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1. Contexto

Segundo os economistas David S. Evans e Richard Schmalensee, “Matchmakers séo
plataformas com vdrias faces porque providenciam plataformas fisicas e virtuais que
multiplos grupos possam se juntar”. Ja para Geoffrey G. Parker: “Uma plataforma é um
negdcio baseado em interagdes que possibilitam criagdo de valor entre produtores e
consumidores e consumidores externos.”. Ambas definicdes convergem para ambientes que
proporcionam a interacdo e melhor direcionamento na oferta e compra de produtos e
servigos.

Este valor oferecido pelas plataformas para seus usudrios junto com a habilidade em
inovar nos modelos de negécios das plataformas estd revolucionando as estruturas de
mercado nos mais diversos setores (comunicagdo, saude, transporte, financas, tecnologia,
viagens...) e “contestando” as empresas tradicionais! Dois exemplos dessa revolugao sao
Airbnb, um servico de acomodacdes de aluguel que permite oferecer hospedagens a precos
acessiveis, e Uber, uma alternativa de taxi que facilita a compra de um passeio de alguém
dirigindo o seu carro pessoal.

Mas, apenas entregar valor aos clientes ndo gera grandes negdcios. E imprescindivel
gue para um surgimento de negdcios escaldveis e sustentdveis exista um bom modelo de
negocio. Feng Zhu e Nathan Furr explicam que as plataformas matchmakers conseguem ser
mais brilhantes ainda neste ponto, citando: “Produtos produzem uma unica linha de receita,
enquanto plataformas — que definimos como intermedidrios que conectam dois ou mais
grupos distintos de usudrio e permitem sua interagdo direta — podem gerar diversas fontes
de receita. Em 2015, vdrias das empresas mais bem avaliadas do mundo em capitaliza¢do de
mercado foram empresas-plataforma, incluindo cinco das dez mais (Apple, Microsoft,
Google, Amazon e Facebook).”

Seguindo as definicdes do paragrafo anterior, pode-se entender que as plataformas
matchmakers estdo tomando conta do mercado. Mas o qué dizer do surgimento de negdcios
para plataformas na cena empreendedora pernambucana? E justamente isso o que este
Trabalho de Conclusdo de Curso (TCC) propde a realizar: um estudo de caso nas startup
pernambucanas que moldam seus negdcios em plataformas matchmakers, abordando os
principais desafios, entre eles: a concepcao das plataformas, desenvolvimento do modelo de
negdcios, langamento do servico e estratégias de crescimento.



2. Objetivos

Este trabalho de conclusdo de curso tem como objetivo:

e Estudar e analisar caracteristicas, semelhancas, barreiras e desafios entre as startups

gue tem negdcios baseados em plataformas matchmakers, particularmente aquelas

localizadas no Estado de Pernambuco.

e Analisar e comparar resultados e com as caracteristicas das grandes plataformas do

mundo.
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