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Abstract. This paper documents the design of the ARCA Project, a specialized mar-
ketplace for regional agribusiness, a sector that lacks integrated and reliable digital
channels. Using Design Science Research (DSR), the market gap was validated th-
rough user research, whose needs guided the development of a prototype that confir-
med the value of simplicity and regionalization. The result is a complete innovation
plan, including a business model, risk analysis, and action plan, for the development
of a Minimum Viable Product (MVP). The work’s contribution is the documentation
of this process as a systematic and validated innovation roadmap, replicable for the
sector.

Resumo. Este artigo documenta a concepgdo do Projeto ARCA, um marketplace
especializado para o agronegocio regional, setor que carece de canais digitais in-
tegrados e confidveis. Utilizando a Design Science Research (DSR), a lacuna de
mercado foi validada através de pesquisa com usudrios, cujas necessidades orien-
taram o desenvolvimento de um prototipo que confirmou o valor da simplicidade e
regionalizacdo. Como resultado, foi gerado um plano de inovacdo completo, in-
cluindo modelo de negdcio, andlise de riscos e plano de agdo, para o desenvolvimento
do Produto Minimo Vidvel (MVP). A contribuigdo do trabalho é a documentagdo deste
processo como um roteiro de inovacdo sistemdtico e validado, replicdvel para o setor.

1. Introducao

O agronegocio, pilar fundamental da economia brasileira, exerce papel estratégico na geragao
de riquezas e no crescimento nacional. O setor responde por parcela expressiva do Produto
Interno Bruto (PIB) e ocupa posi¢ao de destaque nas exportacdes mundiais de commodities
agricolas, liderando a comercializa¢do de agucar, café, suco de laranja e soja em graos, além
de figurar entre os maiores exportadores de carnes bovina e de frango. Nos tltimos anos, os
resultados recordes do setor tém representado cerca de metade da pauta exportadora nacional
[MAP 2024].

A produtividade e a eficiéncia das operacdes rurais dependem fortemente do uso de
tecnologias e maquindrio agricola. Entretanto, o alto custo de aquisi¢ao e manuten¢do desses
equipamentos, aliado a ociosidade fora do periodo de safra, impde barreiras significativas, espe-
cialmente para pequenos e médios produtores [Buainain et al. 2014]. Nesse cendrio, a econo-
mia compartilhada desponta como alternativa promissora para otimizar o uso de ativos 0ciosos,
reduzir custos e ampliar o acesso a tecnologias [Luo 2023].

Diante desse contexto, este estudo apresenta a documentacdo detalhada do Projeto
ARCA (Ambiente de Relacionamento Comercial do Agronegécio), desenvolvido no ambito do



Programa Catalisa ICT na etapa Mobilizar e Aprender [SEBRAE ]. O trabalho adota a De-
sign Science Research (DSR) como abordagem metodoldgica para estruturacio e apresentacao
dos resultados do projeto, reconhecida por sua pertinéncia em investigagdes que combinam
relevancia prética e rigor cientifico [Hevner et al. 2004].

A trajetéria do ARCA foi registrada através de 14 atividades estruturadas que compuse-
ram um conjunto de artefatos documentando as fases de concepcao, validagcdo e planejamento
da solucdo. A organizagdo deste artigo segue a logica da DSR, iniciando pela identificacao do
problema, concepg¢do e desenvolvimento do artefato, avaliacdo e comunicagdo dos resultados.
O propésito é documentar ndo apenas a criacdo de uma solugado tecnoldgica, mas a formulagdo
de um plano de inovacdo completo, validado e pronto para implementacdo.

2. Trabalhos Relacionados

Esta sec@o apresenta trabalhos correlatos que abordam tanto o desenvolvimento de platafor-
mas digitais para o agronegécio quanto a aplicacdo de metodologias de desenvolvimento de
inovacdo, contextualizando as solugdes existentes e identificando as lacunas que o Projeto
ARCA se propde a preencher.

2.1. Aplicacoes Digitais no Agronegocio

Em [Silva et al. 2024] os autores demonstram o processo de desenvolvimento e avaliacao de
protétipos de uma plataforma para compartilhamento e troca de produtos agricolas. Os autores
problematizam o acesso limitado a determinados recursos essenciais no ambito que, pautados
nessa problematica, projetaram e desenvolveram prottipos para um sistema que solucione esse
problema. Com os artefatos produzidos, realizam uma avaliacdo qualitativa e obtém pareceres
sobre os potenciais e limita¢des do projeto.

Em [Nunes 2023] os autores descrevem a aplica¢do do processo de engenharia de soft-
ware para desenvolver e validar protétipos de um aplicativo voltado ao aluguel de maquindrios
agricolas. Neste trabalho, os requisitos foram definidos, servindo como base para a criacdo
de protétipos interativos. Em seguida, esses prototipos foram submetidos a um processo de
valida¢do, que incluiu uma avaliacdo de usabilidade, garantindo pareceres sobre o desempenho
e as melhorias necessarias na prototipacao.

2.2. Analise de Metodologias de Desenvolvimento

A literatura apresenta diversas abordagens metodoldgicas para o desenvolvimento de inovacdes
tecnoldgicas. O Design Thinking, proposto por [Brown 2009], enfatiza a empatia com usudrios
e a iteracdo rapida através de prototipos, sendo amplamente adotado para inovagdo centrada no
usudrio. Ja a metodologia Lean Startup [Ries 2011] prioriza a validagdo rapida de hipoteses
por meio do ciclo “construir-medir-aprender”, com foco na eficiéncia do desenvolvimento de
produtos e na reducao de desperdicios.

Em contraste, a Design Science Research (DSR) [Hevner et al. 2004] apresenta um
plano estruturado que equilibra rigor cientifico e relevancia prética, organizando a pesquisa
em ciclos sistematicos. No contexto deste trabalho, a DSR mostrou-se a abordagem mais ade-
quada por priorizar a criacdo e avaliacdo de um artefato tecnoldgico em resposta a um problema
pratico. Essa natureza sistemadtica permitiu uma anélise aprofundada, o design consciente da
solucdo e a documentagdo em cada etapa, garantindo o alinhamento continuo com os objetivos
do projeto.



3. Identificacao e Motivacao do Problema

Esta secdo aprofunda o problema que motivou a criacdo da plataforma ARCA. O objetivo é
contextualizar a lacuna de mercado existente no agronegdcio regional e validar as necessidades
do publico-alvo, fundamentando a relevancia da pesquisa conforme os preceitos do ciclo de
relevancia da DSR.

3.1. Diagnéstico da Lacuna de Mercado

O problema central reside na caréncia de canais digitais especializados para o agronegdcio re-
gional. A hipotese inicial, formulada na Matriz CSD (Certezas, Suposi¢des e Duvidas) (Ativi-
dade 2), era de que produtores e prestadores de servigo recorrem a canais genéricos e informais
por falta de alternativas eficientes. Essa premissa foi validada pela Pesquisa Desk (Atividade
3), que ndo apenas confirmou a baixa adesao a ferramentas digitais com apenas 40% dos pro-
dutores utilizando plataformas especializadas, mas também revelou que as solugdes existentes
falham em trés eixos criticos: regionaliza¢do, organizagdo e confianca.

A Tabela 1 apresenta a andlise sistemadtica realizada sobre os canais existentes, evi-
denciando suas limita¢des especificas. Marketplaces genéricos como OLX e Mercado Livre,
apesar do amplo alcance, ndo sdo adaptados ao contexto e as necessidades do agro, gerando
baixa confianga para negociacOes regionais e especificas. Plataformas especializadas como
Agrofy e MF Rural, embora focadas no publico correto, apresentam pouco ou nenhum foco na
regionalizacdo, dificultando a logistica e a confianga local.

Tabela 1. Pesquisa Desk

Categoria Descricao Pontos Fortes Pontos Fracos (Lacuna)

Adocao Digital Nivel de uso de ferramen- | ¢ Uso crescente, especialmente entre | * Apenas40% dos produtores usam fer-
tas digitais especializadas | produtores mais jovens. ramentas especializadas, indicando um
pelo publico-alvo. grande mercado a ser explorado.

Marketplaces Plataformas de classifica- | ¢ Amplo alcance de publico e reconhe- | * Nao sdo adaptados ao contexto e as

Genéricos dos de grande escala. cimento da marca. necessidades do agro.

Ex: OLX, Mercado Livre.

» Baixa confianca para negociacdes re-
gionais e especificas.

Redes Sociais e Gru-
pos Informais

Canais de comunicagdo
ja existentes para
negociacoes.

Ex: Grupos de WhatsApp.

¢ Uso disseminado e sem barreiras de
entrada.

» Agilidade na comunicac@o direta en-
tre as partes.

e Completa desorganizacdo da
informacao, sem filtros ou histérico.

* Alto risco de fraudes e auséncia de
seguranga.

Plataformas Especi-
alizadas

Marketplaces focados no
agro, com atua¢do nacio-
nal.

Ex: Agrofy, MF Rural.

* Foco no pitblico correto, gerando
maior credibilidade.
» Funcionalidades mais adequadas que
0s canais genéricos.

e Pouco ou nenhum foco na
regionalizacao, dificultando a logistica
e a confianga local.

* Modelos de negécio com custos que
podem criar barreiras de uso.

Essa lacuna, caracterizada pela auséncia de um ambiente digital centralizado e pela
informalidade das negociagdes, representa um gargalo para a eficiéncia do mercado e um risco
para os envolvidos. Tais constatagdes justificam a concepcao de um artefato tecnoldgico capaz
de mediar e qualificar as transagdes no setor.

3.2. Mapeamento das Necessidades dos Usuarios

Para traduzir a lacuna de mercado em requisitos de solucao, foi essencial aprofundar a dimensao
humana do problema. O Guia de Campo (Atividade 4) orientou entrevistas com atores-chave do
setor, cujos resultados, sintetizados nos Mapas de Empatia (Atividade 7), permitiram compre-
ender perfis, dores e necessidades de forma integrada. Identificou-se que locadores e vendedores
carecem de visibilidade e seguranga nas negociacoes; locatarios e compradores tém dificuldade
em encontrar ofertas confidveis; e prestadores de servi¢co buscam oportunidades de divulgacao



profissional. A convergéncia desses desafios confirmou a necessidade de um marketplace re-
gional especializado no agro, pautado em confiabilidade, transparéncia e facilidade de uso —
premissas consolidadas na Hipdtese de Valor (Atividade 10).

4. Metodologia

Nesta secdo, é apresentado o arcabouco metodolégico dos procedimentos adotados para o de-
senvolvimento e validag¢do do Projeto ARCA, com base na DSR.

4.1. Design Science Research

A metodologia adotada neste estudo foi a Design Science Research (DSR), que orienta a
criacdo e avaliagdo de artefatos voltados a solug¢do de problemas em contextos reais. Segundo
[Hevner et al. 2004], a DSR equilibra relevancia pratica e rigor cientifico, permitindo que os
artefatos desenvolvidos sejam simultaneamente aplicaveis e fundamentados teoricamente.

A DSR estrutura-se em trés ciclos: (i) ciclo da relevancia, que conecta a pesquisa as
necessidades do contexto pratico; (ii) ciclo do rigor, que ancora o trabalho em fundamentos
tedricos e literatura cientifica; (iii) ciclo de design, que contempla a construgdo, avaliacdo e
refinamento dos artefatos. Essa organizacdo sistemdtica foi particularmente apropriada para
documentar o processo de desenvolvimento do ARCA, garantindo que as Atividades realiza-
das respondessem a dores reais do setor do agronegdcio e fossem apresentadas com respaldo
cientifico [Horita et al. 2018].

4.2. Aplicacao da DSR na Documentacao do Projeto ARCA

A aplicacdo da DSR, para os fins deste artigo, mapeou e organizou as Atividades do Projeto
ARCA em um fluxo iterativo, que abrangeu desde a caracteriza¢do do problema até a proposi¢ao
do Plano de Inovacao.

4.2.1. Ciclo de Relevancia

O ciclo da relevancia para este estudo foi estabelecido pela documentacido das demandas do
agronegocio regional, identificadas por meio da Matriz CSD (Atividade 2) e de entrevistas
com atores-chave do setor. Essa etapa destacou a auséncia de canais digitais especializados
para negociagdes de compra, venda, aluguel e servicos. Os Mapas de Empatia (Atividade 7)
reforcaram a compreensdo das dores de diferentes perfis (locadores, locatarios, compradores,
prestadores e vendedores), assegurando que a solu¢do proposta no projeto estivesse alinhada as
necessidades praticas do setor.

4.2.2. Ciclo de Rigor

O ciclo do rigor apoiou-se na literatura referenciada sobre agricultura digital, economia compar-
tilhada e modelos de marketplaces para contextualizar as descobertas do projeto. Referenciais
como [Hevner et al. 2004] e [Buainain et al. 2014] foram utilizados para fundamentar as dis-
cussoes e as decisoes de design, enquanto benchmarks de solugdes existentes (Atividade 1, 3)
revelaram lacunas de regionalizacdo e confianga. Essa base tedrica evitou escolhas ad hoc na
concepg¢ao do projeto e garantiu consisténcia metodoldgica na sua documentagao.



4.2.3. Ciclo de Design

O ciclo de design orientou a documentacao da construcao e validacdo dos artefatos do pro-
jeto, progredindo desde a ideagdo em protétipos funcionais (Atividade 11) até a consolidagcao
da estratégia em um modelo de negdcio no Plano de Inovagdo (Atividade 12), culminando em
matrizes de priorizagdo (Atividade 9) e de riscos (Atividade 13), além do Plano de A¢do para
0 MVP (Minimum Viable Product) [Lenarduzzi and Taibi 2016] (Atividade 14). Esses artefa-
tos foram avaliados junto a usudrios, permitindo registrar os ajustes iterativos que refinaram a
solucdo e confirmaram a viabilidade da proposta.

5. Artefatos Desenvolvidos

Durante a execucao do projeto, foram produzidos 14 artefatos que documentam a trajetéria de
concepgdo, validagdo e planejamento do Projeto ARCA. Visando a transparéncia e a replica-
bilidade da pesquisa, o conjunto completo destes materiais foi depositado em um repositorio
de acesso aberto e pode ser consultado em https://doi.org/10.5281/zenodo.
17009782. Esses artefatos, cruciais para a aplicacdo da DSR, organizam-se nas seguintes
dimensdes principais, conforme resumido na Tabela 3.

5.1. Caracterizacao e Diagnostico do Problema

5.1.1. Caracterizacao da Tecnologia (Atividade 1)

A primeira atividade definiu o escopo inicial e os diferenciais do ARCA. O benchmarking evi-
denciou limita¢des nas solucdes existentes: OLX — falta de foco no agro; e-agro — interface
pouco intuitiva; Agrofy énfase em commodities, sem abranger equipamentos € Servicos;
Broto — restri¢ao geografica.

Essa comparacao justificou a criacdo de uma nova plataforma, ja que as alternativas
atuais ndo conciliam simplicidade, regionalizacdo e diversidade de categorias, requisitos con-
siderados essenciais pelos usudrios. O projeto foi classificado no estagio TRL 4 (Technology
Readiness Level), com protétipo validado em ambiente controlado e préximos passos definidos
para evolucdo tecnoldgica.

5.1.2. Matriz CSD e Pesquisa de Mercado

Os artefatos desta dimensdo foram fundamentais para validar a relevancia do problema. A
Matriz CSD (Atividade 2) organizou certezas — dificuldade na divulgacao regional de produtos
e servigos agro; suposicoes — uma plataforma local pode gerar mais confianga; e dividas —
a real disposi¢ao dos produtores em usar solu¢des online.

A Pesquisa Desk (Atividade 3) refor¢ou o diagndstico ao indicar a baixa adogao digital
no setor (apenas 40% dos produtores utilizam plataformas especializadas) e as limitagdes de
concorrentes, evidenciando a lacuna de mercado.

Os Mapas de Empatia (Atividade 7), elaborados a partir do Guia de Campo (Atividade
4), humanizaram a andlise ao detalhar dores e ganhos de locadores, locatérios e prestadores de
servico. A Tabela 2 resume as cinco personas principais, destacando necessidades comuns de
confiabilidade, organizacao e regionalizacao.



Tabela 2. Resumo das Personas e Mapas de Empatia

Persona (Perfil) Descricao Dores (Frustracoes) Ganhos (Necessidades)

Joao (Locador) 30 anos, proprietario de | e Inseguranca ao alugar para desconhe- | ¢ Canal confidvel para divulgacao.
maquindrio que busca | cidos.  Garantia de seguranca na locacao.
rentabilizar seus ativos | e Faltade visibilidade para seus equipa- | ¢ Facilidade para negociar e fechar

quando estao 0ciosos.

mentos.
* Processos manuais e demorados.

acordos.

Carlos (Locatario)

52 anos, produtor rural que
precisa de equipamentos
de forma pontual para oti-
mizar a safra.

« Falta de op¢des confidveis e organiza-
das.

* Risco de alugar méaquinas de baixa
qualidade.

* Processo de busca demorado e infor-
mal.

« Plataforma rdapida e segura para en-
contrar equipamentos.

« Possibilidade de avaliar locadores.

* Facilidade para fechar negécio.

André (Prestador de
Servico)

26 anos, profissional
autdbnomo que oferece
servicos  especializados

para o agronegocio.

* Dependéncia de indicagdes informais.
« Incerteza e falta de clientes fixos.

« Dificuldade para divulgar seu traba-
lho.

* Acesso direto a produtores que preci-
sam de seus servigos.

 Canal para oferecer seu trabalho de
forma visivel.

* Seguranca nas negociagdes.

Pedro (Comprador)

56 anos, busca insumos ou
equipamentos usados, pri-
orizando a economia.

« Dificuldade para encontrar vendedo-
res confidveis.

* Medo de golpes ou de comprar produ-
tos com defeito.

« Falta de transparéncia sobre os produ-
tos.

« Plataforma com ofertas verificadas.

* Avalia¢des de outros compradores so-
bre os vendedores.

* Processo simples para negociar.

Jeremias (Vendedor)

34 anos, comerciante de
produtos agricolas que de-
seja expandir seu alcance
de clientes.

* Dificuldade para alcancar novos
clientes online.

e Dependéncia de
genéricos.

* Falta de um canal segmentado para o
agro.

marketplaces

¢ Plataforma focada no agro para
anunciar.

. Ferramentas
promocgdes.

e Canal direto e seguro para fechar
vendas.

para  divulgar

5.2. Modelagem e Concepcao da Solucao

Nesta dimensdo, os artefatos guiaram a transicio do problema para a solugdo. As
Representagdes Visuais (Atividade 6) comunicaram a visdo da plataforma e seus fluxos de
interacao entre os diferentes atores. A Figura 1 ilustra o ecossistema ARCA, posicionando
a plataforma como o hub central que conecta os ’Consumidores’ (locatarios e compradores) aos
’Anunciantes’ (locadores, vendedores e prestadores de servigo).

Busca, negocia e aluga
implementos, equipamentos
ou servigos

Anuncia maquinario ou
equipamentos para aluguel

i
i
|
Anuncia produtos agricolas
Anunciantes Vendedor  f-————-- (insumos, maquinas, pegas,
ete.).
Prestador de
Servigos

Oferece servigos (transporte,
manutencéo, operagao de
maquinas, servigos agricolas
diversos)

NOSSA PLATAFORMA

J

ARCA

Ambiente de Relacionamento
Comercial do Agronegécio

Busca, negocia e compra os
implementos, insumos,
equipamentos, etc.

Figura 1. Atividade - Representacao Visual

O Brainstorming (Atividade 8) gerou uma ampla gama de ideias para funcionalidades e
modelos de monetiza¢do, como o sistema de comissao por indicacdo. A Matriz de Prioriza¢ao
(Atividade 9) foi crucial para selecionar as funcionalidades mais impactantes e viaveis. A
criacdo de um painel de afiliados para transparéncia nas negociacoes, por exemplo, responde di-



retamente as “Dores” de desconfianca e informalidade identificadas em quase todas as personas
da Tabela 2, como o 'medo de golpes’ do Comprador e a ’inseguranga’ do Locador.

Por fim, a Hipétese de Valor (Atividade 10) consolidou a proposta central da plataforma:
um ambiente digital seguro, transparente e regionalizado, que retine compra, venda, aluguel e
prestacdo de servicos no agronegdcio. Para validar essa proposta central de forma pratica, foi
desenvolvido um protétipo funcional, submetido a testes diretos com 0s usudrios.

5.3. Validacao e Prototipagem

O artefato central desta etapa foi o Protétipo e Feedback (Atividade 11), desenvolvido em
Figma. Para materializar a proposta de valor, foram criadas interfaces de alta fidelidade que
simulam a experiéncia de uso da plataforma. A Figura 2 apresenta telas-chave do protétipo,
demonstrando as funcionalidades principais da solugdo.
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Figura 2. Atividade - Protétipos

A validacao com usudrios-alvo, utilizando estas e outras telas, confirmou a direcao es-
tratégica do projeto. A interface foi elogiada por sua simplicidade e navegacdo intuitiva, € o
foco regional foi apontado como um diferencial de alto valor para gerar confianca.

Além da validacdo, os testes de usabilidade forneceram um roteiro claro para o refi-
namento do MVP. Os feedbacks diretos apontaram necessidades especificas de melhoria, tais
como: a simplificagdo do processo de cadastro, a melhoria dos filtros de busca (como visto na
Figura 2), a maior clareza na categorizagdo dos servigcos e o desenvolvimento de um guia inicial
(onboarding) para auxiliar os usudrios nos primeiros acessos.

5.4. Planejamento estratégico e Roteiro de Execucao

Os artefatos finais transformaram a solug@o validada em um plano de negécio executavel. O
primeiro passo foi consolidar o modelo de negdcio utilizando o Business Model Canvas (BMC)
[Osterwalder and Pigneur 2011], que permitiu estruturar de forma visual os nove blocos que
compdem a operacdo do ARCA, desde a proposta de valor até as fontes de receita (Figura 3).

Com base no BMC, o Plano de Inovacao (Atividade 12) detalhou a estratégia de insercao
no mercado, definindo um modelo de monetizac¢do hibrido que combina comissao por transagao
e planos de assinatura premium para anunciantes. O plano refor¢a que os diferenciais compe-
titivos do ARCA sao a simplicidade, a centralizagdo de servigos e, principalmente, o foco na



I Parceiros Chave

Associagoes e
cooperativas
agropecuarias.
Influenciadores e
especialistas do setor
agro. Empresas de
logistica e transporte.

Atividades Chave

-Desenvolvimento e
manutencao da
plataforma. -Captacéo
e retencdo de
anunciantes. -
Marketing digital e SEO.
-Gestédo de suporte e
atendimento ao cliente.

Proposta de Valor

Uma plataforma
especializada para
divulgar produtos e
servigos do setor
agropecuario,

conectando produtores,

prestadores de servigo
e compradores de

Relacao com o
cliente

Suporte via chat e e-
mail.

Canais

Segmentos de
Mercado

-Produtores rurais que
querem vender
produtes ou contratar
servigos. -Empresas do
setor agro que
oferecem insumos,
maquindrio e
tecnologia. -

-Site e aplicativo da
plataforma. -Redes
sociais (Instagram,
Facebook). -Parcerias
com associacdes e
cooperativas do setor
agro. -Publicidade
digital (Google Ads,
Meta Ads).

forma eficiente e
segmentada.

Prestadores de servigos
agricolas.

I Recurso Chave

-Equipe de
desenvolvimento e
atendimento. -Parcerias
estratégicas no
agronegécio.

I Estrutura de Custos I Fontes de Renda

-Desenvolvimento e hospedagem da plataforma. -Investimento em
marketing e aquisicdo de clientes. -Custos operacionais e
administrativos. -Manutengao da equipe técnica e suporte ao cliente.

-Planos de assinatura para anunciantes. -Comissdo sobre transacdes
realizadas pela plataforma. -Publicidade paga dentro da plataforma
(anuncios em destaque).

Figura 3. BMC - Business Model Canvas

regionalizacdo como ferramenta para construir confianga. A estratégia de aquisicao de clien-
tes se baseia em marketing digital e parcerias com entidades locais, como cooperativas.Para
garantir a sustentabilidade do projeto, a Matriz de Riscos (Atividade 13) mapeou os principais
desafios. O risco de “Baixa Adocao pelos Usudrios” foi classificado como de alto impacto e sera
mitigado por uma interface intuitiva € um cadastro simplificado. O risco de “Concorréncia” sera
enfrentado com a exploracao dos nichos de regionalizacio e simplicidade, enquanto a “Dificul-
dade na Monetizacao” serd gerenciada com um modelo gratuito, com funcionalidades premium
iniciais, para construir uma base de usudrios s6lida antes de ativar as cobrancas. Por fim, o
Plano de A¢dao do MVP (Atividade 14) traduziu a estratégia em um cronograma préatico. Estru-
turado no formato SW2H, o plano detalha as frentes de trabalho (Desenvolvimento Backend e
Frontend, Testes e Lancamento), estabelecendo prazos, custos e responsaveis para cada entrega,
garantindo um roteiro claro para a construcio e lancamento do Produto Minimo Viével.

A integracgdo desses artefatos resultou em um corpo metodoldgico consistente, capaz de
guiar a evolugdo do ARCA desde a concepgdo inicial até sua implementacao pratica.

6. Conclusao e Proximos Passos

Este artigo documentou o processo de concepg¢do, validacao e planejamento do projeto ARCA,
uma plataforma digital voltada ao agronegdcio regional desenvolvida no ambito do Programa
Catalisa ICT. Utilizando a metodologia Design Science Research (DSR) como estrutura de pes-
quisa, o projeto partiu da identificacio de uma lacuna de mercado — a auséncia de canais
digitais eficientes e regionalizados — e avangou por 14 atividades sistematicas que resultaram
em um prototipo validado e em um plano estratégico consistente.

As necessidades de diferentes perfis de usuarios foram mapeadas por meio de Mapas
de Empatia, e a proposta de valor, centrada em simplicidade, confianca e regionalizacao, foi
validada com um protétipo funcional que confirmou as hipéteses iniciais. O projeto encontra-
se no estagio TRL 4, com artefatos consolidados como o Plano de Inovagao, a Matriz de Riscos



Tabela 3. Resumo das Atividades (1-14) e principais resultados

Atividade Objetivo Técnicas/Instrumentos Principais resultados

1. Caracterizagdo da | Delimitar escopo e visdo do | Benchmarking; definicio | Escopo inicial e diferenciais
Tecnologia ARCA mobile-first

2. Matriz CSD Clarificar certezas, suposi¢des | Oficina CSD Lacunas e hipéteses priorizadas

3. Pesquisa Desk
4. Guia de Campo

5. Temas e Insights
6. Representagdo Vi-
sual

7. Mapas de Empatia

8. Brainstorming

9. Matriz  de
Priorizagao

10. Hipétese de Va-
lor

11. Protétipo e Feed-
back

12. Plano de
Inovacgao

13. Matriz de Riscos

14. Plano de Agdo

e ddvidas

Mapear mercado/concorrentes
e adocdo digital

Estruturar entrevistas com o
publico-alvo

Sintetizar achados qualitativos

Comunicar a solugio e seus flu-
X0s

Modelar perfis e dores/ganhos

Gerar alternativas de valor e
monetizacio

Selecionar funcionalidades por
impacto x esforco

Consolidar a proposta e
critérios de sucesso

Obter feedback direto dos
usudrios para validacao

Definir a estratégia de negdcio
e diferenciais competitivos
Identificar e planejar a
mitigacdo de riscos

Delinear os proximos passos
para o MVP

Revisdo secundaria
Roteiro semiestruturado

Andlise temdtica
Protétipos/conceitos visu-
ais

Empathy map

Ideagdo guiada
Priorizagdo
Declaracdo estruturada

Prototipagem em Figma;
testes de usabilidade
Modelo de  negécio;
andlise de mercado
Andlise de riscos; plano de
contingéncia
Planejamento SW2H

Limitagdes de canais genéricos; oportunidade
regional
Eixos de validac@o (escopo, MVP, protétipo)

Valor da regionalizagao e simplicidade
Visdo funcional do ARCA

Perfis (locador, locatdrio, prestador, comprador,
vendedor)
Comisséo por indicagdo; painel de afiliados

Backlog minimo e foco em transparéncia
MVP e métricas de validacdo inicial

Proposta validada, necessidade de ajustes em
clareza e simplificacao

Modelo de monetizagdo (comissao/assinatura) e
plano de crescimento

Riscos de adogao, concorréncia e seguranga ma-
peados com estratégias de mitigacio
Cronograma de desenvolvimento, lancamento e
ajustes do MVP

e o Plano de A¢ao SW2H, que orientam o desenvolvimento do MVP.

Apesar dos resultados positivos, algumas limitacdes foram observadas, como o nimero
restrito de iteracOes e participantes na validacdo, o desafio de engajar produtores rurais com
menor familiaridade digital e a complexidade regulatéria envolvida. Essas restrigdes indicam
a necessidade de mais tempo para ciclos iterativos e validacdes com amostras mais amplas em
futuras etapas.

Persistem também incertezas sobre a disposi¢do real para pagamento, a sustentabilidade
do modelo regional e a resisténcia cultural a ado¢do de plataformas digitais, que deverao ser
exploradas nas proximas fases de desenvolvimento e pesquisa. O trabalho futuro concentrar-
se-4 na implementacdo do MVP, validacdo das hipdteses de monetizacdo, iteracdo continua
baseada no feedback de mercado e avaliacao da escalabilidade e replicabilidade do modelo.

A aplicacao da DSR em um contexto de inovagdo rural evidenciou a importancia de
adaptar técnicas de validagc@o para publicos com menor familiaridade tecnoldgica e demonstrou
a viabilidade de integrar frameworks académicos em programas de inovagado estruturados. Os
artefatos desenvolvidos consolidam o ARCA como um modelo pratico e validado para o agro-
negocio regional, unindo rigor cientifico e propdsito social para promover eficiéncia, confianga
e desenvolvimento sustentdavel no setor produtivo brasileiro.

Além disso, a esséncia da proposta foi sintetizada no Pitch de negocio (Figura 4),
que apresenta de forma objetiva o problema enfrentado pelos produtores e a solugcdo ofere-
cida pelo ARCA, destacando seu diferencial de regionalizacdo, confianga e praticidade. Esse
artefato complementa os demais ao comunicar o valor da inova¢do de maneira clara e atra-
tiva para usudrios, investidores e parceiros. Os préximos passos, definidos no Plano de Ac¢ao
SW2H, incluem o desenvolvimento do backend e frontend, testes de seguranca e usabilidade, e
o lancamento da primeira versao para um grupo piloto. O trabalho futuro focara na itera¢dao do
MVP com base no feedback do mercado e na ampliacao gradual da solucdo.



Pitch: No agronegocio regional, tempo é dinheiro. Hoje, produtores perdem oportunidades vali-
osas em grupos de WhatsApp desorganizados e sites genéricos.

O ARCA resolve isso! Somos o marketplace completo e de confiangca que une tudo o que o campo
precisa em um so lugar: compra, venda, aluguel e servicos.

Nosso foco é na comunidade local, gerando negociacoes mais seguras e eficientes. Estamos prontos
L para transformar a maneira como o agronegocio faz negocios, uma regido de cada vez!

)

Figura 4. Pitch de negdcio do Projeto ARCA.
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