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Aprendizados da Capacitacao Empreendedora



Produto Proposto

* Ferramenta para gerenciamento de recursos de rede
— Redistribuicao de recursos ociosos

— Respeito aos acordos de nivel de servico Recurso ociosos

Recurso alocados

Adaptavel

- Inteligente
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Primeiro

Canvas

Key Partners Insert

Alianca estratégica com empresas de
Telecomunicacg

- Claro
- Oi
- Vivo

Joint ventures com entidades de pesquisa e
inovacao

- RNP

- CNPg
FAPERJ

- CAPES

Relacio comprador - fornecedor com empresas
privadas de tecnologia

Cost Structure Insert

Custo fixo Custo Variavel

Manutengdo dos
recursos humanos
- Manutencdo da

infraestrutura

Contratacgdo de

atender ao cliente

Koy Activities Insert
Desenvolvimento de softwares

Anilise de marketing

Analise economica

Key Resources Insert

Recursos humanos qualificados
- Desenvolvedores
Projetistas

Engenheiros

Recursos financeiros

Destinados a equipamentos e
infraestrutura

recursos humanos para

Value Proposition Insert

JEficiéncia do gerenciamento de

Aumento da receita
Possibilidade de realocacio de recursos ociosos

Adaptabilidade as demandas especificas de cada

usuario

Simplificacio da operacionalidade do provedor

Possibilidade de criacdo de novos modelos de
negocio

Revenue Streams Insert

Implantagio da solucio
(Modelo Premium)

C

C

ustomer Relationships Insert Customer Segments Insert

Atrair ¢ Aumentar Ambito Tecnolégico

- Landing pages Provedores de servigo em nuvem
- Mala direta

- Redes sociais - Diretores

- Eventos de negdécios e de inovagao - Coordenadores de TI

- Gerentes

Manter

N PR Ambito de Negécios
- Assisténcia técnica presencial (e/ou

remota)

- Visitas técnicas

- Publicagdo de periddicos
ou via e-mail)

técnicos - Diretor financeiro

- Diretor de tecnologia

- Gerentes de operacao

- Gerentes de implantagdo

- Técnicos de campo

(blogs

Co-criag

Assisténcia pessoal dedicada

hannels

Fisicos

- Lojas

- Representantes comerciais
- Distribuidores

Virtuais

web (site) e moveis (app)

Manutencio e atualizacao da cala: custo de

snvolvimento permanece

Economia de
solucio des

com o aumento da
ala de vendas

stante

Operadoras de telecomunicagdes



Principais Entrevistados

Empresas de tecnologia e solucdes de TI
Operadoras de telecomunicacoes
Universidades

Provedores de servico

Outros nichos de mercado



Principais Aprendizados

Gerenciamento da rede
— Solucdes proprietarias
— Forte intervencao humana

Projecao de expansao da infraestrutura € um desafio
Existéncia de redes legadas dificulta a adocao de novas tecnologias
Provedores de Internet sao potenciais clientes

Universidades
— Tém necessidades diferentes = Novo canvas para universidades



Cost Structure

Key Partners

Alianca estratégica com empresa

Telecomunicagoes
- Claro
- Oi

- Vivo

Joint ventures com entidades de

inovagio

- RNP

- CNPqg
- FAPER)
- CAPES

Relacio comprador - fornecedor com empre

privadas de tecnologia

Custo fixo

- Manutenc3o dos
recursos humano
- Manutenc3o da
infraestrutura

Contratagdo de
recursos humano
atender ao cliente

Key Activities Insert

envolvimento de softwares

Analise de marketing

Analise econdmica

Key Resources Insert

Recursos humanos qualificados
- Desenvolvedores

- Projetistas
- Engenheiro

Recursos financeiros

Destinados a equipamentos e
infraestrutura

s para

Value

Proposition Insert

Otimizagao/Eficiéncia do gerenciamento de

recursos

to da receita

Possibilidade de realocagio de recursos ociosos

Adaptabilidade as demandas especificas de cada

usudario

Simplificacio da operacionalidade do provedor

Po

negécio

Diversificacho da carta de servigos

-Hospedagem em forma de nuvem

-Datacenter
~-AWS

Revenue Streams

Implantacdo da solucgdo
(Modelo Premium)

Customer S

Atrair e Aumentar

Landing pages

de periédicos técnicos (blogs

e

Atrair ¢« Aumentar

ibilidade de criacio de novos modelos de

- Aprimorar o relacionamento entre
provedor de Internet (ISP) e clientes

- Boa propaganda da operadora
- Aumento de clientes

- Representantes
Distribuidores

moveis (app)

Manutencido e atualizacao da

desenvolvimento permane

constante com o aumento

ments Insert

Ambito Tecnolégico

Provedores de servigo em nuvem

- Diretores
- Coordenadores de T1
- Gerentes

Ambito de Negécios

Operadoras de telecomunicacdes

Diretor financeiro
Diretor de tecnologia
Gerentes de operacao
Gerentes de implantac3o
Técnicos de campo

Provedores de Internet

-Coordenadores de TI
-Gerentes

de escala: custo de




.RNP

ORGANIZAGAD SOCIAL DO MCTI

Segundo Canvas

Key Partners Insert

Key Activities Insert

Entidades de pesquisa e inovacgio

Desenvolvimento de softwares
-RNP
-CAPES Anhlise Econdmica
-CNPQ

Key Resources Ingert
Recursos humanos qualificados

- Desenvolvedores
- Projetistas
- Engenheiros

Cost Structure Insert

Custo Fixo

- Manutencg3o dos
recursos humanos

Universidades

Value Proposition Insert

Otimizacho/Eficiéncia do gerenciamento de
recursos

Possibilidade de realocagio de recursos ociosos

Revenue Streams

Transferéncia de
Conhecimento

Capacitacdo dos
usuarios

Insert

Customer Relationships Insert

Atrair &« Aumentar
- Eventos académicos
Manter

- Assisténcia técnica presencial (e/ou
remota)

- Visitas técnicas

Channels Insert

Virtuais

- Videoconferéncia
- Aplicagdes web (site) e méveis (app)

Customer Segments Insert

Ambito Académico
Universidade (cliente)
- Gestor de infraestrutura (usuario)

Superintendéncia de Tecnologia da Informacao
(sT1)



Principais Entrevistados

* Empresas de tecnologia e solucdes de TI

Operadoras de telecomunicacoes

Universidades

Provedores de conteudo

Provedores de servico

Provedores de Internet

Associacoes de provedores
Clientes finais (PJ)

Outros nichos de mercado

LabGen n

Selecione o servico e o fornecedor

Servico

Entrevistas GT/RNP ~
Fornecedor

- Any Provider - v

Entrevistas GT/RNP

Entrevistas para a identificacdo de dores dos provedores de conteldo, servigos e infraestrtura.
Modelagem de um novo produto no contexto do Programa GT/RNP.

[Duracédo 30 Minutos]

Seguinte >

Powered By Easy!Appointments



Principais Entrevistados

* Empresas de tecnologia e solucdes de TI

Universidades

Provedores de conteudo

Provedores de servico

Provedores de Internet

Associacoes de provedores
Clientes finais (PJ)

Outros nichos de mercado

Agendamento de Entrevistas
Operadoras de telecomunicacoes

s &b Servicos 4o Utilizadores 0 Definigdes o Sair

A e a0

27
(1100 am Entrevistas GT/RNP |
&0 pm Entrevistas GT/RNP -
430 pm Entrevistas GT/RNP -
500 pm Entrevistas GT/RNP -

Novembro 2020



Principais Aprendizados

* Nuvem
— N3ao é preocupacao a otimizacao de uso de banda

— Exaustao de recursos computacionais € mais critico
* Recursos limitados por contrato

* Operadoras de telecomunicacdes
— Mercado é muito fechado

— Preferéncia por desenvolver solugdes proprias

* Possivel concorréncia com servigcos semelhantes
= NET Turbo Button

* Provedores de servicos hospedados em nuvem publica (clientes finais)
— Plena satisfacao com os servicos oferecidos pela nuvem



Principais Aprendizados

* Provedores de Internet de pequeno e médio porte

— Dificuldades na automatizacao de processos que
envolvem alocacao de banda para clientes

— Limitacao de recursos para investimento em
infraestrutura
* Provedores de conteudo

— Gerenciamento de banda nao é um problema —
superdimensionamento

— Deteccao de anomalias € uma tarefa custosa
* Solucdes proprietarias




Principais Aprendizados

 Universidades

— Indisponibilidade de servicos pode ser consequéncia de
ataques — Deteccao de anomalias

— Planejamento e organizagao sao os problemas mais A
criticos YeS

— Limitacao de recursos requer planejamento antecipado '
de expansao da infraestrutura

e Mercado em ascensao: rede neutra

— Provedores de infraestrutura de acesso

* Chaveamento entre recursos providos por diferentes
provedores de acesso




Principais Obstaculos

* Provedores de nuvem nao tém problema com
provisionamento de banda

* Operadoras de telecomunicacdes sao resistentes
a insercao de novas tecnologias

e Solucao proposta para um problema ainda nao
considerado pelo mercado

e Superdimensionamento da infraestrutura é
solucao padrao para atender a demanda de
clientes

* Dores dos entrevistados sao pouco convergentes
entre si

[PRSSIonAIS T [3



Caminhos Vislumbrados

* Entrevistar mais provedores

* Entrevistar mais universidades

* Buscar early adopters

* Desistir de provedores de nuvem

* Desistir de operadoras

e Desistir dos clientes finais

* Focar nos pequenos e médios provedores

* Focar nas dores dos entrevistados
— Deteccao de anomalias
— Previsao de uso de recursos de rede




‘ Solucao

Pivotar




Novo Produto

e Sistema modular para monitoramento de
trafego e gerenciamento otimizado de
recursos de rede

Adaptavel
Escalavel

Agll

Personalizavel

i Ndcleo do Sistema

Simples

Inteligente

Modular

 Médulos Externos |

Modulo 1

I

g Modulo 2
4 :l |
s v
dl
400
! L LR
1

=~ -~> Modulo N

....................

— Respeito aos acordos de nivel de servigo § Médulo de Geréncia
T . Gerente d Gerente d Gerente de
— Redistribui¢do de recursos ociosos 1 agentes Eventos % Modulos
— Personalizacio de funcionalidades conrosderson «. | iy o202 Cominicaeio
| ) E E API REST
- . Do Interface de Comunicacao
— Uso do trafego de rede ; Coletor de Dados
& R —

----------------------------------------




Evolugao do Canvas

Primeiro Canvas

Key Partners Insert Key Activities Insert

Alianga estratégica com empresas de Desenvolvimento de softwares

Telecomunicag

- Claro
- Oi
- Vivo

Anilise de marketing

Analise economica

Joint ventures com entidades de pesquisa e
inovagao
- RNP
- CNPg
FAPERJ
- CAPES

Relacio comprador - fornecedor com empresas
privadas de tecnologia

Key Resources Insert

Recursos humanos qualificados
- Desenvolvedores
Projetistas

Engenheiros

Recursos financeiros

Destinados a equipamentos e

infraestrutura

Cost Structure Insert

Custo fixo Custo Variavel

Manutengdo dos
recursos humanos
- Manutencdo da

infraestrutura

Contratacgdo de
recursos humanos para
atender ao cliente

Value Proposition Insert

JEficiéncia do gerenciamento de

Aumento da receita

Possibilidade de realocacio de recursos ociosos

Adaptabilidade as demandas especificas de cada
usuario

Simplificacio da operacionalidade do provedor

Possibilidade de criacdo de novos modelos de
negocio

Revenue Streams Insert

Implantagio da solucio
(Modelo Premium)

C

C

ustomer Relationships Insert

Atrair ¢ Aumentar

- Landing pages

- Mala direta

- Redes sociais

- Eventos de negdécios

o
a
o
5
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w
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e
o

Manter

- Assisténcia técnica presencial (e/ou
remota)

- Visitas técnicas

- Publicagdo de periddicos técnicos (blogs
ou via e-mail)

Co-criag

Assisténcia pessoal dedicada

hannels

Fisicos

- Lojas
- Representantes comerciais
- Distribuidores

Virtuais

plicacdes web (site) e moveis (app)

Manutencao e atualizacao da
solucio des

Economia de

stante

Customer Segments Insert

Ambito Tecnolégico

Provedores de servigo em nuvem

- Diretores
- Coordenadores de TI
- Gerentes

Ambito de Negécios

Operadoras de telecomunicagdes

- Diretor financeiro

- Diretor de tecnologia

- Gerentes de operacao

- Gerentes de implantagdo
- Técnicos de campo

cala: custo de
snvolvimento permanece
com o aumento da
ala de vendas



Evolugao do Canvas

Ultimo Canvas

Key Partners Insert Insert Value Proposition Insert Customer Relationships Insert Customer Segments Insert
Alianca estratégica com empresas de Desenvolvimento de softwares Otimizac3o do Gerenciamento de Largura de Banda Atrair e Aumentar Provedores de Internet
Telecomunicacies h . . o ) "
- Criagdo - Adaptabilidade ao Usudrio - Landing pages (Foco nos provedores secundarios)
- Cl_aro - Manutengdo - Aumento de Receita - Mala direta - Pequeno porte
- O_' - Atuzalizac3o - Redugdo de Errc Humano - Redes sociais - Médio Porte
- Vivo - Reducdo de Custos - Eventos de negdcios e de inovacdo
Anidlise de marketing - Possibilidade de realocagdo de recursos Provedores de Infraestrutura
Joint ventures com entidades de pesquisa e 3
- b 3 - = ociosos Manter
inovacio - Disseminac3o do produto - Interessados em rede aberta e neutra
_ RNP - Divulgagdo concisa e clara S S S - Assisténcia técnica presencial (efou :
CNPg remota) Provedores de Conteddo
Anali: dmi = i i ili a = i a iodi 5 i = S, - - =
- EOFEED nilise econdmica Analise de viabilidade de expansdo Olfi?:c;aﬁ:ige periédicos técnicos (blogs - Vulneraveis 3 anomalias e oscilacdes na
- CAPES - Avaliagdo e projecdo de ganho dos —— : e eyt rede
Clientes eteccao e anomalias g
- Identificagdo de ataques através da
Implantacdo do produto andlise do trafego
et e S ey al e st Personalizacio da Solugdo (Customizacio)
- ErEeE -Programabilidade de moddulos externos
- Workshops
Key Resources Insert Channels Insert
Recursos humanos qualificados Parceiros
- Desenvolvedores - Startup Solvimm
- Projetistas
- Engenheiros Implantacdo Fisica do produto/sistema
. - - Hardware do cliente
Recursos FIHE"CEIPOE .
- Ambiente em nuvem
- Compra de equipamentos
- Implantagdo de infraestrutura Canais Virtuais
- Pagina Web
Cadigo fonte da solucio _ Ne?f\fsletter
Cost Structure Insert Revenue Streams Insert

Custo fixo Custo Variavel Economia de escala

Monetizacio por
- Manuteng3o dos

recursos humanos
- Manuteng3o da
infraestrutura

- Investimento em
marketing

- Contratac3o de
recursos humanos para
atender ao cliente

- Custo por unidade &
reduzido quando o
volume de producdo
cresce

funcionalidade

- Cobranga
personalizada

Manutencio e atuwalizacdo

- Servigo de assinatura

Receita indireta

- Alcangada atrawvés da
economia de escala




Evolucao do Aprendizado durante o Curso de
Capacitacao Empreendedora






RNP

Apresentacao das Visoes de Negocio e Produto



Proposta de Valor

 Visao geral do pacote de produtos e servicos que sao valiosos para os clientes

— Como o produto resolve a dor do cliente @\.\\\\\\\\\\\\\\\\

— Como o cliente se beneficia com o produto = UNDER

— Como o produto se diferencia em relagdo aos concorrentes “‘CONSTRUCHON
* Foco inicial

— Otimizacao do gerenciamento de recursos de rede ociosos (largura de banda)

* ApOs entrevistas

— Diversificacao devido a dores ndao mapeadas — readequacao do produto

* Necessidade de produtos eficientes e de baixo custo que permitam a detec¢ao de anomalias e
a necessidade de uma metodologia eficiente para previsao de uso de recursos

— Produto modularizado






Motivo da Reformulacao

* Insatisfacao com o Canvas de modelo de negdcio
— Principalmente segmento de clientes

* Questionario online para investigar a viabilidade de
nova proposta — pivot

— 153 respostas até o momento Interesse em disponibilizar uma soluc3o para

e 128 funcionarios melhorar a qualidade e a seguranga da conexao
dos funcionarios durante o trabalho remoto

* 25 empresas

Nao
A Intencao de continuar com o trabalho
remoto ou em formato hibrido apds a

pandemia

Disponibilizacao de solucao
para promover acesso remoto
seguro ao ambiente de
trabalho




Motivo da Reformulacao

* Insatisfacao com o Canvas de modelo de negdcio
— Principalmente segmento de clientes

* Questionario online para investigar a viabilidade de
nova proposta — pivot
— 153 respostas até o momento
e 128 funcionarios
* 25 empresas

Gostaria que a empresa fornecesse uma solucao que
melhorasse a qualidade da conexao e a seguranca da Internet
na residéncia durante o periodo de trabalho remoto







Proposta de Valor

* Personalizacao da Solucao

— Programabilidade de Mddulos Externos

* Desenvolvimento de funcionalidades personalizadas que tém como base a analise do trafego de
rede especifico do negodcio

* Otimizacao do Gerenciamento de Uso de Largura de Banda

— Adaptabilidade ao usuario

* Adaptacdo da banda disponivel as demandas especificas de cada usuario que compartilha o uso
da rede — melhoria da qualidade de servico na rede do funcionario

— Aumento de receita
* Beneficio imediato do gerenciamento otimizado

» Possibilita utilizacao de largura de banda superior a contratada durante periodos especificos
(pay-as-you-go)



Proposta de Valor

* Personalizacao da Solucao

— Programabilidade de Mddulos Externos
* Desenvolvimento de funcionalidades personalizadas que tém como base a analise do trafego de
rede especifico do negodcio

* Otimizacao do Gerenciamento de Uso de Largura de Banda

— Adaptabilidade ao usuario

* Adaptacdo da banda disponivel as demandas especificas de cada usuario que compartilha o uso
da rede — melhoria da qualidade de servico na rede do funcionario

— melhoria da qualidade de experiéncia do funcionario



Proposta de Valor

e Otimizacao do Gerenciamento de Uso de Largura de Banda

— Reducao de erro humano
* Problema: ajuste e manutencao de equipamentos e software sao feitos manualmente

* Solucao: aprender as melhores configuracdes para cada cenario e implementar as
configuracdes nos equipamentos de forma automatizada

— Reducao de custos
e Consequéncia imediata da reducao de erro humano e da automacao promovida pelo produto
* Evita retrabalho, contratacao ou alocacao emergencial para resolucao de falhas inesperadas
— Possibilidade de realocacao de recursos ociosos

e Recursos nao utilizados devido ao superdimensionamento comumente realizado podem ser
distribuidos entre os clientes



Proposta de Valor

* Previsao do uso de recursos

— Analise de viabilidade de expansao

* Previsao a curto e médio prazo sobre o uso da infraestrutura para prover insights sobre quando
investir na expansao da infraestrutura de rede

* Melhoria na seguranca

— Deteccao de anomalia

* |dentificacdo de ameacas através da analise do trafego

= Monitoramento e identificacdo de comportamentos andmalos ou maliciosos na rede, diferenciando
eventos sazonais, esporadicos ou ruidos

* Facilidade no acesso remoto
— Configuracao automatica da conexao com o ambiente de trabalho



Segmentos de Clientes

* Conjunto de clientes pessoas fisicas ou empresas para o qual se pretende vender o
produto e o servico de operacao associado

— Descompasso entre as tecnologias desenvolvidas na academia e as necessidades imediatas
do mercado

— Inicialmente: universidades, provedores de Internet, operadoras de telecomunicacoes e

— A posteriori: universidades, provedores de infraestrutura, provedores de conteudo,
provedores de Internet
* Ainda em definicao

= Empresas de pequeno, médio ou grande porte que tenham interesse em continuar o trabalho
remoto apds a pandemia

Cliente —» empresa
Usuario — funcionario



Segmentos de

Clientes

Empresas que se Instituigoes de
identificaram e educacao superior e
utilizariam (15) ou ¢ P
pensariam (5) em pesquisa

utilizar a nova
solucao proposta

@ 66
i

Empresas inovadoras




Visao de Negdcio

Segmentos de Nome da Empresa Area de atuaciao Porte da Empresa
. Solvimm Tl e Telecomunicagdes Entre 11 e 100
Cllentes Universidade Federal Fluminense - STI-UFF Tl e Telecomunicagdes Mais do que 1001

Babela Acessdrios Comércio Até 10
Empresas que se Fre3dom - Engenharia do Design Servigos profissionais, cientificos e técnicos Até 10
identificaram e Mozart Systems Tl e Telecomunicagdes Até 10
utilizariam (15) ou Murano Ambientes Inteligentes Comércio Até 10
. rePense-TI Tl e Telecomunicagdes Até 10
pe-n-sarlam (5) €m Gruenbaum, Possinhas & Teixeira Outros Entre 11 e 100
utilizar a nova CENINRI-SERASA Outros Até 10
SOlugao proposta Contdbil Rio Servicos profissionais, cientificos e técnicos Entre 11 e 100
Play Cipa Servigos profissionais, cientificos e técnicos Entre 11 e 100
( (€ linstituto Pharos de Des. Hum. e Tecnolégico LTDA Servicos profissionais, cientificos e técnicos Entre 11 e 100
r r r Fox Pericias Servicos profissionais, cientificos e técnicos Até 10
| , VALID SA Tl e Telecomunicagoes Mais do que 1001
\ INT Tl e Telecomunicagdes Entre 101 e 1000
LG ARQUITETURA E ENGENHARIA Construcgao Entre 11 e 100
Panorame Tecnologia Tl e Telecomunicagdes Até 10
CALTD Comércio Até 10
Realcloud Tl e Telecomunicagdes Entre 11 e 100
INC/MS Gestdo Mais do que 1001




e ‘ Visdo de Negécio

G

Outros Aspectos

* Fluxo de Receita

— Mede a capacidade do negodcio de traduzir o valor que oferece a seus clientes em dinheiro
e fluxos de receita de entrada
* Monetizacao por licenciamento de funcionalidade
= Modelo de monetizacao recorrente que se adeque as necessidades de cada cliente
Implantacao cobrada de forma completa, ou personalizada
 Manutencao e atualizacao
= Manutencao, atualizacao e adaptacao da solucdo as necessidades do cliente como servico recorrente

Monetizacao previsivel, torna o servico de manutencao e atualizacao do produto um ativo para o
modelo de negdcios

e Marketplace de funcionalidades

» |ntermediacao de vendas entre desenvolvedores de funcionalidades e clientes que desejam
funcionalidades personalizadas



e ‘ Visdo de Produto

nnnnnnnn CAO SOCIAL DO MCTI

Arquitetura do Produto

............................................................................................

* Arquitetura modular

Maodulo de Geréncia

Gerente de
Modulos
Externos

— Nucleo do Sistema
* Principais funcionalidades

Gerente de - Gerente de
Agentes Eventos

Mddulo de Comunicagao

Controlador SDN 45 API REST
T MOdUIOS EXternOS \ - ‘ ’ Interface de Comunicacao
* Aplicacoes personalizadas ! Coletor de Dados
¥
=4
.

Interface Gréfica

— Interface Grafica
* Visualizacao facilitada

Painel de Gerenciamento




Backlog do Produto

* Desenvolvimento dividido em trés fases

— Fase 1: construcao do MVP cuja fungao principal é otimizar o uso de recursos de rede
—ociosos-e permitir que os clientes desenvolvam outras funcionalidades

* ...e facilitar a conexao segura com o ambiente de trabalho remoto

— Fase 2: desenvolvimento de novas funcionalidades que serao integradas ao MVP
desenvolvido, permitindo que o cliente escolha entre desenvolver a propria funcionalidade
adicional ou personalizar as funcionalidades ja integradas ao produto

— Fase 3: formatacao do produto para o cliente final

* Fase preliminar: prospecc¢ao inicial cujo objetivo é atrair a curiosidade de potenciais
clientes para uso do produto proposto



S5 RNP ‘ Video Pitch e Landing Page

VISITE
NOSSA
PAGINA




RLProviDe-Ml
Um novo conceito de seguranca inteligente

Obrigada!

Dianne Scherly Varela de Medeiros
Diogo Menezes Ferrazani Mattos

diannescherly@id.uff.br
menezes@midiacom.uff.br
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