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Resumo: Esse artigo se prople a apresentar a criacdo de umarede social com foco na disponibilizacdo de
servicos, principal mente de profissionais autbnomos. A internet hoje dispde de alguns sites que of erecem
servigos diversos tais como: pedreiro, carpinteiro, encanador, pintor residencia, etc. Sites como:
“bomnegdcio.com”, “getninjas’, “Rede Trabahar”, “Marido de Aluguel”, so em sua grande maioria
regionalizados e tratam a disponibilizacdo desses servicos de forma avulsa (sem integracdo entre as
pessoas que contratam. A proposta e o diferencial do NetServices € a interac8o entre as pessoas que
contrataram tais servigos através da montagem de uma rede social.

Palavras Chave: NetServices - rede social - monetizacéo - -
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1. Introducéao

Quem nunca precisou de um pedreiro, pintor, bombeiro hidraulico e ficou um
tempo procurando até receber uma indicacdo de um amigo ou parente sobre um
determinado profissional. Na maioria das vezes essa informagdo é de apenas
algumas pessoas das quais, ndo se sabe da capacidade técnica e nem se tem
conhecimento dos trabalhos executados anteriormente. A contratacdo é baseada
apenas na confianca de quem indica.

Por outro lado, poderia ser interessante a existéncia de uma estrutura em
ambiente virtual, acessivel a todos, que permita, com uma rapida consulta verificar
quais profissionais estédo disponiveis ao desempenho de um servico, ja avaliados por
outras pessoas a quem ele prestou esse mesmo trabalho ou algo equivalente. E, de
forma diferenciada de outros sites, se esse conjunto de profissionais pudessem ser
compartilhados entre amigos em uma rede social.

Por fim, se essa estrutura virtual gerasse lucro no seu funcionamento (com
publicidade e monetizacéo'), sem interferir no carater gratuito na relacdo cliente —
profissional a ser contratado.

Essa € a ideia da NetServices - Rede Social de Servicos. No decorrer desse
artigo serd apresentado todo o embasamento de sua concepc¢do e 0os motivos que

levam a sua criacéao.

2. Conceito de Rede Social com foco em servigos

As redes sociais representam uma das formas de comunicacdo e integracao
mais utilizadas atualmente. Porém, elas sdo muito mais do que um servico ou um
site. Para entender melhor como elas sao definidas, tomamos alguns dos conceitos
apresentados por estudiosos da area.

Para Wasserman e Faust (1994, apud DEGENE e FORSE, 1999), uma
rede social é definida como um conjunto de dois elementos: atores e suas
conexdes, sendo gque o0s atores criam conexdes com outros atores, formando assim
uma grande rede de interconexoes.

Analisando a definicdo proposta por Wasserman e Faust, percebe-se que as
redes sociais tém como objetivo conectar diversos grupos sociais, propiciando

interac&o e criando relacionamentos entre eles.

! Monetizacdo é o aproveitamento de algo como fonte de lucro. (Significados.com.br, Significados.com.br,
2014)



Para RECUERO, uma rede social é definida como sendo:

[...] aqueles que compreendem a categoria dos sistemas
focados em expor e publicar as redes sociais dos atores. Sao
sites cujo foco principal esta na exposicao publica das redes
conectadas aos atores, ou seja, cuja finalidade esta
relacionada a publicagdo dessas redes” (2009, p.104)

Ainda, segundo Recuero (2009, p. 23), o estudo das redes sociais na internet
foca o problema de como as estruturas sociais surgem, de que tipo sédo, como Sao
compostas e como as intera¢des sao capazes de gerar fluxo de informagdes. Desta
forma, ao analisar a definicdo proposta por Recuero, chega se ao consenso de que
as redes sociais sdo muito mais que servicos, sendo estas grandes sistemas de
comunicacdo e integracdo social, que tém como objetivo conectar e sustentar o
relacionamento entre atores.

Uma rede social, por outro lado, é vista por Tomael e Martelato como:

[...] um conjunto de pessoas (ou organizagbes ou outras
entidades sociais) conectadas por relacionamentos sociais,
motivados pela amizade e por relacbes de trabalho ou
compartilhamento de informacfes e, por meio dessas liga¢des,
vao construindo e reconstruindo a estrutura social” (2006, p.
75)

Ao analisar a ideia que Tomael e Martelato tém em relacdo as redes sociais,
conclui-se que estas sdo movidas por seus usuarios assim como os relacionamentos
que mantém com outros usuarios. Sendo assim, ao conceber a ideia de uma rede
social, ndo se deve pensar somente em um exemplo especifico, como Facebook ou
Twitter, ou em alguma caracteristica ou servico, e sim em um sistema que tem o seu
foco voltado a prover a seus usuarios um ambiente de interacdo e relacionamento
social. Este sistema € impulsionado por esses usuarios e cresce proporcionalmente
a quantidade de relacionamentos entre eles. Abaixo temos uma figura composta por
uma pesquisa comparativa de acesso via website entre as principais redes sociais
atuais feita pelo Google Trends comprovando o crescimento do acesso de usuarios

brasileiros ao longo de 9 anos e por fim em 2014.
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Figura 1 - Acessos via website as principais redes sociais no Brasil de 2005 a 2014
Fonte:Google trends 2014
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Apesar de apenas o Facebook se destacar podemos notar um ligeiro
crescimento também do Twitter nos ultimos anos e o declinio do Orkut em 2013.

A rede é a mensagem “Redes sociais tornaram-se a nova midia, em cima do
qual a informacéo circula, é filtrada e repassada; conectada a conversacao, onde é
debatida, discutida e assim, gera a possibilidade de novas formas de organizacao
social baseadas em interesses das coletividades” (Recuero,2011) ou seja as redes
sociais sd0 0 meio e a mensagem.

Para Guimaraes Jr. (1999, p. 113) esse novo “Ciberespag¢o” € um fenbmeno
gue vai além da comunicacdo no sentido estrito do termo. Mais do que um espaco
de comunicagéo essa perspectiva leva-nos a pensar entdo, como um vasto universo
a ser explorado também com foco na prestacéo de servico, pois a grande massa de
usuarios ndo para de crescer sendo 0os meios e locais de acesso variados como
mostra a figura abaixo de uma pesquisa on-line com 484 pessoas realizada pela
M.Sense e Hi-Midia em 2012.
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Figura 2- Pesquisa do comportamento dos usuarios nas redes sociais
Fonte:M.Sense e Hi-Midia 2012

Analisando a referida pesquisa, podemos notar indices significativos de
acessos realizados via dispositivo movel além do grande numero de acessos que
séo feitos no trabalho. Nos dias atuais, nomes como Facebook, Twitter, Instagram
sdo cada vez mais comuns em nosso meio, fruto do atual cenario da evolucao
tecnoldgica, as denominadas redes sociais ndo param de evoluir e € muito dificil de
encontrar um internauta® que, ndo esteja cadastrado. Atingindo até mesmo pessoas
da terceira idade e ganhando um poder de difusdo, seja a nivel de informacéo,
relacionamento, entretenimento, profissional entre outros. Criando-se um gigantesco

’Internauta é o nome que da-se a pessoas que passam mais tempo da sua vida na internet com o principal
objetivo de atualizar-se de um modo geral. (EDUCACAO, 2014)



ambiente a ser explorado e dessa forma viabilizando inUmeras oportunidades,
dentre as quais, a divulgagao digital em massa.

Andreas Weigend, ex-cientista-chefe da Amazon e especialista em
comportamento do consumidor online, afirma em entrevista a revista HSM

Management:

[...] A Dell vendeu cerca de US$ 1 milhdo em equipamentos de
informatica a partir de promocgdes especiais anunciadas pelo
Twitter. Ou seja, as empresas estdo experimentando e a
mudanca € muito mais profunda do que a maioria das pessoas
acha. Agora todo mundo se tornou “marketeiro”. Se adoro um
produto, vou falar dele para todos os meus amigos, vou fazer
um tweet sobre ele. O processo de tomada de decisdo é
altamente influenciado pelo que outras pessoas acham.
(Weigend, 2009, p.45).

Nesse cenario, fica claro o poder cada vez maior do “boca-a-boca” virtual
tornando-se assim, uma grande ferramenta de divulgacdo. Partindo-se da
necessidade em se obter servi¢os diversos por localidade e de forma colaborativa, a
indicagdo ou sugestdo de um profissional € a maneira classica e usual das pessoas

interagirem-se.

3. Empreendedorismo no mundo digital

O empreendedorismo tem sua origem em pensadores economistas liberais,
um deles € Vicent de Gournay, autor de frases como: “Laissez faire, laissez passer,
|é monde va de lui méme”, que significa: “Deixa esta, deixa passar, o mundo vai por
si mesmo”. Nessa época defendiam a ideia de que todos os homens eram capazes
de pensar por si sO, de concorrer livremente, inovando e promovendo o
desenvolvimento econémico de cada pais. Hoje, para empreender é preciso inovar e
agregar valor promovendo o desenvolvimento socioecondmico do pais, identificar as
oportunidades de mercado e convencer o publico alvo de que seu produto é bom e
gue vale a pena o investimento.

De acordo com o SEBRAE (Servi¢co Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas
Empresas), a taxa de sobrevivéncia das empresas, em 2006, foi de 73,1% nos dois
primeiros anos e para a taxa de sobrevivéncia para o setor de servico foi de 71,1%.
Todo esse crescimento € reflexo dos investimentos feitos e acesso facilitado ao
capital. Esse numero continua crescendo a cada ano e essa evolugdo deve-se aos
esforcos de capacitacdo e o aumento da escolaridade. (Sebrae, 2011)

Dentre os motivos que levam os mercados a faléncia podemos destacar: o
desconhecimento do segmento de mercado que irdo participar, a falta de um plano
de negocios bem definido, propostas de valor iguais aos dos concorrentes, misturar

as finangas pessoais com as empresariais € nao enxergar o longo prazo. (SEBRAE,



2012). Tudo isso contribui para o fechamento das empresas a curto prazo e para
contornar isso, segundo Chiavenato (CHIAVENATO, 2008. ), é preciso saber gerir o
negocio, manté-lo e sustenta-lo em um longo ciclo de vida e obter retorno financeiro
significativo nos investimentos feitos, ou seja, administrar, planejar, organizar,

controlar e dirigir seu negocio.

“A Start-up € um pouco mais que um modelo numa folha de
papel. Os nimeros no plano de negdcios incluem projegfes de
guantos clientes a empresa espera atrair, quanto gastaram e
quanta receita e lucro gerardo. E uma ideia que, esta
normalmente, muito longe do ponto de partida dos primeiros
dias.” (Ries, 2011)

De acordo com a citagdo acima n&o basta somente saber empreender ou
colocar no papel os planos de negécio, também € preciso por em préatica e acreditar
que vai dar certo e arriscar-se na abertura da empresa. No livro “The Lean Startup”
de Eric Ries, Tim O’Reilly o elogia com as palavras “Eric Ries desvenda os mistérios
do empreendedorismo e revela que a magica e genialidade ndo sdo os ingredientes
necessarios para o sucesso, mas propde um processo cientifico que pode ser
aprendido e replicado. Se vocé é um empreendedor iniciante ou empresario
corporativo, ha licbes importantes para as questdes que dizem respeito ao novo e
desconhecido. “.

Segundo o video “Start-up enxuta” (empreDig, 2012), que faz um resumo do
livro, essa metodologia consiste em 7 passos para alcangar 0 sucesso:

1) A maior parte das coisas que séo feitas é desperdicio — um dos maiores erros
de empreender €, na teoria, desenvolver coisas que ninguém vai usar, produtos que
ninguém quer e ficam nas prateleiras pegando poeira e acabam tornando os sonhos
irrealizaveis.

2) Ciclo continuo de melhorias — Conhecido como construir, medir e aprender.
Fazer um prot6tipo do sistema e disponibilizar para o publico alvo o produto e fazer uma
pesquisa em cima disso, a fim de identificar o que pode ser melhorado. Apés isso,
aprendendo e consertando os erros, o ciclo é reiniciado.

3) Visdo — A primeira implementacdo do negocio fundamentado em como
melhorar o mundo ou a sociedade sem esperar por algum retorno financeiro. Ser sempre
inovador acompanhando e contribuindo para o desenvolvimento da tecnologia, pois ou as
empresas se adaptam ou elas podem morrer.

4) Localizar os riscos — Riscos existem a todo momento e com 0 negocio néo é
diferente, por isso é sempre construtivo reconhecé-los e identificar os problemas e

resolvé-los da melhor maneira possivel.



5) Mecanismos de crescimento — Existem 3 tipos de crescimentos:

a. Crescimento viral: o método mais antigo utilizado para ter o foco no
crescimento da base de clientes utilizando os clientes de outros servigcos ou integrando
outros servigos ao seu negocio.

b. Modelo de publicidade — € 0 meio que vocé paga por um servigco para ter uma
quantidade de visitas suficiente para ter lucro, que é a taxa de retorno maior do que o
gasto que se teve adquirindo esse servigo.

c. Assinaturas — negécio voltado para assinaturas mensal ou anual de clientes
que adquirem esse mesmo servico rotineiramente. Mantendo uma boa qualidade na
prestacéo do servigco para nao perder o cliente.

6) Métricas uteis e métricas de vaidade - Métricas de vaidade ddo uma falsa
sensacao de sucesso, pois deve-se ter muitos acessos nas paginas, mas o resultado das
vendas podem nao ser tdo bons. Ja as métricas Uteis sdo amostragens para visualizar se
0 negocio esta indo na direcdo correta, se realmente o esforco em marketing foi
convertido em vendas.

7) Clientes: Prioridade namero um — é preciso dos clientes, sem ele ndo temos
para quem oferecer a qualidade do nosso produto nem como medir 0 servi¢o prestado.

De acordo com o video, nota-se que com as acdes certas pode trazer o
resultado esperado, mas para isSso € necessario um conjunto de processos para ajudar
desenvolvimento do produto. Nao desperdicar o tempo, ter proposito para prosseguir com
0 negocio, localizar riscos, pesquisa de mercado, parcerias, tudo isso ajuda a conquistar

clientes e com isso pode-se utilizar das métricas e melhorias para concretizar o negécio.

3.1. Monetizacao

Para evitar o fracasso das empresas que dependem da internet foi que
surgiu a Web 2.0, que segundo o livro “Modelos de monetizagdo da web 2.0” (Deitel,
2005), é a forma mais rapida e popular de se faturar com publicidade em um site. Esse
método de negocio visa faturar através de, por exemplo: conteudo exclusivo, e-
commerce, custo por milhares de impressdes, custo por clique, por acdo, diversos tipos
de publicidade e propaganda que enchem a tela do usuario.

Em 2006, Tim O’'Reilly ja4 previa que smartphones, tablets e aparelhos
capazes de se conectarem a aplicacdes e servigcos através da internet seriam uma grande
tendéncia. A Web 2.0 tem a ideia de aproveitar a inteligéncia coletiva para montar a

definicdo de sistemas inteligentes. (O'Reilly, 2006).



4. Proposta do NetServices — Rede Social de servicos

E perceptivel que seria de grande serventia a existéncia de um lugar na World
Wide Web, no qual fossem disponibilizados servicos de uma forma geral e que, as
interacbes entre as pessoas pudessem ter a vinculacdo na forma de uma rede
social.

Como assim? A ideia seria criar um ambiente igual a uma rede social s6 que
a associacao principal seria entre um usuario, com pessoas que disponibilizassem
Servicos, ou seja, cada pessoa integrante da rede teria um conjunto de outras que
Ihe prestou algum tipo de servico. Inicialmente a rede atenderia aos servigcos
autdnomos de habilitagées mais simples como: pedreiro, pintor residencial, bombeiro
hidraulico, jardineiro, doceira ou salgadeira. Sendo assim, em um primeiro momento,
0 sistema seria para pessoas que tem uma profissdo ou habilitacdo e ndo tem

condigdes de investir em um “marketing pessoal®.

O NetServices ajudaria a
promové-las.

Muitos dos conceitos gerados na fase de tempestade de ideias foram tirados
do senso comum, desta forma, para abalizar esse trabalho foi elaborado uma
pesquisa utilizando uma ferramenta disponibilizada no site “SurveyMonkey”

(https://pt.surveymonkey.com) no qual, foi montado um questionario com 07 (sete)

perguntas. Este trabalho foi respondido por 92 (noventa e duas) pessoas, de varias
faixas etarias, de ambos 0s sexos, de classes sociais diferentes, de forma aleatéria e
anodnima.

Apés o tratamento dos dados foi possivel levantar algumas assertivas que
subsidiaram esse artigo. O questionario foi disponibilizado no dia 29 de mar¢o deste
ano e a coleta de dados foi feita em 14 de Abril. Portanto, pouco tempo para se ter
uma amostragem que represente um universo satisfatério. Contudo, a coleta de
informagdes neste momento mostra uma tendéncia, que a priori, ndo pode deixar de
ser analisada. A pesquisa continuara disponivel e sera utilizada para analises futuras
e posteriores confirmacdes. Os dados colhidos no futuro serdo empregados em um

trabalho monografico®.

*Marketing pessoal é uma ferramenta usada para promocdo pessoal de modo aalcancar o
sucesso. E uma estratégia usada para "vender" a imagem, e influencia a forma como as outras
pessoas olham para quem a utiliza (Significados.com.br, s.d.).
* A pesquisa na integra tabulada esta em anexo a este artigo.



4.1 O que é o0 NetServices?

E um proposta de sistema web feito em Asp.Net que armazena seus dados
na nuvem, no Windows Azure e tem como Sistema Gerenciador de Base de Dados o
SQL Server 2012. Seu objetivo é unir ou promover o encontro de uma pessoa que
tem uma necessidade de um tipo de servico e outra que poderd atender a essa
necessidade. Outra finalidade é manter uma base de referéncia sobre todas as
pessoas, que sdo habilitadas a desempenharem algumas atividades, sustentadas
por avaliacfes bilaterais que ajudaréo a compor um perfil de cada uma delas.

A rede social que serd montada ajudara ao prestador de servigo a fazer seu
marketing, através de suas avaliacdes e da indicacdo das pessoas a quem prestou
servico. Ajudara também aquelas pessoas, que por ventura tenha dificuldade em
encontrar um profissional ou uma pessoa habilitada a executar um trabalho técnico.
Em seu apoio poderdo obter esses profissionais pela procura em uma consulta ou
por indicacdo de alguém da rede. E sempre tera a disposicdo, para cada pessoa
potencialmente a escolher, suas avaliacbes de servicos anteriores. Dai vem a
pergunta: Por que o sistema esta no formato de uma rede social?

Observemos o gréfico abaixo (Figura 1):

Opcdes de rezposta - Respostas
0 21T% 2
1 18,48% 17
2 26,09% 24
3 17,39% 16
4 ou mais redes 36,87 33

[1m]
[ ]

Total
Figura 3 -Tabulacéo da 12 Pergunta

A pesquisa mostra que s6 pouco menos de 3% do universo de 92 (noventa e
duas) pessoas ndo possuem ou ndo estdo inseridos em uma rede social. Mostra
uma tendéncia de que pessoas estdo associadas a um meio digital em forma de
rede social. Quando juntamos os dados acima, com a quantidade de vezes que as
pessoas passam conectadas, a tendéncia de crescimento desse novo universo

virtual abre novas possibilidades de oferecimento de servigos (Figura 2).



Opcies de resposta Respostas
0 ou1vez 19,67% 18
2abvezes 33,70% 31
6 a10 vezes 11,96% 11
Mais de 10 vezes 8,70% &

Vivo conectado 26,09% 24

(1=}
r~a

Total
Figura 4 - Tabulacao da 22 pergunta

Somente 19,57% do universo de 92 pessoas ndo acessam suas redes sociais
mais de uma vez. Juntando as que acessam mais de 6 vezes ao dia e aquelas que
vivem conectadas temos quase a metade do universo da amostra.

Nos dias de hoje, as redes sociais sédo as formas mais usuais e frequentes de
se comunicar. E uma forma muito eficaz de disseminar ideias e compartilhar dados e
informacdes. Essa é uma tendéncia crescente e global. Basta observar os dados do
PewResearch, “Global Digital Communication: Texting, Social Networking Popular
Worldwide”.

4.2 Porque desenvolver o NetServices?

Primeiro foi identificado um vacuo na disponibilizacdo de servicos autbnomos
pelos métodos comuns (indicacdo por outra pessoa, paginas amarelas, andncios
impressos, radiofénicos e televisivos). Nessas modalidades ndo foram observados
marketing ou publicidade de profissionais como pedreiro, costureira, encanador,
eletricista, pintor residencial, em uma midia de grande abrangéncia (marketing
pessoal).

Em segundo lugar, fruto da andlise do resultado da pesquisa, foi comprovado,
como se adquire um servico de um profissional autbnomo nos dias atuais. O senso
comum aponta para o “boca a boca”, ou seja, a indicacdo de uma pessoa que ja
obteve um determinado servigco. E muito comum quando se precisa de um pedreiro,
pintor, salgadeira, etc. procurarmos por pessoas que nos sdo préximas e pedimos
uma indicacdo. Esse senso comum foi comprovado com a pequena estatistica

abaixo (Figura 3):



Opcies de rezposta Rezpostas

Indicagdo de amigos e familiares 66,36% 76
Procura em agéncias especializadas 2,2T7% 2
Internet 7,95% 7
Panfletos 2,2T% 2
Clazsificados 1,14% 1
Qutros (especifique) Respostas 0,00%; 0

[=]
[=1

Total

Figura 5 - Tabulacao da 42 pergunta

A forma mais comum de se obter um servico autbhomo é a
indicacdo. Normalmente essas referéncias sdo pobres de informacfes e ndo cobre
todos os trabalhos anteriores que o profissional j& executou. Além de se obter
poucas informacdes, ndo se obtém uma grande quantidade de profissionais que

atuem naquela area.

Opces de resposta Rezpostas
Consigo encontrar com facilidade 19,32% 17
Encontro com pouca dificuldade 45,45% 40
Tenho muita dificuldade 34,00% 30
Ndo consigo encontrar 1,14% 1

[=]
[=1

Total

Figura 6 - Tabulacdo da 62 pergunta

Outro dado é a dificuldade ou facilidade de se encontrar servicos. Em nossa
pesquisa temos mais de 70% com alguma dificuldade de encontrar pelos métodos
da pergunta 4 (Figura 4).

E por fim, foi feita perguntado sobre utilizacdo de um local na internet que
disponibilizasse uma consulta na busca de profissionais autbnomos, cuja a resposta

foi amplamente positiva (Figura 5).

Cpcies de rezposta Respostas
Sim 94,32% &3
Hao 5,68% 3

=]
=]

Todal

Figura 7 - Tabulacdo da 72 pergunta
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Foi percebido um nicho importante de mercado a explorar. Que seria a
montagem de uma rede social com foco na disponibilizacdo de servigcos. Assim
sendo, como todas as outras redes sociais, esse servico deve ser disponibilizado de
forma gratuita, o que traria um problema: A manutencdo desse sistema deve
consumir algum recurso. Seja na armazenagem de dados, na hospedagem do site
ou na manutencdo do proprio software. A forma de resolver é o emprego da
monetizacao.

Para captacdo de recursos permanentes deve-se cobrar a publicidade de
anunciantes nas mais diferentes formas de monetizacdo. Inicialmente entrariamos

com um capital proprio e posteriormente o sistema se auto financiaria.

5. Concluséao

Rede Social como grupo de individuos que se reinem em ambiente digital
com os mais diferentes objetivos e propésitos € um novo modelo de estrutura de
interacdo social. Os motivos que regem essa congregacdo, inicialmente
entretenimento, hoje ja possui varias nuances. Seja para discussdes politicas
(ativismo social), compras coletivas, divulgacdo de estudos académicos, etc. pode
servir também para disponibilizacdo de servicos.

A expansdo na forma de empreender na Web também evidencia novos
formatos de disponibilizar recursos com fins de obter ganho de capital. Explorando
necessidades e criando facilidades com o uso da Web 2.0. Monetizar pode ser a
melhor forma de oferecer recursos gratuitos na internet.

NetServices aproveita duas ideias atuais em crescimento. Utilizacdo das
redes sociais e uma forma de empreender atendendo a uma necessidade premente

de dar publicidade a profissdes que de outra maneira nao tem veiculo de exposi¢ao.
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