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Resumo

O artigo levanta os requisitos para proposicdo de uma solugdo mercadolégica por meio da utilizagdo de um artefato tecnol dgico,
desenvolvido especialmente para auxiliar na captacéo de leads para uma Universidade Privada e Filantrépica, na cidade de S&o
Paulo/SP, que ser& identificada como Instituicdo Alfa. A Implementacdo de um software de realidade aumentada, permite uma
interacdo mais realistica do ambiente académico da Instituigdo. Este artefato tecnol égico é desenvolvido utilizando a base metodol 6gica
da Design Science Research (DSR), apresentada em trés ciclos: relevancia, design e rigor. Como resultados, apresentam-se 0s
requisitos para aumento da captagdo de alunos, com foco na estratégia de conversio do publico-alvo da Instituicdo por meio de um
artefato tecnol égico.

Palavr as-chave: captac@o de leads, realidade aumentada, tecnologia da informagao.
Abstract

The article raises the requirements for proposing a marketing solution through the use of atechnological artifact, developed especially
to assist in capturing leads for a Private and Philanthropic University, in the city of S&o Paulo/SP, which will be identified as an Alfa
Institution. The implementation of augmented reality software allows for a more realistic interaction in the Institution's academic
environment. This technological artifact is developed using the Design Science Research (DSR) methodological basis, presented in
three cycles: relevance, design and rigor. As results, the requirements for increasing student enrollment are presented, focusing on the
strategy of converting the Institution's target audience through a technological artifact.

Keywords: lead capture, augmented reality, information technology.



LEVANTAMENTO DE REQUISITOS PARA SOFTWARE DE REALIDADE
AUMENTADA NA CAPTACAO DE LEADS

Resumo

O artigo levanta os requisitos para proposicdo de uma solucdo mercadoldgica por meio da
utilizacdo de um artefato tecnoldgico, desenvolvido especialmente para auxiliar na captacao de
leads para uma Universidade Privada e Filantrdpica, na cidade de S&o Paulo/SP, que sera
identificada como Instituicdo Alfa. A Implementagdo de um software de realidade aumentada,
permite uma interacdo mais realistica do ambiente académico da Instituicdo. Este artefato
tecnoldgico é desenvolvido utilizando a base metodoldgica da Design Science Research (DSR),
apresentada em trés ciclos: relevancia, design e rigor. Como resultados, apresentam-se 0s
requisitos para aumento da captacao de alunos, com foco na estratégia de conversao do publico-
alvo da Instituicdo por meio de um artefato tecnoldgico.

Palavras-chave: captacdo de leads, realidade aumentada, tecnologia da informacéo.

1. Introducéo

Diante do atual cenario brasileiro da educacao de ensino superior em que a entrada de
novas instituicdes ou oferta de cursos novos é cada vez maior, administrar bem os recursos
destinados a aquisicdo de novos interessados é uma imposicdo crescente. A boa administracéo,
dentro do departamento de marketing, com novas solucdes, visa 0 acompanhamento detalhado
de todas as etapas do funil de captacdo desde os interessados até os matriculados.

Com o intuito de auxiliar 0 marketing nessa tarefa, o estudo proposto traz foco a
Realidade Aumentada (RA), como o artefato que cria valor ao captar de interessados para uma
instituicdo de nivel superior. A questdo é entendida como uma oportunidade de mercado, com
base na definicdo de Marcondes, Miguel, Franklin ¢ Perez (2017). “Por oportunidade entende-
se aquela que existe essencialmente no ambiente externo e que desencadeia a busca pela
conquista e/ou reten¢do de cientes.”

A adocdo da RA permite a criacdo de experiéncias imersivas, nas quais 0s interessados
podem explorar virtualmente o campus da instituicdo, visualizar salas de aula, laboratérios e
demais instalacdes. Essa abordagem proporciona uma vivéncia prévia do ambiente educacional,
contribuindo para uma tomada de decisdo mais informada por parte dos interessados. Além
disso, a RA possibilita a demonstracdo interativa dos cursos oferecidos, permitindo que os
potenciais alunos explorem o contetdo programatico, métodos de ensino e oportunidades de
desenvolvimento académico e profissional. Para tanto, ha a proposicdo de uso de tecnologia
também nas salas de aula, reforcando a experiéncia da captacdo, validando o compromisso da
instituicdo com a inovagao e contribuindo para a retencdo dos novos alunos.

Sobre a captacéo de leads, entende-se o papel fundamental que desempenha no processo
seletivo, representando uma oportunidade de entrada da oferta educacional e os potenciais
alunos. Por meio da identificacdo e nutricdo de leads qualificados, pode-se estabelecer um
relacionamento com candidatos, criando oportunidades para engajamento e conversao. Ao
cultivar uma base solida de contatos, pode-se aumentar sua visibilidade, ampliar o alcance das
campanhas de marketing e fortalecer sua reputacdo. Além disso, a captacdo de leads permite
compreender melhor as necessidades, preferéncias e motivagbes dos potenciais alunos,
permitindo uma abordagem mais personalizada.



Espera-se que com a implementagéo do artefato haja um aumento de 25% na base de
contatos oriundos do programa de relacionamento com escolas, em comparacdo a 2023. O uso
do artefato pode complementar as agfes com stands ou apresentados durante a palestra dos
professores da instituicéo.

Ao ampliar a captacdo espera-se 0 aumento da consideracdo pelo publico-alvo e da
realizacdo do vestibular na universidade. Por conseguinte, um aumento no nimero de aprovados
e dos matriculados de acordo com o objetivo da instituicdo. Este estudo objetiva levantar os
requisitos para proposicao de uma solucdo mercadoldgica por meio da utilizacdo de um artefato
tecnoldgico, desenvolvido especialmente para auxiliar na captacdo de leads para uma
Universidade Privada e Filantrépica, na cidade de Sao Paulo/SP, que sera identificada como
Instituicdo Alfa.

2. Fundamentacdo Tedrica
2.1 Captacéo de leads para universidades

A captacdo de leads ou interessados é definida na literatura académica como:

“...potencial consumidor de determinada marca que demonstra algum tipo de interesse

em consumir seu produto ou servico. Esse interesse pode aparecer quando o internauta

preenche dados por meio de um formulério, assina uma newsletter, ou seja, € o interesse
de um visitante por sua marca ao informar determinado contato”, (Las Casas et al.,2022,

p.242).

Acrescentando um ponto essencial para uma captacdo de leads qualificada é a

identificacdo do publico-alvo, ou seja, quem sdo esses leads e 0 comportamento deles.
Para a Instituicdo Alfa o publico-alvo concentra-se em jovens de 16 a 19 anos, concluintes do
ensino médio, ou seja a geracdo Z. Conforme citado por Kotler, Kartajaya e Setiawan (2021) o
publico jovem faz parte da geracdo Z, que compreendem os nascidos entre 1997 e 2009,
considerados os nativos digitais. Eles “consomem conteudo continuamente por multiplas telas,
mesmo em ocasides sociais. Em consequéncia, ndo enxergam praticamente nenhuma fronteira
entre 0 mundo on-line e off-line.” (Kotler, Kartajaya e Setiawan 2021, p.40)

Experiéncias que ndo sejam atrativas ou que ndao gerem engajamento ndo atraem a
atencdo do publico-alvo. A concorréncia entre universidades e faculdades para os cursos de
graduacdo no Brasil é acirrada, sdo 2.574 instituicGes entre publicas e privadas, segundo 0s
dados do Sindicato das Entidades Mantenedoras de Estabelecimentos de Ensino Superior no
Estado de S&o Paulo, SEMESP (2023). Sdo diferentes estratégias de negocios e
posicionamentos que trazem diferenciais como localizagdo, descontos na mensalidade e
posicionamento nas redes sociais para gerar o conhecimento e a possivel consideracdo na hora
de escolha do curso ideal.

A Instituicdo Alfa tem um posicionamento sélido no mercado educacional: sdo 70 anos
de histéria com um campus localizado na cidade de Sao Paulo com 27,7 mil metros quadrados
ao lado da estagdo de metr6. A missdo e valores da mantenedora da Instituicdo Alfa, prezam
pela formacéo do cidaddo com base nos valores cristdos, ou seja, uma instituicdo confessional.
Os alunos sdo prioritariamente da classe A e B (renda familiar de 5 a 15 salarios minimos ou
mais) de acordo com o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), citado pelo site
Brasil Escola (2023), porém ha alunos oriundos do PROUNI (Programa Universidade para
Todos), FIES (Fundo de Financiamento Estudantil) e com bolsa filantropia ofertada pela
instituicao.

Sobre a estratégia, a universidade segue a orientacdo voltada para o mercado, de acordo
com Miguel, Marcondes e Caldeira (2017), priorizando a inteligéncia de mercado e o
envolvimento de toda a organizagdo com os discentes. Aumentar o namero de alunos € um dos
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objetivos estratégicos da instituicdo. Para tanto, ha a necessidade de aumentar a exposicao da
marca trazendo os diferenciais acima em experiéncias que tragam engajamento e atencéo da
geragéo Z aliada a captagéo de leads.

A proposta desse estudo é a implementacéo de experiéncias presenciais junto ao alunos
do ensino médio com o uso do ambiente virtual, simulando atividades realizadas nos
laboratorios da universidade. Para tanto sera utilizado um software de realidade aumentada
“que é a mistura de mundos reais e virtuais em algum ponto da realidade/virtualidade
continua, que conecta ambientes completamente reais a ambientes completamente
virtuais” (MILGRAN, 1994, apud KIRNER; SISCOUTTO, 2007, citado por Pereira, Geleilate,
Leocadio e Gomes, 2013, p.3).

A interacdo serd feita durante as visitas aos colégios por meio de programa de
relacionamento ou outros tipos de interacBes presenciais, como palestras. A universidade conta
com oito unidades académicas, sendo uma atividade por unidade.

2.2 Uso da realidade aumentada para criacéo de valor

A tecnologia faz parte do dia a dia das pessoas que moram principalmente nas grandes
cidades. Apds a pandemia de COVID-19 o mundo ficou conectado pela internet e a tecnologia
foi importante aliada para aproximar e manter as relagdes humanas.

Porém todos os avangos tecnologicos sé sdo possiveis por conta dos estudos que foram
iniciados ha décadas atras. Este é o caso da Realidade Aumentada (RA), artefato proposto para
ampliar a captacdo de interessados no vestibular.

Ela consiste em trazer para o ambiente fisico objetos que podem ser vistos por meio de
uma interface, como celular, por exemplo. Ja& a Realidade Virtual é a falta de interacdo no
mundo real, ou seja, cria-se a necessidade de imersdo total no mundo digital.

A RA foi criada na década de 60 por Ivan Sutherland, com um protdtipo de capacete
para RV, conforme citado por Fialho (2018). Por volta da década de 90, sua ideia foi utilizada
pelos pesquisadores Tom Caudell e David Mizell ao aprimorar diagramas por meio de um
software para orientar o chdo de fabrica em uma empresa da area da aviacao, acrescenta Fialho
(2018). Atualmente mais acessivel e com internet com banda 5G, ou seja, “5G standalone, que
é 0 5G em sua maior potencialidade... estd em operacdo em 184 municipios, que incluem todas
as capitais” (Agéncia Nacional de TelecomunicagOes, 2023, p.1), permite que a RA esteja
presente em diversos segmentos, inclusive na area de marketing.

Ao propor um formulario para captacdo de dados dos interessados dentro do ambiente
de Realidade Aumentada, trazer a simulacdo de uma atividade universitaria e integrar os envios
de dados a universidade procura-se obter uma vantagem competitiva ao criar valor para
instituicdo. De acordo com a afirmacdo: “...a criagdo de valor, independentemente dos seus
diversos aspectos, parece ser a esséncia da competitividade organizacional” (Marcondes et al.,
2018, p.7) .

A acdo cria valor a instituicdo ao propor as seguintes etapas:

a. Formulério para captacdo de dados dos interessados dentro do ambiente de
Realidade Aumentada. Atualmente os contatos com os alunos do ensino médio,
seja por meio de visitagbes a universidade ou em feiras de profissdes geram
interacOes que podem ser captadas e mensuradas de varias formas. A mais comum
¢ o preenchimento de formularios contendo o nome, e-mail e telefone desse
candidato (seguindo a Lei Geral de Protecdo de Dados, LGPD, de 2018, para 0s
maiores de 16 anos, seguindo a lei vigente no Brasil). Esse preenchimento pode ser
feito pelo proprio candidato ou pelo promotor terceirizado. Nesse ponto o
formulério disponibilizado dentro do ambiente de RA possui as autorizagdes legais
e 0 acesso a atividade somente apOs esse preenchimento obrigatério. Assim,
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pretende-se garantir um aumento no nimero de interessados cadastrados nas bases
da instituicéo.

Trazer a simulacdo de uma atividade universitaria. A Instituicdo Alfa possui oito
unidades académicas: Ciéncias Sociais Aplicadas, Comunicacdo e Letras, Direito,
Engenharia, Arquitetura e Urbanismo, Salde, Teologia e Computacdo e
Informatica. A criacdo de valor surge ao trazer a simulacdo de uma atividade
universitéria utilizando-se da RA, por meio de smartphone dos candidatos que
podem experimentar como é a uma parte da vida académica onde estiverem. A
experimentacdo é reconhecida como uma criagdo de valor. A importancia do
marketing experencial é ter o cliente no centro para uma comunicacao efetiva com
seu publico-alvo, segundo Smilansky (2022). Ter a opcdo de fazer e refazer a
experiéncia durante um ano também confere valor a universidade.

Integrar os envios de dados a universidade. A instituicdo esta em fase de
implementacdo do Enterprise Resource Planning (ERP), da empresa TOTVS e de
Customer Relationship Management (CRM), da Rubeus. O software de realidade
aumentada sera conectado ao CRM por Application Programming Interface (API),
para a transferéncia dos dados coletados. Dentro do novo CRM podem ser criadas
listas de acordo com as escolas visitadas para facilitar o uso e a mensuracdo dos
dados, tais como: quantidade de inscritos, inscritos pagos, aprovados e matriculados
na graduacéo, por escola.

3. Procedimentos Metodoldgicos

Para que a captacdo de leads traga a criacdo de valor proposta foi utilizada a base
metodoldgica da Design Science Research (DSR). O objetivo é trazer o software de RA
chamado Flow para que desempenhe outras func@es, aléem da aprendizagem voltado ao ensino
médio. A DSR seguiu as orientacGes de Hevner et al. (2004), apresentada em trés ciclos: de
relevancia, design e rigor. A figura 1 apresenta os ciclos, bem como o Ambiente, a Pesquisa de

Design Science e a contribuicdo a Base de Conhecimento.
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Figura 1 - Ambiente, Pesquisa de Design Science e Base de Conhecimento com ciclos da DSR
Fonte: Modelo adaptado de Hevner et al. (2004)
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A proposta do ciclo de relevancia é trazer a capacitacdo na solucdo de problemas de
negocios baseados na tecnologia, Hevner et al.(2004). Nesse estudo a abordagem prioriza o uso
da tecnologia para captar leads alinhado ao objetivo da instituicdo que é aumento da base de
alunos, com o uso da realidade aumentada. Considera-se ainda a criacdo de valor derivada do
uso do artefato, bem como a experiéncia do usuario no momento da interagdo. Sendo assim, o
foco na solucdo do problema também aparece na triade mencionada ainda por Hevner et
al.(2004) pessoas (alunos e demais stakeholders), organizagéo (Instituicdo Alfa) e a Tecnologia
da Informacédo - Tl (Empresa PLEI e Setor de Tl — da universidade).

Para o ciclo de design Hevner et al.(2004) destaca a importancia do artefato ser avaliado
de acordo com sua utilidade, qualidade e eficacia. Para essa etapa o artefato tera embasamento
téorico feito pelo levantamento de dados secundarios (artigos, livros, entre outros), entrevista
qualitativa com os desenvolvedores do artefato e uma pesquisa com o grupo de trabalho do
marketing da Instituicdo. Essa Ultima sera feita pela técnica de brainstorming, criada por Alex
Osborn, conforme mencionado por Las Casas et al.(2007) para trazer ideias e confrontar as
alternativas apresentadas no estudo por meio de um check-list.

No ciclo de rigor o foco proposto por Hevner et al.(2004) é a aplicacdo de métodos
rigorosos na construcao e avaliacdo do artefato. Para essa etapa o artefato terd embasamento
téorico feito pelo estudo de artigos de revistas cientificas, livros sobre RA, leis como a LGPD
de 2018 e estudos sobre os principios de sistema de informacao.

4. Desenvolvimento do Artefato

4.1 Realidade investigada

Como solucgédo para o aumento da captacdo de leads do publico-alvo de 16 a 19 anos
propde-se a utilizacdo da realidade aumentada por meio do software Flow, conforme divulgado
no site da empresa Plei. O artefato pode ser utilizado nas visitas de programa de relacionamento
educacional realizadas pela instituicéo.

A pandemia de COVID-19 impediu as acBes presenciais nas escolas durante
aproximadamente dois anos. A Instituicdo Alfa havia contratado em 2021 uma empresa para
contatar as escolas de ensino médio por meio de ligacdes e e-mail. Houve uma atualizacdo das
bases dos principais interlocutores dos colégios, no entanto, a procura por visitas presenciais ao
campus foi baixa. No final de 2022, ap6s alguns meses da liberacdo do uso de mascaras
protetivas contra a COVID-19, foi feita uma concorréncia e uma nova empresa ganhou a
prestacdo de servicos para operacionalizar o programa de relacionamento educacional.

A partir de 2023 a empresa terceirizada realizou 32 visitas em escolas e captou 2.511
leads para a instituicdo. As visitas constituem na presenca de dois promotores terceirizados,
uniformizados, com um backdrop, mesa, folhetos e brindes, além de um QR code com acesso
aos formularios on-line. A mensuracdo da efetivadade da acdo é feita apds o encerramento do
prazo de matriculas ao cruzar os dados, ao longo de toda jornada do consumidor, de acordo
com as métricas para cada etapa do funil de marketing.

As bases de dados séo coletadas e trabalhadas de forma manual por meio do Excel e
importadas as ferramentas para disparo de comunicacdes via e-mail, SMS e WhatsApp assim
que os processos seletivos sdo abertos. A proposta com a implementacdo do novo CRM ¢é o
correto armazenamento das bases, utilizacdo de filtros de acordo com a necessidade e a
facilitacdo do envio de comunicacfes de forma mais organizada e agil. Assim, a entrada de
dados coletados pelo Flow nas visitas feitas as escolas sera facilmente identificada.



4.2 Levantamento de Requisitos

O levantamento de requisitos foi conduzido com o propoésito de abordar trés objetivos
fundamentais: aumento da captacdo de leads, do conhecimento da marca e da consideracdo do
usuario por meio do software com experiéncias ligadas as unidades académicas. Ao responder
estes objetivos, deseja-se verificar quais sdo requisitos de tecnologia e assim embasar o plano
de acéo para a operacionalizacdo do artefato. Para auxiliar na identificacdo dos requisitos, foram
realizadas reunides de brainstorm com as equipes de marketing, tecnologia da informacdo e
inovacéo para evidenciar a vantagem competitiva da Instituicdo Alfa e seus cursos de graduacéo
presencial ofertados por meio de vestibular.

Ap0s a identificacdo das necessidades, criou-se um squad para dar prosseguimento as
tarefas, de modo que fosse possivel planejar e garantir as demais etapas do projeto, além de

acompanhar o desenvolvimento e o atingimento dos requisitos identificados.
Para contribuir com a solugcdo foram mapeados 0s principais requisitos, com suas
descricdes, tipo de requisito, conforme ilustrados na Tabela 1.

Tabela 1 — Levantamento de requisitos

1D Nom? ?]0 Descericio do Requisito Tlpo.cllo Elicitaciio ou Bibliografia
Requisito Requisito Literatura
Percira, R. M. C., Geleilate, J. M. G., Leocadio, A. L.. & Gomes, D. M. de 0. A. (2013).
Utilizar realidade aumentada para Tecnologia da realidade aumentada na propaganda: avaliagdo da eficdcia com base em
Experiéncia em trazer experiéneia ao simular entendimento, risco e resposta afetiva . INMR - Innovation & Management Review,
1. Realidade atividades dos laboratérios fisicos = Funcional Literatura | 10(3), 09-36. Recuperado de https://www.revistas.usp.br/rai/article/view/79328
Aumentada ou atividades desenvolvidas por 8 .
unidades académicas Fialho, A. B. (2018). Reaffda._de Vi}'nm{’ e Aumentada: Teenologias para Aplicagées
Profissionais . Sdo Paulo: Editora Saraiva Educacdo S.A.
Software disponibilizado na nuvem Literatura Stair, R. M.. Reynolds, G.W., Bryant, I.. Frydenberg, M., Greenberg, H. & Schell. G.
Armazenamento e | adquirido da start up PLEI com (2021). Principios de sistemas de informagdo. Sdo Paulo: Editora Cengage Learning.
2. Disponibilidade do ' experiéncias a serem desenvolvidas = Funcional
Software para as unidades académicas e
captagdo de leads Flicitacio Pesqll?sa no maTeriall disponivel da Plei: Recuperado em 08 de novembro de 2023, de:
; https://www.plet.cc/
Marcondes, R. C.; Miguel. L. A. P.; Caldeira, A. (2017). Creating value for the customer
and evaluating the created value: a process proposal . Recuperado
Criar valor a partir da experiéncia do Literatura  jem 16 de novembro de 2023. de:
3. Criacio de Valor “""_“é“c’ com o software ao N.ﬁo https:/www.researchgate net/publication/323225385_Creating_Value_for_the_Customer_a
) considerar a universidade parao  funcional nd_Evaluating_the Created Value A_Process_Proposal.
vestibular
Elicitacdo | Pesquisa com o grupo de trabalho (brainstorming)
Trazer os dados dos interessados Smilansky., 8.(2022). Marketing Experencial: como converter leads em defensores de
nas atividades por meio do software marea usando experiéncias de marca ao vivo integradas ao marketing digital. Sao
) _ (ou importagdo de planilha), . o Paulo: Editora Auténtica.
4. : Captacio de Leads atendendo a LGPD e integrando Funcional Literatura ' :
futuramente ao Customer LEIN®13.709, DE 14 DE AGOSTO DE 2018 E LEI 13.853 DE 8 DE JULHO DE 2019 .
Relationship Managment Rubeus Dispde sobre a Lei Geral de Dados. Recuperado em 15 de maio de 2023, de:
] g ;
http:/www.planalto.gov.br/CCIVIL_03/_Ato2015-2018/2018/Lei’L13709.htm
5. Disponibilidade de pomo usuano, acessar quar}ﬂdo . Funcional Elicitacdo | Pesquisa com o grupo de trabalho
Uso quiser, fazer e refazer a experiéncia ;
L Como usudrio, garantir que posso
Dispositivo d o . .. .
6. 151;:3:;‘:25 € acessara experiéncia do meu celular  Funcional Elicitagdo | Entrevista com os desenvolvedores do software
- ou tablet

Nota. Elaborado pelos autores.




O requisito da experiéncia da realidade aumentada conta com a literatura baseada em
artigos cientificos e livros. Sobre o artefato ele é disponibilizado na forma de Software As a
Service (SAAS), ou seja, “um modelo de distribuicdo de software sob o qual um provedor
terceirizado hospeda aplicativos e os disponibiliza para assinantes pela internet” (Stair et al.
2021, p.150). O artefato sera disponibilizado com validade de um ano, a partir do seu primeiro
acesso, de forma gratuita aos alunos. Ele serd fundamentado teoricamente com literatura e
elicitacdo por meio da pesquisa realizada no site da Plei, empresa desenvolvedora do artefato.

Ja o requisito da criacdo de valor traz 0 embasamento em artigos cientificos e elicitacao
por meio de reunides da &rea de marketing.

A captacao de leads contard com a integracdo do artefato ao CRM da universidade. A
ideia é que essa integracdo seja desenvolvida para a transferéncia de dados on-line via API, “um
conjunto de instrucbes de programacdo e padrdes que permitem que um Microsservigo acesse
e use os servigos de outro microsservigo” (Stair et al. 2021, p.565), ao CRM da universidade
ou realizar a importacdo de dados. Ainda no que tange a captacéo, ela esta de acordo com os
impactos legais como a LGPD referente a coleta e o compartilhamento de informagfes. De
acordo com a Lei n® 13.709 de 14 de agosto de 2018 e Lei n° 13.853, de 8 de julho de 2019, o
primeiro artigo menciona:

Art. 1° Esta Lei dispGe sobre o tratamento de dados pessoais, inclusive nos meios

digitais, por pessoa natural ou por pessoa juridica de direito publico ou privado, com o

objetivo de proteger os direitos fundamentais de liberdade e de privacidade e o livre

desenvolvimento da personalidade da pessoa natural.

Nesse caso, ha uma responsabilidade maior ao coletar e armazenar os dados de terceiros.

Os requisitos de disponibilidade de uso e dispositivo de acesso voltam-se aos usuarios
para garantir a interacdo com a experiéncia, de acordo com os aparelhos adequados conectados
a internet e com as licencas liberadas pela compra do software pela Instituicéo.

O impacto préatico do artefato de TI € na parte da oferta de servicos voltados aos usuarios
e organizacdes, de acordo com Agarwal e Lucas (2005). J& nos quadrantes de contribuicdo em
DSR, de acordo com a matriz da Maturidade da Solucéo x Maturidade do dominio da aplicacéo,
a RA aliada a coleta de dados permite o aprimoramento de novas soluces para problemas
conhecidos, citados por Gregor e Hevner (2013).

No que se refere ao grau de inovacao, classificados por Tidd J., Bessant, J. e Pavitt, K.
(2008), a RA com a captacédo de leads apresenta um nivel de componente incremental médio e
nivel de sistema médio, uma vez que traz conhecimentos prévios de eventos presenciais ja
realizados pela instituicdo, porém o novo sera a entrada de leads pela RA e oferta aos alunos
do ensino médio em seus proprios dispositivos.

Quanto a experiéncia on-line, verifica-se um nivel de componente médio, e nivel de
sistema alto: ndo sdo oferecidas nas visitacdes o0 uso da RA e a possibilidade de refazer a
experiéncia em qualquer local durante um periodo determinado, ressalta Tidd et al. (2008)
quanto as classificagdes.

Como resultado dessa acéo espera-se um crescimento de 25% na base de leads/ano, o
que corresponde a 625 contatos e um total aproximado de 3.100 interessados no periodo de
setembro de 2024 a agosto de 2025.

4.3 Operacionalizacéo do artefato

Para que o artefato seja disponibilizado durante as visitas do programa de
relacionamento de 2024 héa a necessidade de aprovagéo da Diretoria e Reitoria da universidade.
Sendo assim, apresenta-se as fases planejadas para que se conclua a operacionalizacdo do
artefato:



Fase 1 — Orcamentos: com o auxilio da equipe de Tl da institui¢do faz-se os levantamentos do

investimento necessario para a utilizacdo do software e desenvolvimento de atividades de

acordo com as unidades académicas; previsto para fevereiro de 2024.

Fase 2 — Aprovacdo: Superintendéncia de Marketing e Geréncia de TI, Diretoria Executiva,

Chefia de Gabinete, Reitoria, prevista para maio de 2024.

Fase 3 — Aquisicdo: compra e contratos, prevista para junho de 2024.

Fase 4 — Treinamento e testes internos: Geréncia de TI, analistas de marketing e promotores

terceirizados, prevista para agosto de 2024.

Fase 5 — Implementacéo nas visitas do programa de relacionamento: prevista para setembro de

2024,

Fase 6 — Avaliacdo: primeira avaliagéo trimestral, prevista para dezembro de 2024.
Ressalta-se que a tabela de requisitos serd compartilnada com a Geréncia de T1 desde a

primeira reunido para alinhamento do que se espera com a utilizagdo do artefato e para melhor

direcionamento das proximas fases.

5 Consideracdes Finais

Novos entrantes no mercado educacional, novos cursos de extensdo, empregos com
entradas mais flexiveis que ndo pedem a graduacdo, a falta de perspectiva de melhoria
econbmica entre outros sdo fatores relevantes que influenciam a diminuicdo da procura dos
cursos de graduacao presencial. De acordo com Roberto Lobo, em matéria publicada no jornal
Estaddo (2023), os cursos presenciais tiveram reducdo de 20% entre 2018 e 2022.

Sendo assim, atrair o publico jovem para as universidades particulares tornou-se um
desafio ainda maior. Disponibilizar tecnologias do dia a dia para chamar a atencédo da geragédo
Z é uma das estratégias.

Para tanto, a proposta desse estudo tem como foco a captacao de leads para universidade
Alfa, por meio da experimentacdo da RA. Os diferenciais ficam por conta do artefato e das
experiéncias personalizadas de acordo com cada area académica, que podem ser demonstrados
nas visitas presenciais durante o programa de relacionamento.

Pode-se também deixar para planos futuros o desenvolvimento de uma realidade
aumentada que simule o campus da Instituicdo Alfa somados a uma gamificacdo para que
encontre as pedras fundamentais e monumentos historicos da Instituicéo.

Sugere-se como 0s proximos passos a adoc¢do do software de RA nas aulas da Instituicdo
Alfa, em todas as unidades académicas, para complementar a experiéncia inicial com o publico
jovem. Dessa forma, haveria um reforco e validacdo da criacdo de valor feito por meio do
relacionamento.

Ainda alinhado com a visdo da institui¢do que preza pela filantropia, pode-se levar a RA
as escolas publicas selecionadas para que os alunos entrem em contato com novas realidades,
além de levar alternativas de entrada na instituicdo por meio de financiamentos publicos ou
programas de bolsas governamentais.

As contribuigdes a base de conhecimento ficam por conta do desenvolvimento de um e-
book sobre a RA e como utiliza-la, além da venda do artefato para os colégios.
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