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Resumo

Este relato técnico descreve uma intervengdo conduzida pela startup EdTech Kander para validar e desenvolver um sistema voltado a
criacdo de cursos online por professores mestres ou doutores. Paralidar com aincerteza sobre os reguisitos da solugéo e mitigar o risco
de alocagdo ineficiente de recursos, a empresa estruturou 0 processo em duas etapas complementares. A primeira consistiu na
realizacdo do "Programa Concierge de Ideagéo”, no qual docentes participaram da co-criacao e validagdo de artefatos metodol 6gicos de
baixa fidelidade. Na segunda etapa, os dados gerados foram utilizados para desenvolver um protétipo funcional assistido por
inteligéncia artificial, implementado em plataforma no-code e testado com usuérios finais. Os resultados incluem uma metodologia
validada para ideagdo e estruturagéo de cursos, a geragéo de requisitos técnicos (user stories) e o fortalecimento de ativos intangiveis,
como a formagdo de uma comunidade de usuarios engajados. O estudo evidencia a relevancia da participago ativa dos usuérios no
desenvolvimento de solugfes digitais e a aderéncia da abordagem aos principios do marketing Human-to-Human (H2H).

Palavr as-chave: Co-criag8o, Prototipagem agil, Marketing H2H
Abstract

This technical report presents an intervention carried out by the EdTech startup Kander to validate and develop a system for online
course creation by professors holding a master’s or doctoral degree. To address uncertainty regarding system requirements and reduce
the risk of inefficient resource allocation, the process was structured in two complementary stages. The first involved the "Concierge
Ideation Program,” where educators participated in the co-creation and validation of low-fidelity methodological artifacts. In the second
stage, the data collected was used to develop a functional prototype assisted by artificial intelligence, implemented via a no-code
platform and tested with end users. The results include a validated methodology for course ideation and structuring, the generation of
technical requirements (user stories), and the strengthening of intangible assets, such as the formation of an engaged user community.
The study highlights the importance of user participation in the development of digital solutions and the alignment of the approach with
Human-to-Human (H2H) marketing principles.
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Do papel a IA: Estratégia de co-criagdo e prototipagem em uma startup EdTech

1 INTRODUCAO

A validacao de propostas de valor representa um desafio central para startups, incluindo
aquelas do setor de tecnologia educacional (EdTech). A dificuldade reside em engajar
efetivamente o publico-alvo, notadamente professores e educadores, em ciclos de
desenvolvimento de produtos, um processo que demanda tempo e recursos, ambos escassos no
ambiente de startups em estagio inicial (Roshanzamir, 2018). A necessidade de desenvolver
solugdes que atendam a demandas reais de educadores, antes da alocacdo de capital
significativo em engenharia de software, constitui um dilema estratégico fundamental para a
sobrevivéncia e o sucesso desses empreendimentos (Ries, 2012). Nesse contexto, a startup
Kander, cujo objetivo almejado com as a¢des aqui documentadas foi o desenvolvimento de um
sistema para autoria ¢ venda de cursos online por professores universitarios, enfrentou um
problema especifico: como obter um profundo entendimento das dificuldades, necessidades e
expectativas dos docentes para a criagdo de cursos e, a partir disso, extrair requisitos de
sistema precisos e validados, sem dispor de um produto minimamente vidavel (MVP) para
mediar essa interagdo?

A abordagem convencional de desenvolver um software para depois testa-lo apresentava
um risco elevado de desalinhamento com as reais necessidades do mercado, e consequente
desperdicio dos poucos recursos disponiveis, podendo comprometer a viabilidade do projeto
(Roshanzamir, 2018). Para solucionar tal dilema, o Kander concebeu e implementou uma
estratégia de validagdo e desenvolvimento estruturada em duas fases sequenciais e
complementares. A primeira fase consistiu em uma imersdo humana e colaborativa,
materializada no "Programa Concierge de Ideag@o", no qual um grupo de professores foi
engajado em um processo de co-criacdo de valor por meio de workshops e do uso de artefatos
de baixa fidelidade. A segunda fase focou na tradugdo dos insights validados em um prototipo
tecnologico funcional, que utilizou inteligéncia artificial para automatizar e escalar a solugdo
para a dor mais latente identificada: a ideacdo e estruturacdo de cursos. Este protétipo foi entdo
submetido a testes com os proprios usuarios para uma validagdo rapida e de baixo custo. Este
relato técnico documenta uma experiéncia pratica que, embora nao tenha sido originalmente
concebida sob a otica do Marketing Human-to-Human (H2H), revelou-se posteriormente
alinhada com seus principios emergentes de centralidade humana e co-criagdo de valor. O
objetivo deste documento ¢, portanto, relatar a experiéncia completa, desde o Programa
Concierge até a validacdo do prototipo de A, apresentando suas fases, resultados e as ligdes
aprendidas no processo. A analise aprofundada dos fundamentos teéricos do marketing H2H,
embora relevante, serd reservada para publicagdes futuras, priorizando-se aqui o detalhamento
de um modelo pratico aplicével por outras startups.

2 REFERENCIAL TEORICO

A estratégia em duas fases adotada pelo Kander, embora concebida de forma
pragmatica, dialoga diretamente com trés dominios tedricos inter-relacionados: a co-criagao de
valor, a validacdo por prototipagem agil e a perspectiva emergente do marketing Human-to-
Human (H2H). A articulagdo desses conceitos oferece um arcabougo para compreender a
eficacia do modelo em mitigar riscos e otimizar o desenvolvimento de produtos em um cenario
de incerteza.



2.1 Co-criagao de valor em Startups

A co-cria¢do de valor € um processo colaborativo no qual a empresa e clientes atuam
como parceiros na concepgao e desenvolvimento de produtos, servicos e experiéncias. Essa
abordagem transcende a visdo tradicional onde a empresa cria valor de forma isolada e o entrega
ao consumidor (Prahalad & Ramaswamy, 2004). No modelo de co-criagdo, o valor ¢ gerado
conjuntamente por meio de interagdes e dialogos continuos, transformando o cliente de um
receptor passivo em um agente ativo do processo de inovagdo (Vargo & Lusch, 2008). Para
startups, essa metodologia ¢ particularmente estratégica, pois atua como um mecanismo eficaz
para a reducdo de incertezas no desenvolvimento de novos produtos (Roshanzamir, 2018). Ao
envolver o usuario final desde as fases iniciais, a empresa consegue validar hipoteses,
identificar necessidades latentes (Hoyer et al., 2010) e alinhar o desenvolvimento da solucao as
demandas reais do mercado, minimizando o risco de alocar recursos em funcionalidades de
baixo valor percebido.

2.2 Validacio e prototipagem agil

Alinhada aos principios da Manufatura Enxuta (Lean Manufacturing) e popularizada no
ecossistema de startups, a prototipagem agil ¢ um pilar do desenvolvimento iterativo de
produtos (Ries, 2012). O conceito central € a constru¢do de versdes simplificadas do produto,
0s prototipos, com o objetivo de testar hipoteses especificas de forma rapida e com baixo custo.
Os prototipos podem variar em seu nivel de fidelidade. Protototipos de baixa fidelidade, como
os artefatos em papel utilizados na Fase 1 da intervencdo do Kander, s3o ideais para validar
conceitos e fluxos de interacdo iniciais. Ja os prototipos de média ou alta fidelidade, como a
ferramenta funcional desenvolvida em no-code na Fase 2, permitem testar a usabilidade e a
utilidade da solucgao de forma mais proxima a experiéncia final. A utilizagdo de ciclos curtos de
teste e feedback com protdtipos permite que a startup aprenda e ajuste sua rota continuamente,
garantindo que o produto final seja construido sobre uma base de premissas validadas pelo
proprio usuario (Marion et al., 2021).

2.3 Marketing H2H: uma perspectiva emergente

O Marketing Human-to-Human (H2H) propde uma reorientacdo das praticas de
marketing centrada em interagcdes humanas auténticas e resolu¢dao colaborativa de problemas
(Kotler et al., 2024). Embora uma analise aprofundada de seus fundamentos tedricos esteja além
do escopo deste relato técnico, ¢ relevante notar que experiéncias praticas como a aqui relatada
podem contribuir para a constru¢do empirica deste campo emergente. A abordagem H2H
defende que, independentemente do contexto (B2B ou B2C), as interagcdes ocorrem
fundamentalmente entre seres humanos, valorizando a empatia, a ética e a criacdo de valor
genuino como pilares para a construgao de relacionamentos duradouros. A estratégia do Kander,
ao priorizar o didlogo e a colaboracao direta com os professores, exemplifica empiricamente a
aplicagdo desses principios.

3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A intervencdo estratégica aqui detalhada foi conduzida no ambito de um projeto de
Pesquisa e Desenvolvimento (P&D) financiado pela Fundag¢ao de Amparo a Pesquisa do Estado
de Sao Paulo (FAPESP), por meio do programa Pesquisa Inovativa em Pequenas Empresas
(PIPE) Fase 2. Este contexto formal de pesquisa explica e justifica a aplicagdo de metodologias
sistematicas e a geracdo da ampla documentacdo que serve como base para a presente analise.
Nesse escopo, o trabalho classifica-se como um relato técnico de experiéncia organizacional,
com elementos de pesquisa-ac¢ao, dado o carater ciclico e colaborativo do processo. O periodo



de andlise da intervencdo abrange os meses de janeiro a setembro de 2023, compreendendo a
execucdo do "Programa Concierge de Ideagdo" pela startup, e a subsequente fase de
desenvolvimento e teste do protdtipo com inteligéncia artificial.

A andlise fundamenta-se na triangulacdo de multiplas fontes de dados, coletadas ao
longo do projeto. Estas fontes incluem:

e Documentagao interna do projeto: Um conjunto de relatorios de pesquisa que
detalham os objetivos, as atividades e os resultados de cada fase da interven¢do, como
o REL Concierge de Ideagdo e o REL Prototipo Funcional CODA_Teste com usuarios.
Também foram analisados os artefatos de co-criacdo desenvolvidos para o programa
(Por ex.: Mapa de Conhecimentos, Perfil do Aluno, Canvas do Curso Online) e as User
Stories derivadas destes.

e Observacao participante: Os registros e as anotagdes de campo dos pesquisadores,
que atuaram em colaboracdo direta com os professores durante os workshops e sessdes
de atendimento, facilitando as atividades e coletando dados em tempo real.

e Métricas de desempenho e satisfacdo: Dados quantitativos de engajamento com o
programa (niumero de participantes ativos nos workshops, taxa de preenchimento dos
artefatos) e métricas de avaliagdo da experiéncia, como as notas de sucesso dos artefatos
e a probabilidade de recomendagdo do programa pelos participantes.

Reconhece-se como limitagdo deste estudo a perspectiva interna dos autores, que
estiveram diretamente envolvidos na concep¢do e execug¢do do projeto. Esta limitagdo ¢
mitigada pelo uso sistematico de dados documentais e métricas objetivas, conforme descrito
acima, buscando conferir maior validade e confiabilidade a analise e aos resultados
apresentados. A combinagdo das diferentes fontes de evidéncia permite uma reconstru¢ao mais
robusta e menos subjetiva da experiéncia

4 CONTEXTO DA SITUACAO-PROBLEMA

Kander ¢ uma startup de tecnologia educacional (EdTech) cuja missao ¢ "despertar e
desenvolver o potencial de cada individuo através da curiosidade, do conhecimento e da
criatividade".

No final de 2022, a startup Kander encontrava-se em uma fase importante de seu
desenvolvimento, tendo recentemente iniciado seu projeto de Pesquisa ¢ Desenvolvimento
(P&D) amparado pelo programa PIPE Fase 2 da FAPESP em outubro daquele ano, a empresa
possuia um objetivo claro: desenvolver uma plataforma digital que conectasse professores
mestres ¢ doutores ao mercado de trabalho, permitindo a criacdo de cursos online de alto
impacto com foco na aplicacdo pratica do conhecimento. Pesquisas de validagdo anteriores,
realizadas entre 2019 e 2021, ja haviam confirmado as dores latentes do publico-alvo docente:
a precarizagao da carreira, a necessidade de fontes de renda complementares, além das barreiras
significativas para produzir e comercializar cursos de forma independente, especialmente as
dificuldades com marketing digital e a complexidade tecnologica do processo.

Apesar de ter um problema validado, o Kander se deparava com um dilema
metodologico e estratégico: conhecer as dificuldades gerais dos professores ndo se traduzia
diretamente em requisitos de sistema claros e especificos para a constru¢do de um software
eficaz. Iniciar o desenvolvimento de uma plataforma com base em premissas amplas
representava um risco consideravel de alocar tempo e recursos de fomento em funcionalidades
que poderiam ndo resolver as nuances corretas dos problemas dos usudrios, ou de fazé-lo de
uma maneira que ndo gerasse valor percebido. Era preciso, portanto, um método para
aprofundar o entendimento da jornada do professor e para co-desenvolver as solugdes antes de
escrevé-las em codigo.



Diante deste desafio, e para maximizar a eficacia do investimento em P&D, a lideranca
do Kander tomou uma decisdo estratégica fundamental. Em vez de seguir o caminho
convencional de construir um Produto Minimo Viavel (MVP) de software, a empresa optou por
criar primeiro um "servigo como MVP". Esta abordagem se materializou no "Programa
Concierge de Ideagdo", a primeira acdo estratégica de validagdo e co-criagdo executada no
contexto do PIPE Fase 2. Lancado em janeiro de 2023, o programa foi desenhado como uma
imersdo controlada e de alto contato, simulando manualmente a proposta de valor da futura
plataforma.

O objetivo central do Programa Concierge era, portanto, mitigar os riscos inerentes ao
desenvolvimento de um novo produto e direcionar a pesquisa de forma assertiva. Através de
workshops e suporte individualizado, a iniciativa visava: a) validar hipoteses especificas sobre
as etapas mais criticas na criagdo de um curso, da ideacdo ao planejamento ; b) mapear em
detalhes as dificuldades e expectativas dos docentes em um ambiente pratico e colaborativo ; e
¢) gerar um conjunto robusto de requisitos de sistema, ou user stories, que fossem diretamente
derivados das necessidades e do feedback dos futuros usuarios da plataforma. Apenas com essa
base de conhecimento validada a empresa se sentiria segura para iniciar a fase de
desenvolvimento tecnolégico.

5 AINTERVENCAO EM DUAS FASES

Para enderegar o desafio de desenvolver um sistema centrado no usuario sem um
produto preexistente, o Kander implementou uma intervencdo dividida em suas fases. A
estratégia foi desenhada para que a primeira fase, de natureza qualitativa e humana, informasse
e validasse os requisitos para a segunda fase, de natureza tecnologica e de validagdo em
ambiente de testes. A Fase 1, foi o mencionado "Programa Concierge de Ideacao". A Fase 2,
por sua vez, focou no desenvolvimento rapido e no teste de um prototipo funcional com
Inteligéncia Artificial, baseado nos aprendizados diretos da fase anterior. Esta se¢do detalha a
estrutura e a execuc¢ao de cada uma dessas fases.

5.1 Fase 1: Imersao humana e co-criacdo no Programa Concierge

A premissa central da abordagem foi estabelecer uma troca de valor explicita com o
publico-alvo antes de solicitar seu feedback sobre uma solugdo. A atracdo dos participantes,
realizada por meio de chamadas em redes sociais como LinkedIn e Facebook, ndo se baseava
em um produto, mas em uma proposta de valor clara: a oferta de um programa de capacitacao
gratuito, intensivo € com acompanhamento personalizado, que guiaria os docentes por todo o
processo de ideacdo e planejamento de um curso online. O valor entregue aos professores era,
portanto, o acesso a uma metodologia estruturada e a uma consultoria individualizada para
superar suas principais dificuldades. Em contrapartida, o valor que o Kander buscava capturar
era o conhecimento profundo sobre a jornada docente: validar hipdteses sobre suas dores, testar
a eficacia das ferramentas de apoio propostas (os artefatos) e, fundamentalmente, gerar um
backlog de requisitos de sistema validados por usuarios reais.

O programa foi conduzido de forma totalmente online ao longo de quatro semanas, entre
janeiro e fevereiro de 2023. A estrutura combinava momentos de aprendizado coletivo com
suporte individual. A espinha dorsal do programa era uma série de oito workshops de duas horas
cada, ministrados via plataforma Zoom e complementados por um workshop extra de carater
pratico. Para garantir o suporte continuo, foram estabelecidos plantdes de dividas diérios,
também via Zoom, onde os professores recebiam orientagao direta da equipe de pesquisadores
do Kander. Todo o material de apoio e as gravagoes dos workshops foram disponibilizados em
um ambiente Google Classroom, assegurando que os participantes pudessem revisar o contetido
conforme sua necessidade.



A jornada de aprendizagem oferecida nos workshops foi cuidadosamente desenhada

como uma trilha de conhecimento coerente, que conduzia o professor desde a reflexao inicial
até o planejamento de estratégias de mercado. A trilha foi organizada em trés moédulos tematicos
principais:

1.

Moédulo de ideacao e valor: Os encontros iniciais (Workshops 1 a 3) foram focados em
responder as perguntas "o que ensinar?" e "para quem?". Os participantes foram guiados
por um processo de autoconhecimento para mapear suas expertises, seguido de uma
andlise para definir o perfil de seu aluno ideal e, por fim, aprender a articular uma
proposta de valor clara que conectasse seus conhecimentos as necessidades do mercado.
Modulo de planejamento e producio: O segundo bloco de workshops (4 a 6)
concentrou-se em como estruturar e produzir o curso. Os temas abordavam o
planejamento da ementa e das aulas, a criacdo de slides seguindo uma mentalidade
enxuta e os processos de gravagao de videoaulas, desmistificando as etapas técnicas da
producdo.

Moédulo de marketing e comercializacdo: Os workshops finais (7 ¢ 8) enderegaram
outra dor previamente identificada pela empresa: a venda e divulgagdo dos cursos.
Foram apresentadas nogdes de marketing estratégico, como segmentacdo,
posicionamento, composto de marketing (produto, preco, praga e promog¢ao) e funis de
venda, oferecendo aos docentes uma capacitagdo basica para a comercializagao de seus
futuros produtos educacionais

Essa trilha de conhecimento, que ia da autoandlise a estratégia de mercado, foi

operacionalizada por meio de cinco artefatos, que serviram como ferramentas estruturantes para
cada etapa do processo. Concebidos como formularios em papel (e disponibilizados em formato
digital), esses instrumentos foram desenhados para guiar a reflexdo dos professores,
externalizar suas ideias de forma organizada e gerar os insumos necessarios para o planejamento
do curso. Cada artefato possuia um propdsito especifico e se conectava ao seguinte, compondo
uma metodologia completa:

1. Mapa de Conhecimentos do Professor: A jornada iniciava com um exercicio de
introspeccdo. O proposito deste primeiro artefato era auxiliar o docente a mapear e
organizar seu proprio repertério de conhecimentos, tanto académicos quanto
profissionais. A ferramenta convidava o professor a listar seus blocos de conhecimento,
possiveis temas para cursos, diferenciais teoricos e praticos, e suas motivagdes pessoais
para criar um curso online. Esta etapa era fundamental para definir a base de contetdo,
identificar oportunidades de diferenciacdo e alinhar a visao do professor ao que seria
oferecido, servindo como o ponto de partida para a ideagao.

2. Perfil do Aluno: Apoés a exploragdo do conhecimento proprio, o foco se voltava para
o mercado. O segundo artefato era essencial para a criagdao de cursos direcionados e
alinhados as necessidades dos alunos. Ele guiava o professor na tarefa de compreender
quem eram seus potenciais alunos, o que precisavam e quais eram suas motivagoes. A
ferramenta propunha a investigagdo de aspectos como a area de formacdo, o cargo
ocupado ou pretendido, as competéncias demandadas (conhecimentos, habilidades e
atitudes), as aspiracdes de carreira e as dificuldades enfrentadas por esse publico. O
objetivo era garantir que o curso fosse desenhado para resolver problemas reais e
atender a expectativas concretas do mercado.

3. Canvas do Curso Online: Este artefato funcionava como uma ferramenta de sintese,
ajudando o professor a organizar e planejar todos os aspectos essenciais de sua proposta
em uma unica visualizagdo. O Canvas integrava informagdes das ferramentas anteriores
— como as motivagdes do professor e o perfil do aluno — com novos elementos, como
o tema central do curso, um projeto aplicado, as competéncias a serem desenvolvidas



(CHA) e a demanda de mercado. O seu preenchimento permitia ao docente visualizar o
contexto completo da proposta do curso, analisar a coeréncia entre suas partes e fazer
0s ajustes necessarios para criar uma experiéncia de aprendizado impactante.

e 4. Gerador de Proposta de Valor: Com o curso ja contextualizado, este artefato focava
em auxiliar o professor a construir uma mensagem clara e convincente sobre o valor que
seu curso entregaria. A ferramenta possuia uma estrutura pré-definida de frase que o
professor completava, conectando o publico-alvo, suas necessidades, os conhecimentos
e habilidades que seriam adquiridos, e o projeto pratico a ser desenvolvido. O objetivo
era transformar as caracteristicas do curso em beneficios tangiveis para o aluno,
ajudando a redigir descri¢cdes e materiais de marketing mais eficazes.

e 5. Planner do Curso Online: Por fim, o ultimo artefato era uma ferramenta de
execuc¢do, fundamental para a estruturacao e organizag¢ao do contetido do curso em uma
ementa detalhada. O Planner permitia que os professores dividissem o conteido em
blocos ou moddulos e, dentro destes, em aulas especificas. Além disso, guiava o
detalhamento dos passos do projeto pratico que seria realizado pelos alunos. A sua
utilizagao facilitava a criacdo da estrutura curricular, a organizagdo dos materiais € a
defini¢cdo das atividades, garantindo uma experiéncia de aprendizado bem planejada e
sequencial para o aluno.

5.2 Fase 2: Iteraciio tecnologica com o prototipo de Inteligéncia Artificial

Os resultados e as interagdes do Programa Concierge foram determinantes para a etapa
seguinte. A analise dos dados revelou que, dentre os cinco artefatos, o "Gerador de Proposta de
Valor" foi a ferramenta com a maior nota de sucesso (9.03). Os pesquisadores atribuiram parte
dessa aceitacdo ao seu cardter semi-automatizado, que agilizava a articulagdo das ideias dos
professores. Este insight, combinado com o "surgimento de novos e acessiveis modelos de
Inteligéncia Artificial (IA) generativa" no inicio de 2023, abriu uma nova frente de pesquisa e
desenvolvimento para a empresa. A hipdtese formulada foi que uma ferramenta assistida por [A
poderia ndo apenas automatizar, mas expandir exponencialmente a capacidade de um professor
na tarefa mais complexa de sua jornada: a ideagdo e o planejamento detalhado de um curso.

Para testar essa hipotese de forma rapida e com baixo investimento, a empresa decidiu
desenvolver um protétipo funcional utilizando uma plataforma no-code (Coda.io), integrada
diretamente a API da OpenAl para utilizar o modelo de linguagem ChatGPT. O protétipo nao
era um simples chatbot, mas um sistema estruturado que guiava o professor por uma sequéncia
de oito etapas logicas, desde a inserc¢ao de seus conhecimentos e do perfil do aluno até a criagdo
de ideias de curso, defini¢ao de competéncias, sugestio de projetos praticos, e detalhamento de
modulos e aulas. A cada passo, as informagdes inseridas pelo professor eram utilizadas para
construir prompts complexos, que, enviados a IA, retornavam com sugestdes de conteudo
estruturado, as quais o professor poderia editar e refinar, gerando um ciclo interativo de
colaboracdo homem-maquina.

Uma vez funcional, o prototipo foi submetido a uma rigorosa fase de testes de
usabilidade com 13 professores voluntarios, a maioria dos quais havia participado do Programa
Concierge, garantindo um feedback qualificado e contextualizado. As sessdes, conduzidas de
forma remota e com compartilhamento de tela, permitiram aos pesquisadores observar a
interagdo direta e coletar percepgdes em tempo real. Os resultados superaram as expectativas.
Os participantes demonstraram grande entusiasmo com a ferramenta, com reacdes como "76
apaixonada", "Que show! Isso poupa muito trabalho do professor" e "Deu vontade de ser
aluna, de fazer o curso". Um dos professores, que atua como consultor, estimou que a
ferramenta realizou em minutos um trabalho que levaria "20 horas de 2 profissionais”, e outro



relatou que a tecnologia agilizou seu processo "em quase 20x". O sucesso destes testes foi,
portanto, a validacdo final que a empresa precisava, confirmando a utilidade e a eficacia da
abordagem e fornecendo a seguranca necessaria para iniciar o desenvolvimento integral da
funcionalidade no produto final do Kander.

6 RESULTADOS E ANALISE DO PROCESSO

A aplicacdo do modelo de intervencdo em duas fases, combinando imersdo humana e
iteracdo tecnoldgica, produziu um conjunto de resultados que transcenderam a simples
validagdo de um conceito. Tais resultados podem ser organizados em duas categorias principais:
os tangiveis, que representam os artefatos e dados concretos gerados pelo processo e que
serviram de insumo direto para o desenvolvimento do produto; e os intangiveis, que se referem
aos ativos estratégicos e ao capital social construido ao longo da experiéncia, com igual ou
maior importancia para o sucesso da startup a longo prazo.

6.1 Resultados tangiveis

Pesquisas prévias do Kander, realizadas na fase anterior do fomento PIPE, ja haviam
identificado um conjunto de desafios enfrentados por docentes, com destaque para a
complexidade da ideacdo e do planejamento didatico de um curso, além das barreiras de
producdo técnica (gravacao e edicdo) e de comercializagcdo (marketing digital). A intervengao
foi, portanto, desenhada especificamente para aprofundar e resolver a primeira dessas dores: a
estruturagao do conteudo. O processo obteve sucesso em seu objetivo, gerando como resultados
tangiveis uma metodologia validada, um backlog de requisitos detalhado e a especificagdo de
uma funcionalidade-chave do produto.

Primeiramente, a combinacdo dos artefatos do Concierge com o prototipo de TA
ofereceu uma solugdo eficaz para o desafio da ideacdo e planejamento de cursos. A metodologia
guiou os professores por uma jornada estruturada que, segundo os relatos, transformou uma
tarefa complexa e paralisante em um processo agil e criativo. A alta nota de sucesso dos
artefatos (com médias entre 8.44 e 9.03) e os testes do prototipo de IA validaram a abordagem
como uma solucao efetiva para esta etapa da jornada docente.

Em segundo lugar, ao resolver a dor inicial, o processo permitiu clarificar e confirmar
quais eram os proximos gargalos para os professores. Os questionarios e entrevistas realizados
ao final da intervengdo revelaram que, uma vez de posse de um curso bem estruturado, as
preocupacdes dos docentes se concentravam de forma ainda mais nitida nas etapas de
"gravagao/edicdo de videos" e "divulgacao/venda do curso". Este resultado foi fundamental
para orientar os proximos ciclos de desenvolvimento da plataforma Kander.

Por fim, o resultado tangivel culminante foi a geracao da especifica¢do técnica completa
e validada por usuarios para uma funcionalidade-chave do produto. A metodologia ndo apenas
validou uma solucdo, mas também extraiu dela os requisitos precisos para sua automagao. O
processo de andlise dos artefatos e dos testes com o protdtipo permitiu a equipe traduzir o fluxo
de trabalho em mais de 50 user stories detalhadas, que constituiram um backlog claro e validado
para a equipe de engenharia de software.

6.2 Resultados intangiveis

Além dos produtos concretos, a intervencdo gerou ativos intangiveis de alto valor
estratégico para a startup.

O primeiro deles foi a criagdo de uma comunidade engajada de early adopters. O
formato colaborativo e de alto contato do Programa Concierge transformou um grupo de
professores inicialmente desconectados em uma comunidade de pratica. Os participantes nao
apenas interagiram com o Kander, mas também entre si, compartilhando experiéncias e



formando lagos. A propria demanda pela continuidade dessa interagdo, com sugestoes para a
criagdo de uma comunidade formal, evidencia a formacgao deste capital social.

Em segundo lugar, o processo foi eficaz na transformagdo de participantes em
embaixadores da marca. O valor percebido na metodologia e no suporte oferecido foi tdo
significativo que, ao final do programa, a nota média de recomendacdo (em uma escala de 0 a
10) foi de 9,79. Este alto indice de satisfacao indica que os participantes ndo apenas aprovaram
a experiéncia, mas se tornaram promotores ativos da marca Kander, um ativo de marketing
inestimavel para uma empresa em estagio inicial.

Por ultimo, a intervencdo proporcionou a equipe Kander um profundo aprendizado
sobre o mercado. A imersdo direta e a analise detalhada das interagdes, tanto no Concierge
quanto nos testes do prototipo, geraram um conhecimento qualitativo sobre as dores,
motivagdes e comportamentos dos usudrios que seria impossivel de obter apenas com pesquisas
quantitativas. Esse conhecimento profundo ndo apenas informou o desenvolvimento do produto
atual, mas também se tornou um ativo estratégico que orienta futuras decisdes de produto e de
negocio da empresa.

6.3 Analise da estratégia

A eficacia do processo implementado pelo Kander reside na sinergia entre as duas fases.
A estratégia, ao sequenciar uma imersao humana antes da iteragao tecnoldgica, funcionou como
um poderoso mecanismo de mitigacao de riscos. A Fase 1, o "Programa Concierge", atuou como
um compasso, garantindo que o problema a ser resolvido fosse profundamente compreendido
e que a solucdo fosse co-desenhada com os proprios usudrios. Ao utilizar artefatos de baixa
fidelidade, a empresa pdde explorar e validar conceitos de forma flexivel e com custo irrisorio.
Somente ap6s a validagdo das dores e dos requisitos nesta fase, a empresa direcionou seus
esforcos para o desenvolvimento tecnologico.

A Fase 2, por sua vez, representou um modelo de eficiéncia na validacao da solucao. A
escolha de uma plataforma no-code para o desenvolvimento do prototipo funcional permitiu
que a empresa construisse e testasse rapidamente uma experiéncia de alta fidelidade,
incorporando uma tecnologia emergente como a A, sem a necessidade de alocar os recursos
significativos de tempo e capital que a engenharia de software tradicional exigiria. Esta
abordagem permitiu que a hipdtese central — de que uma ferramenta assistida por IA poderia
resolver a dor da ideacdo de cursos — fosse testada e comprovada com um grupo real de
usuarios em questdo de semanas, ndo meses.

Sob a 6tica do marketing Human-to-Human, o sucesso da estratégia pode ser atribuido
a clara e equilibrada troca de valor estabelecida entre a startup e os participantes. O Kander nao
abordou os professores apenas como fontes de dados, mas como parceiros. A empresa ofereceu
valor tangivel primeiramente: uma capacitagdo metodologica completa e gratuita para a criagao
de cursos online, incluindo suporte personalizado. Em troca, o Kander recebeu ativos
estratégicos essenciais: valida¢do de mercado, um backlog detalhado de requisitos e, como
visto, uma comunidade de embaixadores da marca. Essa relacdo de mutualidade foi
fundamental para garantir o alto nivel de engajamento e a qualidade dos insights coletados.

O conjunto de resultados tangiveis e intangiveis, portanto, ndo foi um produto do acaso,
mas a consequéncia direta de um modelo metodoldégico que priorizou o aprendizado validado
e a co-criagdo. A experiéncia do Kander demonstra que, mesmo em um cenario de recursos
limitados, ¢ possivel desenvolver solugdes inovadoras de forma segura e eficiente, contanto que
o ser humano — com suas reais necessidades e expectativas — seja posicionado no centro do
processo de desenvolvimento. As ligdes extraidas desta jornada oferecem um caminho pratico
para outras organizagoes.



7 CONCLUSOES E RECOMENDACOES PRATICAS

A experiéncia da startup Kander, detalhada neste relato, partiu de um dilema estratégico
comum a muitas empresas de base tecnologica: a necessidade de validar hipoteses e extrair
requisitos de sistema detalhados antes de alocar capital significativo em desenvolvimento. A
solucdo encontrada, um processo organizado em duas fases, que integrou uma imersao humana
de co-criagdo a uma prototipagem tecnologica agil, demonstrou ser um modelo eficaz nio
apenas para resolver o problema inicial, mas também para gerar uma série de ativos estratégicos
que posicionaram a empresa de forma mais segura para seu langamento no mercado.

A andlise do processo permite a extracdo de licdes fundamentais, aplicaveis a outros
contextos de inovagdo e empreendedorismo. A primeira li¢do € a importancia de oferecer valor
antes de solicita-lo. O Programa Concierge obteve um alto nivel de engajamento e gerou
insights de grande profundidade porque foi estruturado como uma troca de valor genuina,
oferecendo capacitacdo e metodologia aos participantes. A segunda li¢do ¢ que o processo
humano deve orientar o desenvolvimento tecnolégico. A fase de imersdo humana garantiu
que a solugdo tecnologica (o prototipo de IA) fosse desenhada para resolver o problema correto
e validado, evitando o desperdicio de recursos. Por fim, a experiéncia refor¢ca que a
prototipagem em plataformas no-code ¢ uma ferramenta poderosa para validar solugdes
antes de construir o produto final. Ela permitiu testar uma hipdtese complexa de forma
rapida, barata e com usudrios reais, de-riscando significativamente a fase de engenharia de
software.

As acdes observadas nesta experiéncia sugerem que praticas alinhadas aos principios
emergentes do Marketing H2H — como autenticidade, co-criagdo e foco genuino em resolver
problemas humanos — podem ser especialmente eficazes em contextos de recursos limitados.
A jornada do Kander serve como um estudo de caso empirico que ilustra como a centralidade
no ser humano pode ser um motor de inovagao eficiente. Pesquisas futuras poderao explorar
como experiéncias praticas como esta contribuem para a operacionalizacdo tedrica do H2H
Marketing, oferecendo frameworks mais robustos para sua aplicacdo no desenvolvimento de
novos produtos e tecnologias.

Para organizacdes que desejem aplicar uma abordagem similar, as licdes aprendidas
podem ser operacionalizadas no formato de um guia pratico (Box 1).



Box 1: Checklist para implementar um programa de co-criagao

Fase 1: Co-criacio e Validacio Humana

[] 1. Definir a Troca de Valor: Articule claramente o que a empresa oferece (Por
ex.: metodologia, suporte) e o que espera receber em troca (Por ex.: validagao,
insights). A transparéncia ¢ fundamental para o engajamento.

[] 2. Desenvolver Artefatos de Baixa Fidelidade: Crie ferramentas simples
(formuldarios, planilhas) para guiar a colaboracgdo e a externalizacdo de ideias. Estes
artefatos sdo o principal meio para a coleta de dados estruturados.

[ ] 3. Combinar Interacio Coletiva e Individual: Promova encontros em grupo
(workshops) para aprendizado e troca de experiéncias, e ofereca canais de suporte
individualizado (plantdes de duvidas) para aprofundar o relacionamento e coletar
feedback honesto.

[_] 4. Estabelecer um Processo de Sintese: Tenha um método definido para analisar
as informacdes coletadas (artefatos preenchidos, anotagdes de campo) e traduzi-las em
requisitos acionaveis (Por ex.: user stories), identificando as dores de maior impacto.

Fase 2: Prototipagem e Validacao Tecnolégica

[] 5. Identificar a Oportunidade de Automacio: Analise os insights da Fase 1 ¢
identifique a etapa de maior dor ou de maior valor percebido que pode ser otimizada
com tecnologia. Foque em resolver um problema especifico e validado.

[ ] 6. Desenvolver um Protétipo de Baixo Custo: Utilize ferramentas no-code ou de
prototipagem rapida para construir uma versao funcional da solu¢do, focando na
experiéncia do usudrio e ndo na arquitetura final. O objetivo € testar a hipotese, ndo
construir o produto final.

[] 7. Validar com a Comunidade ja Engajada: Recrute voluntérios da Fase 1 para
testar o prototipo. O contexto e a confianga ja estabelecidos gerardo feedbacks mais
profundos e qualificados.

[ ] 8. Mensurar o Valor Gerado e Iterar: Avalie se o prototipo resolve o problema
de forma eficaz. Colete dados qualitativos (depoimentos) e, se possivel, quantitativos
(percepcao de economia de tempo etc.) para validar a proposta de valor da solucao
tecnologica.

[ ]9. Consolidar Aprendizados na Especificacio Final: Apenas apos a validacio do
prototipo, utilize todos os aprendizados para criar a especificagdo técnica detalhada
que guiard a equipe de engenharia no desenvolvimento do produto, garantindo que o
investimento seja direcionado a uma solucdo comprovada.
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