nés conversamos.

A.2 Especialista 2

Entrevistador - Entao, dando uma ideia geral. O que eu fiz foi um modelo de mo-
netizagao de aplicativos moéveis usando a teoria de sistemas dindmicos. Aplicativos
moveis sao aplicativos de celular e de smartphone. E meu modelo. Ele os sistemas
dindmicos. Ele faz uma simulacao ao longo do tempo que tenta prever qual vai ser
algumas variaveis desse, resultados, desse. E um programa de anélise de cenérios.
Entao, o resultado desse cenario que eu simulei.

Vou falar um pouco sobre interface aqui no lado esquerdo eu consigo dar um
nome para essa simulacao. Por exemplo, vou chamar de simulacao nova. Eu vou
rodar uma versao para vai ficar aparecendo alguma coisa. Entao. Basicamente,
eu consigo colocar o nome. Eu consigo escolher um modelo de monetizacao. Eu
consigo personalizar alguns parametros aqui que eu vou falar mais, mais a frente,
especificamente sobre eles.

E eu consigo clicar aqui para criar ou atualizar uma simulagao. Ele mostra
algumas fung¢oes mim e as informagoes que mostram sao informagoes de marketing,
retorno sobre investimento, taxa interna de retorno, Payback, customer lifetime
value, e algumas informagoes de de lucro liquido de usuarios ativos no sistema e de
fluxo de monetéarios.

Especialista 2 - E isso ai. E uma uma simulacdo. O cara faz um aplicativo e
vocé simula vérios cenérios para ver se ele vai ganhar dinheiro. E isso?

Entrevistador - Isso exatamente e simular vérios, varios cendarios existentes
para saber se o investimento vale a pena ou nao. E sabe também o que eu preciso
mudar desse ativo para ser mais rentével, menos rentavel.

Especialista 2 - Vou pegar um copo d’agua, aguenta ai. Vamos la.

Entrevistador - E exatamente isso. Eu quero saber se vale a pena ou nao
investir no aplicativo. O que eu posso mudar? Neste aplicativo para ele ser mais
rentavel e quais variaveis sao mais importantes, menos importantes no meu caso.
Por causa daquele aplicativo que eu t6 simulando. Entao estou vendo o aplicativo
como se fosse um investimento né. Entao eu quero fazer a analise de cenarios para
saber se o investimento vale a pena nao.

Especialista 2 - Vocé tem uma orelha ai que fala de quanto ele investiu, ou
nao? Pra ver se ele vai recuperar o negocio. E isso?

Entrevistador - Eu vou dar uma geral melhor nessas varidveis depois, mas eu
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tenho isso. Por exemplo, eu tenho tamanho do mercado disponivel taxa de rotati-
vidade que é o churn, taxa de visitas virais, valor de investimento em marketing,
periodo de investimento em marketing, O custo por conversao, Custo por usuario,
Custos fixos. Af eu tenho as informagdes de antincio de visitagao de antncios por
usuério para cada tipo de andncio. As informacoes de compras de dentro do apli-
cativo, In App Purchaces. E as informacoes de instalagao. Calcula a chance de
uma pessoa instalar aplicativos, sendo que ela visitou a pagina do aplicativo. Isso
eu posso explicar melhor porque eu. Eu estou modelando isso com uma regressao
logistica, mas a ideia geral é que isso aqui ¢ um protétipo de um modelo que eu criei
que tenta resolver um problema que nunca foi, que pelo que eu pesquisei, nao foi
resolvido antes de maneira geral. Entao eu t6 olhando todas essas variaveis juntas ao
mesmo tempo e como elas interagem entre si. E é verdade isso. Eu nao td olhando
sO para, por exemplo, s6 pra o investimento em marketing. Estou olhando tudo ao
mesmo tempo

E isso é um protétipo. Entao aqui eu tenho essas varidveis, Mas essas variaveis
podem mudar. Entao eu poderia adicionar variaveis ou tirar variaveis, ou pegar uma
variavel e destrinchar ela melhor.

Especialista 2 - Quais variaveis vocé tem ai? ja vai passar por elas, ou nao?

Entrevistador - Sao essas aqui que eu mostrei agora essas que sao as variaveis
de entrada do modelo. Eu vou passar devagar. Vocé quer que eu fale primeiro do...

Especialista 2 - Comeca aqui periodo de... que que é isso aqui? Ah os proximos
dois anos.

Entrevistador - E, os proximos dois anos, crescimento de vinte e quatro meses.
O tamanho de mercado disponivel... Quero mostrar para vocé antes, entao isso aqui,
isso aqui é o que ele faz por trés do aplicativo. Entao, basicamente eu estou dizendo
que uma pessoa, um usuario, ele pode estar em trés caixinhas. Ele pode ser um nao
usuario caso ele nunca tenha visto aplicativo antes, ele pode ser um usuério ativo
caso ele esteja usando o aplicativo totalmente, ou ele pode ser um usuario inativo.
Um ex usuério que parou de usar o aplicativo.

E entao eu estou modelando no meu modelo todas as pessoas estao em um
desses trés grupos, e eu tenho aqui também uma definicao do mercado disponivel,
que é o nimero total maximo de pessoas que eu posso ter no meu mercado. Eu
calculo basicamente como todas as pessoas que que podem vir algum dia usar o
meu aplicativo. Entao, a soma desses trés grupos de nao usuérios, usuérios ativos e
inativos sempre vai ser igual a available market, ao mercado disponivel.

Entao as pessoas elas andam de uma caixinha para outra aqui, entao todo mundo.
Se eu comegar com todo mundo sendo nao usuario, eu fagco uma simulagao no tempo
onde a pessoa passa de usuério para o usuério ativo e ela pode passar para o usuario

inativo e depois voltar para ativo e ficar se conectando. Entao, essas linhas duplas
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aqui sao os fluxos, o fluxo de usuarios de um de um conjunto para outro.

E aqui em cima eu tenho também o fluxo monetéario que eu tenho revenue,
expenses e profit, que dependem desse fluxo de baixo.

Especialista 2 - Porque que vocé botou expenses depois do... vocé tem a
receita, vocé tem a expenses e o profit que vem no final, o profit tinha que esta no
meio, tem que ta no meio.

Entrevistador - Revenue Eu entendo que é o ponto de entrada de dinheiro,
precisa quanto sai de dinheiro e o profit é o acumulado de revenue menos que isso
eu sei.

Especialista 2 - Mas a figura nao dé a entender isso ai. T4 dizendo que o
revenue gera o profit e o profit caminha pra despesa, como é isso?

Entrevistador - As caixinhas, esses quadrados, sao coisas que acumulam, entao
sdo acumulacoes. Entdo o profit aqui é uma acumulacio. E como se fosse um. Uma
conta no banco, digamos assim, E vai acumulando dinheiro revenue aqui é quanto
dinheiro esta entrando e expenses é quanto dinheiro esté saindo em cada etapa, em
cada etapa da simulagao. Entao ele ele entra e sai e ele acumula aqui no meio.

Especialista 2 - Ta bom. Entendi agora a figura.

Entrevistador - Esse aqui é o modelo basico simplificado, o modelo completo.
Ele tem mais variaveis que isso, mas basicamente as variaveis, eles influenciam nesses
fluxos que levam de uma caixinha para a outra.

Aqui eu pensei também que os novos visitantes e os visitantes e os novos usuarios,
os usuarios recuperados. Eles sao causados por dois efeitos que o efeito viral e o
efeito de investimento em marketing. O efeito viral é basicamente o boca a boca
que uma pessoa fala com a outra sobre o aplicativo e outra pessoa instala. Entao
esse efeito viral é o organico e o marketing organico. E o marketing é investimento
em marketing, é o que eu pago para ter. Entao eu coloco dinheiro e ai cada real que
eu coloco eu ganho um numero de visitantes.

E eu tenho duas coisas que levam aqui para o revenue, que é 0 esse new users
revenue que é quando a pessoa instala, entao se app for por for pago, eu ganho
dinheiro na instalacao, caso contrario, tem outras formas de monetizagao que sao
baseadas nesse nimero de usuarios ativos.

Especialista 2 - Que vocé vai ter que simular também qual é o revenue stream
dele né, que é s6 paga uma vez ou se paga por meio dessas coisas também? Nao,
nao?

Entrevistador - Sim. Tanto que eu vou voltar aqui agora para a ferramenta
aqui. Aqui no comecgo eu digo qual é o tipo de monetizacao. Se o aplicativo é
freemium, é baseado em antincios e compras dentro do aplicativo. SE é premium,
se ele ¢ um aplicativo pago, ou seja, por assinatura e dependendo do que eu escolhi

aqui, ele muda algumas varidveis aqui embaixo relacionadas a.
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Especialista 2 - T4, o premium ele paga uma vez so e o de assinatura, paga o
dinheiro todo més?

Entrevistador - Sim, olhando para a literatura né, foi os trés tipos de mone-
tizacao que encontrei.

Especialista 2 - E agora deira eu te fazer uma pergunta que é. Como é que
se inclui o conceito? Porque vocé tem o TAM né, que é o total, que é o mercado
acessivel, e tem o target do aplicativo. Normalmente vocé consegue considerar isso
al ou nao?

Entrevistador - O target seria. O mercado que eu quero atingir.

Especialista 2 - Isso se vocé fala assim vocé esta com o aplicativo de celular.
Voceé tem dois, 230 milhoes de celulares. O total é esse ai, mas a sua meta nunca é
essa né. Tem que ser uma coisa mais. Sei la, celular é para joguinhos de juvenis, de
jovens. Af vocé tem que. E tem que botar um target diferente dos 230 milhoes né.

Entrevistador - E isso é exatamente no caso dos. Vocé pode incluir nessa
conta de calcular o mercado disponivel. E esse efeito é o efeito de que o mercado
disponivel nao vai ser todas as pessoas que tem um celular, mas sim aquelas que
estao interessadas no meu aplicativo e poderiam instalar. Entao, por exemplo, eu
tem um aplicativo que é um jogo, por exemplo. Eu considero como um mercado
disponivel s6 as pessoas que de fato jogam, né? E ai eu tenho essa é uma conta que
eu fago antes de rodar a simulacao. Entao teria que ter alguém para ir 14 e calcular
o mercado disponivel e colocar aqui no.

Especialista 2 - E o cara tem que estimar isso ai né?

Entrevistador - Isso.

Especialista 2 - Af vocé tem a taxa de rotatividade. E o churn, nao é isso?
Ou seja, o churn por ano ou por més, por més esse numero também ¢é alto. Mas
tudo bem, isso ¢ uma simulacao.

Entrevistador - FEu peguei essas funcoes, eu peguei do de demonstrativos de
mercado, né? Tanto no Google Play quanto de de outros sites, outros sites que
fazem esse tipo de de demonstracoes e eu peguei de maneira geral aqui o que Eu
achei que fazia sentido de acordo com esse esse site que eu encontrei.

Especialista 2 - Mas perai, esse nimero ai ¢ 0,46. Cadeé, ¢ 47% ao més. Sai
fora isso, 6 meu, é muito isso ai nao?

Entrevistador - Isso. Isso aqui era baseado em um aplicativo de jogo, entao
talvez isso, isso influencia. Basicamente, as pessoas jogam metade das pessoas que
baixam o aplicativo e saem.

Especialista 2 - Ta.

Entrevistador - Esse niimero ta muito alta porque eu estava testando aqui,
mas basicamente que eu t6 dizendo que uma pessoa chamou outras cinco, mas pode

ser menos. Acho que o nimero tipo 1,6 ser um ntmero mais. Isso aqui vai variar
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muito de aplicativo para aplicativo. Tem uns aplicativos que sao mais virais, e essa
aqui especificamente é uma taxa que varia muito. Pelo que eu vi na hora que eu
pesquisei.

Mas assim, o que eu estou tentando testar aqui ¢ o modelo como sendo uma
solugao que eu estou propondo para resolver esse problema. Entao é claro que na
definicao dessas variaveis ela vai variar de dia de de problema para problema de
aplicativo pra aplicativo e também eu posso adicionar ou variaveis conforme for for
necessario para um problema mais especifico.

Especialista 2 - Porque tem um conceito no que o pessoal fala do CAC. Vocé
usou o conceito do CAC ai.

O CAC seria o que?

O custo de aquisigao de cliente.

Entrevistador

Especialista 2

Entrevistador

Tem um custo por conversao aqui embaixo, que é o CPC.

Especialista 2 - Entao este ai é o que é um virgula 1,55 centavos. Que custa
pra vocé cobrar, pra adquirir um cliente, é isso? na média.

Entrevistador - Na média que eu coloquei aqui como sendo um valor inicial
aqui das coisas que eu pesquisei, mas no caso de eu fazer uma simulacao para estimar
para o meu problema especifico

Especialista 2 - E 1 R$ e cinquenta, é um ta bom, supondo que vocé vai ter
9 milhoes. E isso? de. Como é que esté 14 o mercado

Entrevistador - Entéo eu tenho 14 milhdes. E porque eu estava mexendo
aqui.

Especialista 2 - Tem zero pra caramba ai.

Entrevistador - Eu posso mudar aqui também na forma aqui apresentada,
mas ha 14 milhoes.

Especialista 2 - E ai o cara estimou, por exemplo, que nesses nesse exemplo
que vocé colocou, o cara esta cobrando a Assinatura, estd fazendo o qué?

Entrevistador - Entao porque isso aqui, nesse exemplo né? Esse aqui era um
aplicativo de jogo para o Brasil todo. De um jogo freemium, O jogo de graca em
que vocé ganha dinheiro com com antincio e com compra de aplicativo. Entao, aqui
embaixo eu tenho um, mas eu tenho essas partes de antincio aqui de visualizagoes e
valor por tipo de aniincio e também esse IAP, que é compra dentro do aplicativo que
também tem tem um valor médio e um uma taxa de compra de médio por usuéario.

Especialista 2 - Interessante, isso ai.

E aquele vocé nao tem. No caso do é a queima de caixa. Ndo que eles falam ai.
Porque normalmente o cara parte o cara que bom aplicativo tem um certo dinheiro
né, que vai durar algum tempo até ele comecar a ganhar dinheiro. Tem esse dado ai?
Ou voceé supoe que ele ja tem o aplicativo supoe que ele ja estar pronto o aplicativo,

é isso?
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Entrevistador - Isso eu ndo entendi a pergunta. E para eu saber se?

Especialista 2 - Nao, ¢ o seguinte, o camarada fez um aplicativo e colocou na
internet, né isso. E ai ele tem um tempo que ele vai demorar, ele tem os clientes dele.
Enquanto isso, ele estd queimando o caixa para gastar dinheiro com. Publicidade a
equipe l4 que mantém o software e tal. E ai existe um célculo para saber se o cara
vai sobreviver, se ele esta gastando mais do que recebe. Ele tinha um caixa inicial
de tanto vai gastando ele para conseguir cliente. Se ele esta gastando mais numa
velocidade maior do que ele esta adquirindo, o cliente ou o anunciante, ou que seja,
ele vai a faléncia Antes do negbcio ser um sucesso. Entendeu ou nao? Tem esse
dado ai?

Entrevistador - E, isso nao estava no meu radar até agora no escopo. Entdo
nao é uma coisa que eu estava considerando, mas realmente é um ponto.

Eu tenho o Payback aqui, né. que é o quanto tempo eu preciso investir para o
dinheiro voltar e comecar a voltar.

Especialista 2 - Isso ai é o que? 4 meses?

Entrevistador - 4 meses sim. S0 que quatro meses, quatro meses sem. Eu
posso botar mesa aqui no final. Hoje. Mas tem sido quatro meses. Nesse caso, nesse
exemplo que eu fiz. E ai nao sei se estou considerando todos os custos, mas sim, é,
mas ele & um grafico de lucro. Esse lucro pode ser negativo também. E entao ai,
por exemplo, pode. Eu posso ter uma receita, uma despesa maior do que a receita.
Entao aqui no caso. A pessoa que estd analisando os dados teria que ver esse grafico
aqui. Entao, no més dois a despesa foi de 1200, s6 que a receita foi menor, entao
é fazer essa conta para saber quanto dinheiro eu devo gastar antes de comegar a
ganhar

Especialista 2 - Isso, esse dado é relevante que o cara tem que ter uma reserva e
um caixa la inicial para aguentar esses primeiros momentos. Af que seria interessante
fazer algum sim, sim, algum critério para essa empresa. Mas assim, esse exemplo
que botou ai, o cara vai a faléncia. Isso é a dispensa é sempre maior que a receita?

Nao, é porque tem tamanhos diferentes. Um aqui é 1200 e esse aqui vai até seis
milhoes.

Especialista 2 - Ah, td. Boa. Eu acho que tem que equalizar também os
graficos aqui,

Entrevistador - no caso o lucro estd sempre positivo.

Especialista 2 - Mas ele esta ta. Mas ele tem no comeco a negativa? Parece
que ele comeca negativo. Isso ai pode ser interessante para o camarada ele fazer o
calculo contrario, né?

Entrevistador - Um célculo de risco mesmo é um um vértice.

Especialista 2 - E quantos? Quantos usuérios ele tem que ter? Quantos

clientes ele tem que ter? Quanto tempo mais ou menos, dado o dinheiro que ele
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tem em caixa, dado o dinheiro. Uma coisa e o cara queimar o caixa outra coisa no
futuro e ter lucro se ele tiver caixa e ainda nao tiver lucro, mas tiver perspectiva,
ele continua. Agora se ele tiver, nao tiver caixa, mesmo que ele tenha perspectiva
de lucro, ele para de operar, nao tem como pagar o funcionario.

Isso ai é uma variavel importante, a nao ser que ele tenha um pai rico! Nao é
isso? Se o pai for rico, ele precisa de dinheiro ele vai no pai dele, mas se nao tiver
para quem pedir, em principio ele ta no sal.

Entrevistador - Puxando aqui, eu queria falar sobre apresentar as funciona-
lidades do sistema. Entao aqui eu consigo dar o nome para simulacao e escolher o
tipo de monetizacao, o periodo, as variaveis. E quando eu clico aqui, eu crio essa
simulagao. Se a simulagao ja existe e eu altero um desses valores, quando eu clico
de novo, ele sobrescreve, ele atualiza, ele escreve por cima daqui ja da la. Eu posso
criar uma simulacao com outro nome, entao sei l4, eu posso criar uma Primeira
Simulagao. Af eu posso diminuir aqui, sei l& o ntimero do tamanho do mercado.

Especialista 2 - E ele guarda a primeiro?

Entrevistador - Quando eu rodo de novo, ele mostra aqui, segundo a infor-
macao. Mas se eu for aqui, em comparagao de simulagoes, eu consigo comparar as
duas.

Especialista 2 - Ah, ta. Isso ai é interessante.

Entrevistador - Eu consigo ver os gréaficos das duas ao mesmo tempo, s6 que
uma esta com, a variavel que eu mudei que foi a que estava no mercado disponivel,
entao a segunda tem um mercado disponivel menor do que a primeira, entao ele vai.
Todos os valores vao ser menor.

Especialista 2 - E porque eu gostei dessa coisa de vocé poder botar varias
simulacoes. E interessante que o cara pode conhecer a sensibilidade de cada fator.
As vezes uma pequena conta, um pequeno fator. Pode arrebentar o cara e as vezes
nao né?

Entrevistador - FEu consigo deletar uma simulagao. Digita no nome daqui,
clica no para deletar. Eu consigo exportar e exportar essas simulagoes. Quando
eu clico para exportar, ele exporta como um Excel. Ele exporta exatamente essa
tabela aqui que esta aqui embaixo, que é a tabela com todos os dados. Entao, por
exemplo, vocé clica para exportar. E ele aparece tela.

Especialista 2 - Vocé tem ai o ROI, ou nao?

O retorno sobre investimento?

E.

S6 mostrar que o que ele exporta. Esse aqui é o Excel. Ele é

Entrevistador

Especialista 2

Entrevistador
vocé exporta todos os dados da simulagao. Que sao os dados brutos aqui. Eu tenho
o ROI aqui em cima também.

Especialista 2 - Aonde vocé coloca ali o investimento que o cara fez?
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Entrevistador - Entao, aqui o investimento é esse investimento em marketing.
E um valor mais também esse custo fixo.

Especialista 2 - Veja s6, o camarada, ele investiu algo para chegar no no
aplicativo. 5 milhoes, 2 milhoes, sei 14, 1 milhao. Tem lugar para botar isso ai?
antes dele comecar a fazer publicidade?

Entrevistador - Sim. No caso, seriam esses custos fixos aqui eu coloquei o
nome genérico, porque isso vai mudar de aplicativo para aplicativo. Entao pode ser
que na verdade que eu estou. Eu tive uma equipe trabalhando para e tinha que
pagar um salério para. Eu falei que pode ser feita em outro aplicativo que nao, que
foi um més que fiz sozinho e ai eu nao tenho salario, entao eu coloquei s6 um valor
por genérico.

Especialista 2 - Agora espera ai, Rafael, Acho que é um pouco diferente o custo
fixo é durante a operacao. Tudo bem, eu estou falando, o cara investiu antes. Vou te
dar um exemplo real, entende? Eu tenho um amigo que esta na me convidou para ser
conselheiro 14, que ele esté construindo uma empresa cujo resultado é um aplicativo
pra area de educacao, certo? Sé que ele esta tendo um custo de 2 milhoes, 3 milhoes
para desenvolver. Para desenvolver. Depois que vamos desenvolver o botou 14 no
aplicativo, ele vai ter um custo fixo, um custo variavel dependendo da coisa, né?
Mas esse investimento ele tinha que esta em algum lugar ai.

Entrevistador - Entendi, Eu posso adicionar isso aqui sim.

Especialista 2 - Pode ser até que uma pessoa desenvolveu sozinho. Considero
que o investimento inicial dele foi zero. Tudo bem, mas pode ter pessoa que teve
que contratar gente e tal, gastou 200.000 para poder desenvolver, s6 botar l4 para
ver se ¢ viavel. Olhar onde é que ele comega a ter retorno.

Entrevistador - Sim, isso vai mudar o valor de payback aqui e o valor do ROI
também

Especialista 2 - E, mas sempre tem uma janelinha ali. Via as sugestoes. Sei
que tem uma janelinha ali pro investimento inicial, que geralmente ¢é feito antes dele
colocar o aplicativo na loja e dar no Android.

Entrevistador - Perfeito, perfeito. Assim. Sim, é isso. Esta faltando. Conti-
nuando aqui os requisitos.

Especialista 2 - Enfim, tem. Essa sugestao para vocé pensar depois se coloca
assim se vocé eu acho que devia colocar aqui mundo real, tem isso ai.

Entrevistador - Sim, eu acho que acho que ficou faltando muito mesmo. Acho
que é uma boa.

Especialista 2 - Isso daqui, drag...

Entrevistador - Eu consigo exportar uma simulacao, eu consigo importar uma
simulagao. Entao aquele que eu exportei, eu consigo arrastar ali para ca ou clicar

para procurar e adicionar ele aqui. Quando eu adiciono, por exemplo, eu vou pegar
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um que eu ja tinha mandado antes. Ele adiciona todas as varidveis aqui, entao
adicionei uma lista de simulagoes e agora estd me mostrando as simulagoes que eu
rodei, que estava naquele Excel que eu tinha extraido. Af a vantagem disso eu
consigo salvar e rodar e carregar uma sessao que eu rodei, que no meu sistema.
Dessa forma e eu também consigo avaliar esses dados em algum outro software que
se eu quiser, se eu quiser salvar essa essa os dados da simulagao e avaliar por fora,
eu consigo.

Especialista 2 - Muito bem, entao aqui eu acho isso interessante.

Entrevistador - E por fim, aqui eu tenho uma aba de manual do usuério
que tem uma explicacaozinha aqui do dessas coisas que eu falei, de como funciona
os botoes e as areas. Entao tem como gerenciar simulagoes, como visualizar os
resultados e uma foto do modelo completo com todas as variaveis.

Especialista 2 - Interessante. Isso aqui que vocé faz. Isso aqui é uma tese
de mestrado, é uma, que vocé estid desenvolvendo. Qual é7 Qual é a tua area de
atuacao? Economia?

Entrevistador - E um pouco complicada, né? O mestrado é em Engenharia de
Sistemas e Computacgao, junto com o Xexéo. Eu sou aluno do Xexéo. Eu trabalho
com o Xexéo no laboratorio de simulacao e de jogos, s6 que o meu background, eu
sou um cientista atuarial. Entao eu sou atuario.

Especialista 2 - E o que?

Entrevistador - Atuario. Ciéncias Atuariais.

Especialista 2 - Atuéario, rapaz...

Entrevistador - Entao eu sou um Atuario que estd fazendo mestrado em
Engenharia de Dados, basicamente. Engenharia de Dados.

Especialista 2 - Atuéario é importante, né. E dificil isso ai.

Entrevistador - Sei 14, eu acho que eu acho que engenharia é mais dificil. Mas
é como eu sou atuério, tenho algum backgroun assim de de risco, de financas e de

estatistica.

Especialista 2 - Nao, mas atuaria é muito estatistica, né

Sim. E isso. Acho que o que eu queria apresentar € isso.
Ta bom.

Agora eu queria fazer umas perguntas para padronizar.

Entrevistador

Especialista 2

Entrevistador

Entao, para comecar, o modelo proposto é adaptavel e pode ser utilizado por
diversas empresas. Deixa eu colocar na tela aqui porque assim fica mais facil. Aqui
vocé pode ver. O modelo proposto, adaptavel e pode ser utilizado por diversas
empresas em setores e tipos de aplicativos diferentes. Sabendo dessa realidade, vocé
considera suposi¢coes do modelo justificiveis e realistas? Entao, essa pergunta é
sobre esse modelo aqui. Vocé acha que essas variaveis sao realistas? Se é bastante

justificavel e ser realista?
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Especialista 2 - Eu acho que o modelo é completo. Eu nao vale s6 para
o aplicativo, vale para outros tipos de empresa também. Sao interessantes para
qualquer empresa que esta comecando. Startup, o cara botar ai. Porque ele obriga
ele a pensar em varias coisas. Af sim. Mesmo que o caso da pessoa em si nao se
aplica no caso especifico, mas ele é obrigado a pensar isso af.

Entrevistador - Eu limitei o mestrado para o conjunto de aplicativos moveis,
mas realmente é uma estratégia que poderia ser usada em qualquer tipo de empresa.
Assim, eu s6 teria que ter outra outra, outras variaveis, né, outra. Teria que pensar
de novo a organizacao aqui do sistema dinadmico. Porque teria outras coisas que
seriam importantes também. Mas sim.

Especialista 2 - E talvez a forma de monetizar diferente ou por mas cabel
ali no seu, vocé pode ter uma. Vocé pode ter uma forma. Uma, por exemplo, uma
dupla, por exemplo, que pode ser premium e de Assinatura. Cara que pode assinalar
os dois.

Entrevistador - No jeito que eu fiz o modelo hoje no. Mas é uma coisa que
d& para daria para alterar o modelo para fazer isso.

Especialista 2 - E porque muitas empresas que dependem da atuacio dela,
ela pode cobrar um preco para instalar, nao sendo ou nao sendo aplicativo e depois
cobra uma manuteng¢ao la, uma de manutencao, software ¢ assim. Vocé pensou e
talvez para também pra caber em outras precisa dar uma pequena aperfeicoada.
Mas a ideia é boa, é uma aperfeicoamento no revenue, mas maneiras de revenue,
que pode ser combinada, né.

Entrevistador - Perfeita, para essa pergunta, Vocé considera que a disposi¢ao
de quantidade de formacoes apresentados nesse sao adequadas? Entao, olhando
para a interface, vocé acha que é essa quantidade de variaveis e essa quantidade de
informacoes é adequada? Ou se tem muito, se tem pouco, se falta alguma coisa?

Especialista 2 - Entao eu acho que esta boa. Faltando aquelas duas coisas do
investimento e do cash burn in, que é mais a queima de caixa. Sim, a queima de
caixa. Entao acho que se combinar alguma coisa que ja tem ai ja resolve. Mas o
investimento que o cara fez antes precisa ter uma caixinha nova e considerar 14 no
retorno do investimento e no payback.

Entrevistador - Beleza. As funcionalidades desse sistema sao de facil com-
preensao? Entao, olhando aqui para otimizacao do sistema, foi facil de entender e.
Como?

Especialista 2 - Olha, eu acho dificil que foi facil. Eu estava. Eu estava
antes de ligar aqui, comprei um carro novo, estava ali com manual de. O manual de
operacao manual do Proprietéario, tentando entender o botaozinho 14 é muito mais
dificil que isso aqui. S6 que. Entao esse aqui é mais facil do que o mais facil mandar

o manual do proprietario do carro.
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Entrevistador - Existe alguma funcionalidade adicional que vocé gostaria de
ver implementada do sistema?

Especialista 2 - Assim ja falei, né? E o tal do investimento inicial...

Entrevistador - Em relagao ao interface mesmo. Algum botao?

Especialista 2 - Eu acho que estd bom. Eu nao sou craque nsse negocio de usar
esses softwares e sistemas assim na mulher fica boa para botar o valor nisso. Vocé
bota o valor, clique, O negbcio aparece no grafico né? Entao beleza. Neste aspecto
vocé vai perguntar outras pessoas que sao mais acostumadas a apertar botaozinho
eu estou quando tem dificuldade de botao aqui eu chamo Neto para me ajudar.

Entrevistador - E que eu crieu uma lista padrao de perguntas, perguntando
tudo para para todo mundo. Vocé considera que o sistema pode ajudar a resolver
problemas reais de forma eficiente?

Especialista 2 - Bota na pergunta la de novo la.

Entrevistador - Voceé considera que o sistema pode ajudar a resolver problemas
reais de forma eficiente?

Especialista 2 - A, eu acho que sim, se vocé falou que vocé procurou na
literatura, nao tem esse ai, o cara também. Isso aqui é bom para a empresa que esté
iniciando ou langou uma empresa existente que esta lancando um produto novo né.
Enfim, tanto o aplicativo quanto eventualmente, outras coisas, o camarada calcular
o investimento, quantos clientes que ele precisa ter. ja tem a verificar se sair vai
ser que ele pode fazer os calculos ao contrario, conforme ele vai botando ali as
simulagoes, né? Quanto cliente ele precisa ter depois de seis meses? Poder, tempo?
Pode fazer tudo isso ai s6 simulando.

Entrevistador - E sim, sim, sim. E. Uma pergunta que nao esta aqui, mas
eu queria fazer e com vocé? Vocé conhece no mercado algum outro, algum outro
software parecido? Nao resolve esse problema. Esse problema de calcular essas,
tentar resolver o mesmo problema que eu estou tentando resolver.

Especialista 2 - Quando é que vocé vai acabar essa tese?

Entrevistador - Ah, daqui a pouco? Daqui a um més, um més.

Especialista 2 - Entao, quando vocé acabar. Se vocé quiser, eu posso ser um
prototipo para usar. porque é um protéotipo nao, um prototipo € isso ai. Eu posso
ser um cobaia. Pra usar nessa empresinha aqui. No6s estamos querendo langar em
setembro, mas tem que ter o investimento inicial ai. La tem varios calculos que o
pessoal ja fez, mas a gente pode pegar também isso aqui.

Entrevistador - E de aplicativos aplicativos moveis de celular?

Especialista 2 - Nao. E ndo. No caso, que a diferenca, a empresa que eu estou
falando ¢ uma de aplicativo, que pode ser de celular. E no area de educacéo é que o
prototipo deve ficar pronto em margo do Ano que vem.O pessoal ja calculou o que

val acontecer, mas depois se puder usar isso aqui também para ver varios cenarios.
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E interessante.

Entrevistador - Pode ser por isso a gente pode fazer assim.

Especialista 2 - Af vocé lembra de me faz lembrar de mim assim vocé até la
ja acabou o curso, 14 vai ele, pega ja chave, assumiu. Vocé lembra?

Entrevistador - Sim. Continuando aqui. Os resultados gerados pelo sistema
sao comunicadas de forma objetiva e eficaz.

Especialista 2 - Olha, eu, pelo visual aqui, eu achei que sim, porque essa
maneira de vocé comunicar por grafico rapidamente vocé vé a situacao. Depois vocé
pode entrar em detalhe com aquela tabela toda, mas o grafico tem essa vantagem.
Agora, uma coisa que o que me confundiu aqui, que eu falei, a despesa ta maior
que a receita, e vocé falou que estava com o eixo em uma escala diferente. Eu acho
que tem que manter a mesma escala, senao a gente se atrapalha na hora de ver,
entendeu?

Entrevistador - Ou colocar um debaixo do outro? Nao sei.

Especialista 2 - E pode ser, mais agora e mesmo sendo em dois dois graficos
tem que ser na mesma escala. Para vocé ver como é que té a situagao. Se vocé se
enrola todo né? Se escala foi diferente.

Entrevistador - Beleza. E por fim, que outros comentarios vocé gostaria de
fazer sobre trabalho?

Especialista 2 - Achei legal isso ai, com essas sugestoes, essa melhoria que
passou na minha cabeca, ver. E isso ai. Eu acho que. Eu pessoalmente nao conhecia
nenhum aplicativo de... porque eu t6 muito também. Bom, depois vocé faz isso né,
pensar em aplicar nao s6 em um aplicativo de celular, mas qualquer. Por nao ser
bom, nao sei se vai fazer parte da sua tese. Isso. Acho que talvez para aplicar em
outras areas. Uma coisa que eu vi ali rapidamente é a questao de que vocé pode
ter um revenue stream. Como é que se diz? Cumulativo. Por exemplo, como eu
falei 14, o prémio é o. De assinatura, por exemplo. Pode ter. Nao sei como é o ano.
Pode ser, s6 pode ser. E pode ser zero. E ter s6 antincio também pode ser tudo
bem, tudo isso faz parte. E esse talvez pudesse botar no final da sua tese 1a. Olha,
pode ser que pode ser, pode ser. Estendido a outras aplicacoes além do aplicativo
de celular. E sugere assim, mudando algumas coisinhas, por exemplo. Essa ideia de
admitir outras formas de revenue. Agora eu queria fazer uma observacao para vocé.
Vocé, vocé colocar uma parte em inglés e uma parte em portugués. E isso mesmo?
Qual é, o que o Xexéo vai falar? Vocé nao tinha que escolher uma coisa é uma coisa
ou outra?

Entrevistador - Aqui de recovery install. Assim eu acho que eu posso revisar
aqui 0s nomes.

Especialista 2 - Naquele grafico, tudo parecia que estava em inglés, nao pare-

cia?
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Entrevistador - Qual grafico? Aquele diagrama la. Ah, sim o diagrama é aqui
porque sao os nomes das variaveis no sistema que eu estou usando para simular.

Especialista 2 - Mas quando vocé fizer a tese, eu nao sei. Vai escolher uma
lingua, ou nao? Vai ser portugués, né? Nao sei. Vocé tem que passar isso para
portugués. Nao?

Entrevistador - Nao sei, acho que acho que nao, porque aqui é s6 o nome das
variaveis, mas eu vou verificar isso também.

Especialista 2 - Porque eu sou. Eu sou um. Purista sabia disso? Eu quando
tava na ativa, l4, era o presidente da empresa, eu botava tudo em portugués. Vocé
ja ouviu falar no EBITDA?

Entrevistador - Sim.

Especialista 2 - La nao era EBITDA, era LAGIDA, os juros, impostos, depre-
ciagao, amortizagao... La era tudo em portugués, apesar de algumas palavras serem
mais comuns mesmo aqui no Brasil em inglés, né? Entao sou mais chato nisso ai,
porque eu acho que tinha que ser, esse troco ai, tinha que passar para o portugués.
Bom, fica ai a sugestao. Vocé nao quer sugestao para vocé pensar e levar la pro
Xexéo?

Entrevistador - Beleza. Sim, vou anotar aqui. Sim. Entao era isso, né?
Terminando as perguntas

Especialista 2 - Nao sei se ajudei, atrapalhei, mas foi um prazer conhecé-lo,
hein.

Entrevistador - Nao, foi bom. Foram bons pontos.

A.3 Especialista 3

Entrevistador - Eu vou falar um pouco da interface primeiro. E depois eu entro,
mais especificamente no modelo de novo, explicado alguns detalhes do modelo.

Especialista 3 - Ta 6timo.

Entrevistador - Entao, na interface eu tenho aqui do lado esquerdo uma aba
que hoje eu consigo escolher as variaveis. E também eu consigo criar ou atualizar
uma simulacao, deletar uma simulacao, exportar e importar simulagoes.

Especialista 3 - Legal, exporta para onde importa, para onde importa de
onde?

Entrevistador - Ele exporta como um Excel e ele importa de novo para o Excel,
entao eu posso ter isso aqui rodando, por exemplo, em algum site da internet. E
o usuario ele importa aqui uma simulacao que ele ji estava trabalhando antes, né?
De forma que ele nao precisa guardar isso em lugar nenhum. Guarda como arquivo
do Excel no computador dele.

Especialista 3 - Entao ja existe um template que funciona ai?
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Entrevistador - Sim, é o que ele exporta, né?

Especialista 3 - T4 ele. Esse entao é um arquivo de backup, um salvamento,
né?

Entrevistador - Mas ele vem com todos os dados da simulacao, vocé assim
teoricamente poderia usar isso e algum outro software fazer alguma outra analise
dessa forma diferente...

Especialista 3 - Claro, legal.

Entrevistador - Entao, aqui em cima eu escolho o nome da simulagao. Vou
chamar aqui de, por exemplo, estimulagao 1, que é o padrao. O modelo de moneti-
zagao eu posso ter um aplicativo que é freemium, né? Que ele ganha dinheiro com
andincio e com compra dentro do aplicativo. O modelo premium, que é o modelo
pago, né, que eu pago pelo aplicativo, o modelo de subscription que ¢ de assinatura.

No modelo, atualmente, o aplicativo ele s6 pode ser de um desses 3 tipos. Entao
eu nao posso ter, por exemplo, um aplicativo que é ele subscription e premium ao
mesmo tempo. Eu tenho que escolher um. Mas isso é isso, é uma outra questao.
Eu estou propondo aqui no meu trabalho uma forma de, entao isso aqui é uma das
interacoes possiveis dentro de todas as formas que eu tenho de criar esse modelo de
sistema dinamicos.

Aqui eu consigo colocar um nome para a simulacao, né? Escolher o modelo
de monetizacao, mexer nos parametros... E quando eu clico pra criar ou atualizar
a simulacao. Ele mostra que nessa aba de simulacao atual, as informacoes dessa
simulagao aqui que acabou de rodar.

Especialista 3 - Legal que tipo de custo? Porque eu vejo que vocé traz payback,
voceé traz taxa interna de retorno. Que tipo de custo vocé considera?

Entrevistador - Entao, atualmente eu estou modelando o custo de marketing.
E tem 2 campos genéricos aqui. Que é o custo por usuario e custo fixo. Entao,
teoricamente eu nao dividi isso, né? Teoricamente vocé tem aqui pra colocar o custo
adicional por usuério aqui e o custo fixo adicional aqui.

Especialista 3 - Custo por usuério, ele cria um custo varidvel, nao é7 Que ele
seria algum custo além do teu esfor¢co de marketing, certo?

Entrevistador - Sim, seria por custo de hostear o aplicativo na internet, ter
uma conta do usuario 14 numa linha de banco de dados, por exemplo. Entao eu
mostro que o retorno sobre o investimento...

Especialista 3 - Mas entendo que até o seu atual interesse ¢é a eficiéncia sobre
campanhas de marketing, nao é7

Entrevistador - Sim. E, ele pode ser usado para modelar algumas outras
coisas. Mas sim, pode ser isso, né? A gente pode olhar com esse foco, né?

Porque eu também posso, por exemplo, mexer na taxa de vendas virais. Eu

posso pensar em criar um aplicativo que é mais viral e um que é menos viral. Sao
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parametros de marketing.

Especialista 3 - A sao parametros de aquisi¢cao de clientes. Pode ter uma taxa
organica ou a menor taxa organica, eu leio na linha de marketing.

Entrevistador - Sim, mas eu nao enviei, s6 a partir de vender o aplicativo.

Especialista 3 - Sim, nao é s6 a partir de campanha paga, a partir de geracao
de contetado. Perfeito

Entrevistador - Entao ele mostra aqui o retorno sobre investimento que esté
muito alto, porque falta alguns custos aqui nessa simulagao. Tem uma taxa externa
de retorno payback ¢ life time do usuario. E esse aqui é o Customer Life Time Value,
que é quanto vocé ganha por usuario.

Aqui tem o lucro. Eu posso explicar isso aqui melhor. Depois, na hora de falar
das variaveis, né? Mas tem o lucro liquido. A quantidade de nao-usuéarios. Usuérios
ativos, usuarios inativos, em cada periodo da simulagao.

Novos usuarios, usuarios recuperados, churn, receitas e despesas. E aqui no final
tem uma tabela com os dados da simulagao, que vocé exporta.

Aqui, na parte de comparacao de simulagoes, se eu rodar mais de uma simulacao,
elas aparecem aqui com um gréafico s6 para todas. Entao uma coisa que eu quero
fazer aqui é importar algumas simulacoes que eu ja tinha feito.

Vocé vé que ele atualiza... Na parte de cooperacao de simulagoes, ele mostra
uma cooperagao entre elas.

Entao vocé pode fazer, por exemplo, uma anélise de melhor caso, pior caso,
caso médio aqui mexendo nas variaveis. Ou em comparagao, comparando cenérios
diferentes mesmo.

Aqui nessa ultima aba eu tenho uma parte do manual de usuério. Explica ba-
sicamente isso que eu acabei de falar. Como funciona os botdes, como gera uma
simulagao etc.

Agora falando um pouco sobre o modelo, ele tem algumas suposigoes que eu fago
pra ele funcionar. Eu queria falar exatamente dessas suposicoes e saber sua opiniao
sobre se essas suposi¢oes fazem sentido ou nao, se sao razoaveis ou nao.

A primeira é que o usuério ele pode ter 3 tipos, ele possa, ele pode ser nao
usuario, pode ser usuario ativo, ou ele pode ser um usuéario inativo.

E ele pode transicionar entre esses 3 tipos, né? Entao, nao usuério pode virar
um usuério ativo... Um usuario ativo pode virar um usuério inativo... E inativo
pode virar ativo de novo e por ai vai.

Especialista 3 - Ali um usuério nao vira um nao usuario, ele vira um usuéario
ativo ou inativo. SO esse ponto...

Entrevistador - Sim, talvez chamar de nao usuario nao seja a melhor coisa,
né? Aqui, na verdade, seriam as pessoas que nao conhecem o aplicativo.

Especialista 3 - Eu acho nao usuario excelente. Eu s6 acho que vocé nao tem
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esse retorno, uma vez que ele ja usou, ou ele é ativo ou ele é inativo. Ele pode ter
usado uma vez ha 50 anos atrés ele é inativo.

Entrevistador - Aqui na parte de marketing... De vendas, no caso. De aquisi-
¢ao de cliente, nao de aquisicao de usuéarios. Ela tem 2 efeitos aqui que eu modelei,
que ¢é o efeito viral e efeito de marketing pago, né?

Entrevistador - Efeito viral é uma quantidade de usuarios novos que eu ganho
a partir dos usuarios que eu ja tenho. Entao se eu tenho x usuarios ativos, vou ter
X vezes alguma coisa de novos usuérios a todo momento.

Entrevistador - Entao essa receita viral depende do arquive users, né?

Especialista 3 - E qual que é o horizonte de ai? Depende do seu horizonte de
modelagem, né? Vocé tem ali variavel, isso também, né? Ta modelando em quantos
anos?

Entrevistador - Eu estou mandando aqui 2 anos, que sao 24 meses. Mas eu
posso aumentar ou diminuir isso conforme eu quiser... De acordo com as variaveis.

Especialista 3 - E com esse efeito viral, depende do tempo, né?

Entrevistador - E o efeito de marketing é pago, basicamente, tem CPC por
por visita. Entao eu tenho as visitas de marketing que dependem do investimento
em marketing dado esse CPC.

Isso tudo virar visitas potenciais. A minha ideia aqui é que quando eu faco mar-
keting, eu nao sei exatamente quem ta vendo aquela minha campanha de marketing,
né? Pode ser que eu estava fazendo marketing para alguém que ja é usuario ou pra
quem é usuério inativo. Entao esse valor eu uso para calcular as novas visitas. E o
recovery visits das pessoas que estao vindo de inativo para ativo de novo.

Especialista 3 - Perfeito.

Entrevistador - E eu tenho um revenue que eu ganho a partir dos new users,
que sao os novos usuarios. Que seria a parte de instalagao. Entao, se a pessoa paga
pelo aplicativo ela paga uma vez s6. Entao eu ganho uma vez s6, que que é quando

ela vira um novo usuério. E ter uma renda que eu ganho por usuario ativo.

Especialista 3 - No caso de vocé cobrar um preco pela venda do aplicativo, é

isso?

Entrevistador - Exatamente.

Especialista 3 - T4 e mensal, por exemplo, subscription?

Entrevistador - Af sobre as subscriptions, ja entra aqui essa parte de Active
e user revenue aqui, t4? E uma coisa que eu ganho por més, ou por tempo.

Especialista 3 - Ta, ¢ que vocé tem 2 modelos, um modelo gratuito e um
modelo pago. Cabe detalhe ai. Mas tudo bem, em algum nivel vocé vai ter que
separar esse detalhe.

Entrevistador - Sim, é, esse aqui é modelo basico, né? Entao, o modelo

completo, na verdade é esse que tem mais um montao de coisa que nao dé pra ler
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direito.

Especialista 3 - T4, entao beleza, ta, ta claro, vocé entao previu esse tipo de
coisa, né? Subs. T6 vendo, revenue. Nao, ta 6timo!

Entrevistador - E essa decisao de quanto que vou dividir, né, as variaveis é
uma coisa que vai depender de cada aplicacao, aqui eu s6 t6 propondo uma forma
de resolver o problema...

Especialista 3 - Ta fazendo sentido.

Entrevistador - E basicamente, era isso o sistema, que eu tinha para mostrar.
Eu queria saber se vocés tém alguma davida?

Especialista 3 - Cara... Duavidas? 6 milhoes de dividas. Vocé esta fazendo
um modelo que é uma simplificagao de uma realidade que é muito complexa, né?
E é uma proposta de mecéanica, de geracao de valor. Esté tudo certo, estd bem
construido. A sua modelo ¢ sistema dindmico estd bem legal.

FEu nao vou ler o avancado, que acho que a gente vai demorar mais do que o
tempo da reuniao, mas o basico deu para entender e todo ele faz sentido na sua
mecanica de se construir.

FEu entendo que isso tem um potencial de virar um simulador que ajude nos
negocios, mas eu acho que tem muitos entraves que vocé vai enfrentar no caminho,
se € essa sua intencao final.

Qual que ¢é a sua intencéo final com isso, né? E, em termos de modelo teodrico ele
estd bem interessante, t4? Em termos de modelo préatico, ele precisa caminhar um
bocado, porque tem certas dificuldades de se transformar dados em indicadores como
vocé precisa gerar input, porque nem todos os dados sao claramente observaveis.

Fez sentido para vocé? Af eu queria entender um pouco de vocé, como que vocé
pretende evoluir esse trabalho ou se ele é um assim, 2 coisas: Primeiro, o momento
que a gente estd agora. Qual é esse momento que a gente esta agora? Ele é o
momento que vocé precisa para uma banca aprovar um modelo tebrico, que é algo
que ¢é académico.

Mostrando, por exemplo, forcas e diregoes de geracao de valor e custos. E o
modelo organizado para a simulagao. Se for isso, acho que vocé estd no caminho
bom, ta? Se vocé tem uma evolugao, alguma necessidade desse momento na tua
banca de apresentar um modelo de negocios, de produto, eu acho que ainda falta
um pouco. Fez sentido o que eu falei? Qual que é o seu momento?

Entrevistador - Fez sentido. eu nao preciso ter uma solugao completa agora.
O que eu preciso mostrar que da para resolver esse problema por esse caminho que
eu estou seguindo. Entao eu vou ter que provar que o modelo de sistemas dinamicos
é viavel para resolver um problema de monetizacao que eu estou tendo aqui.

Especialista 3 - T4, eu vou, eu vou refrasear, o que eu entendo dessa tu fala,

ta? Da para avancar na avaliacao de risco e potencial através de modelos dindmicos.
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Resolver o problema? Eu acho muito forte, t4 por qué?

Porque tem muitos dos nimeros ai que ninguém vai conseguir te dar. Entao vocé
nao vai conseguir usar da forma como ele esta hoje. Eu acho muito dificil. Eu tenho
até sugestoes para te fazer nessa direcao, estd. Entao eu acho que vocé deveria ir e
toda evolugao académica, ela é uma evolugao, nao necessariamente uma resolugao.
Entao eu acho que vocé trouxe o modelo tedrico bem descrito, esta bem formulado,
compreensivel e com uma interface muito agradavel de simulacao de monetizacao e
até a lucratividade, através de investimento em aplicativos.

E, acho que tem muitas coisas que ndo sdo modelaveis. Por exemplo, tipo de
que, na verdade, ele é a modelavel. Ele vai variar as taxas que vocé vai imputar af,
né? O tipo de aplicativo, ta, por exemplo, é, e acho que vou ter muitos nimeros. Af
vocé pode dar uma scrollada, por exemplo, no menu da esquerda, para dar uma lida
nos nimeros que precisa botar, que eu acho que vocé vai ter dificuldade de conseguir

Entao, até do ponto de vista teoérico, esta muito bem descrito, desde que vocé
reconheca que muitos desses nimeros nao sao faceis de conseguir. Esse é um modelo
mais tedrico, td? Essa é a minha leitura sobre o trabalho, que estd assim, muito
legal do ponto de vista teérico. T4 muito legal mesmo, pratico até do ponto de vista
de simulacao, ta? Mas numa simulacao, ainda entendendo que muitas das variaveis,
elas nao sao muito factiveis de se conseguir.

Por exemplo, essa parte de virais, né? E, enfim, algumas coisas assim, qual que é
a minha sugestao? Até como caminho ai, beleza, vejo que vocé gastou maior energia
nisso e, cara, isso tem potencial de virar um produto? Tem.

Sabe? Qual que seria a minha sugestao para vocé para frente, cara? Integrar
dados, se vocé integra dados e vocé calcula essas variaveis, vocé esta muito bem.
Vocé vai ser rico. Tem sentido isso porque eu falei pra vocé, Rafa?

Entrevistador - Sim, bom, uma forma que eu vejo, isso aqui virou para o
mercado mesmo é através de uma consultoria, né? Vocé tem uma empresa que faz
isso? Entao o grupo, sei la, de dez pessoas que trabalha indo na empresa, pegando
os dados da empresa, fazendo toda a parte de modelagem. E ai, nesse momento,
eles podem até pensar: 0, essa, essa variavel eu nao tenho, entao eu vou tirar ela do
modelo.

Ou entao, eu preciso saber mais sobre uma coisa, entao eu vou destrinchar mais
essa variavel aqui para considerar mais coisas, sabe?

Especialista 3 - Eu o enxergo de outra forma. T4 no eu que eu acho que pode
ter potencial, consultoria? Pode ter. Mas eu acho que vocé tem um caminho fértil
exatamente para o produto de maior escalabilidade.

Essa é a graga do teu modelo, entendeu? Na minha visao. Porque consultoria
normalmente alguma coisa mais até personalizada, vocé tem um modelo ai que

pode ser escalado, entao que que eu pensaria se eu fosse vocé como igual? Eu estou
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falando como negocio, como Business, ta? E, eu acho que do ponto de vista teérico,
ta interessante. Eu nao acho que seja um modelo pronto para ir pro mercado. Eu
acho que vocé tem uma construgao tedrica legal para vocé evoluir, ta?

E desculpa, seu, fui duro na resposta, mas eu estou tentando ser mais o honesto
e também te dar sugestdes praticas que vocé possa usar. E, mas do ponto de vista
da avaliacao para o trabalho académico, eu acho que ta4 muito legal. Entao isso é
importante pontuar, ta? E, eu tentaria integrar com Google Analytics, com Google
AD manager.

Vocé é um cara bom de programacao. Darei uma olhada na dificuldade disso,
ta? Que também pode ser um entrave muito grande para vocé evoluir. Por qué?
Porque se vocé integra, entao pega, por exemplo, um site de experimental ou uma
base aberta dessas e tenta integrar com as APIs, porque se vocé proprio, através da
dessas integragoes, ja consegue retornar com essas variaveis da empresa, vocé tem
uma solucao escalavel, entendeu?

E ai, cara, vocé vai ser muito mais eficaz do que uma consultoria, porque uma
consultoria tem toda uma, tem toda uma apresentacao, Rafa, que vai te dar tra-
balho, sabe que ai fazer reuniao, que ai conhecer o diretor, e ai vocé apresenta um
modelo genérico deste tipo. Vai ser dificil de entrar porque ele é genérico, entendeu?
Quando a pessoa contrata uma consultoria, muitas vezes ela espera alguma coisa
mais personalizada. Ela espera que vocé compreenda do negocio dela, sabe?

Sao entraves que vao te gerar algum tipo de dificuldade para vocé escalar a sua
apresentacao, entendeu? Escalar o seu produto? Entao estou te trazendo dificulda-
des de um modelo, mas que pode ser, se vocé entender que cabe para uma coisa mais
personalizada, pode ser o caminho. Eu acho que tem um potencial para uma coisa
mais generalista, principalmente se vocé entregar integrar os dados com o Google
Analytics e com AD manager.

Entrevistador - Entendi.

Especialista 3 - Que ai vocé calcula tudo isso, que é dificil para as pessoas
calcularem.

Entrevistador - Como o aplicativo movel nao é alguma dessas advogadas, eu
até peguei do Google PlayStore. Se é da propria plataforma de venda de aplicativos
do Google.

Especialista 3 - Pronto, perfeito, vocé integra, que ai essas coisas todas vao
preencher automaticamente no seu modelo.

Entrevistador - E, isso d& para fazer. E s6 a pessoa extrair os dados. Af tem
um APL automaético daqui meus dados.

Especialista 3 - E, nio é para extrair, é para a pessoa autorizar e vocé lé
direto da PI? Entao a tua é tua API vai entrar com as credenciais dela. Entendeu?

Ela vai autorizar alguma coisa que a sua API vai entrar com as credenciais dela.
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Entendeu? Eu acho que é o melhor caminho, cara. Af tem um potencial grande
isso ai. Fez sentido. Rafao? E a era essa conversa que vocé estava imaginando?
Vocé quer marcar uma outra? Como é que é7 Me conta?

Vamos marcar uma outra, porque eu vou ter que ir l4 para o teatro. Vamos,
cara, por mim, eu estou disponivel 14, eu quero mais é que a gente que eu possa
te ajudar, entendeu? Tanto no sentido de uma avaliacao que do ponto de vista é
tedrico, eu acho ta legal, sabe vocé entendendo que varias coisas dessas.

E assim, foi muito rapido, vocé me mostrou. Eu teria que entrar a fundo. Entéo,
quando vocé me perguntou se eu tenho dividas, eu tenho todas. Mas eu estou fa-
lando da minha macrovisao e da construgao seméntica que vocé fez e dos indicadores
que vocé esta usando que fazem sentido, ta?

Entao eu estou falando da do sistema dindmico que vocé apresentou, principal-
mente que estd bacana como um modelo de geracao de valor, nao é? E de avaliagao
de valor que vocé também tem gastos ali e como produto para mercado, tenho essas
outras observagoes ai que eu falei de as taxas serem dificeis de dar e dar oportuni-
dade de se integrar dados. Beleza, vamos. Vamos marcar uma outra que ai vocé me
faz as perguntas?

Entrevistador - Pode ser, pode ser, t4 bom. Valeu, obrigada, até ja.

Especialista 3 - Beleza? Valeu, cara. Grande abrago. Tchau, tchau.
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