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RESUMO

Se no passado as empresas utilizavam-se de umalalogia de tentativa e erro para a
solucdo de seus problemas, atualmente, predomisgmir@ipios da gestdo de negécios. O
presente trabalho tem como objetivo analisar agpeéo do desempenho da ferramenta do
modelo Canvas na gestdo de negocio das empresas de Tecnologimfalenacdo e
Comunicacéo (TIC) de uma grande regido metropaljtgoe pode auxiliar essas empresas na
solucdo de seus problemas. A amostra € composda peipresas que fazem parte de um
projeto de fortalecimento do polo de TIC da regégue estao a utilizar@anvas Os dados
foram coletados através de um questionario semiasiido, submetido ao teste alfa de
concbrachpara sua validacdo. Estatica descritiva e and@waliscurso foram usadas na
analise dos dados. Os resultados indicam que anfenta Canvas, para a maioria dos
entrevistados, foi considerada como de grande aete& porque possibilitou a melhor
visualizagdo do negdcio e incentivou a participadd® funcionarios da empresa. E possivel
afirmar-se, desta forma, que o uso da ferramented3amostrou-se como vantajoso para as
empresas de TIC, ja que contribui de maneira pagitaira 0 desempenho dos negdcios.

Palavras chavesModelo de Negdcios. Canvas. Tecnologia da Infofroag

ABSTRACT

In the past, it was common for any company to sdiwegroblems in a try and error basis.
Nowadays the principles of business managementsa@. The present essay will analyse the
impacts of the adoption of the Canvas Model in ltifermation Technology (IT) sector of
metropolitan area in northeast Brazil, since theleh@an helps the enterprises to solve their
contingences. The sample is made off the compamétsare working with the Canvas Model
because of the program of stronger TIC. Semi-siradt questionnaires were used to collect
the data needed. Concbrach alfa test was usedtomedhe results. Descriptive statistics and
discourse analysis were used for the data analyees.results show that, according to most
the interviewees, the Canvas model represented@ owntribution, since with its adoption,

it was possible to a have a better view of the renige and more collaboration from the
employees. It is possible to conclude that the @amaodel is a source of gains and positive
performance to the IT companies from Teresina/PlI.

Keywords: Business Model. Canvas. Information Technology.

Rev. FSA, Teresina, v. 14, n. 5, art. 4, p. 73s@6./out. 2017 www4.fsanet.com.br/revikaiaes



Percepgao Contribuicdo do Business Model Canvas dempresas de Tecnologia 75

1 INTRODUCAO

A gestao de negocios ganhou forca nos anos 60stadds Unidos. A mesma tornou-
se de fundamental importancia para solucionar oblgmas das empresas que, até aquela
data, era aplicado o método de tentativas e dParscausa desse fato as empresas passaram a
ter carater sistémico, onde “seus objetivos, orcanse estratégias e programas precisariam
ser integrados em um documento abrangente”. (NAKAGA 2011), chamado Plano de
Negdcios que é um documento de grande extensaadtesger elaborado por um profissional
especializado na area, de acordo com as necessidedejuem o procura. Diante da
dificuldade de entendimento desse plano, da deamsser elaborado e do dificil acesso para
identificacdo de seus itens, surgiram, nos anos®fodelos de negdcio que se destacam por
sua simplicidade e praticidade de execucédo, pensenais intuitivos e, nem por isto, menos
eficientes.

Focando na realidade das empresas que prestamoseda TIC em todo o mundo.
Segundo a Associacdo Brasileira das Empresas dwlbg@ da Informacdo e Comunicacao
(BRASSCOM), este setor vem crescendo, impulsioreadttos investimentos em inovacao,
com o intuito de explorar novas solugdes e aumestgnotencialidades do chamado 3° setor.
(BRASSCOM, 2015). Este segmento cresceu, entre 202015, a taxa de 5% a 10%,
dependendo do pais (BRASSCOM, 2015). Nas palawa&eatson Shimitt, presidente da
Associacao Brasileira das Empresas de Software $)\Bleste mercado nédo para de crescer,
mas pode-se aumentar a capacidade de produzir mmbhdando o modelo de negdcios
destas empresas”. (BOLCAS, 2013).

O setor de TIC é composto, em sua maior partenpoo e pequenas empresas, sendo
bastante estratégico para economia do Brasil (ROSEL2007), bem como incentiva o
avanco cientifico-tecnologico, atraves de pesquasasije, tem conquistado muita evidéncia.

No Brasil, uma pesquisa realizada pelo Servico iRies de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas SEBRAE (2013) sobre a sobrenvénde modo complementar, da
mortalidade das micro e pequenas empresas criadsstor de TIC, aponta que 29% delas,
nascidas em 2007, ndo sobrevivem com até dois @maxiadas. E dentre os principais
motivos estao a falta de inovacgéo na sua gest@miaagional.

No entanto, estas passam pelo problema de perdeadoepara empresas de fora, por
ter alguns gargalos que dificultam alcancar pragretais como, dificuldade de precificar o
seu produto, dificuldade em ter pessoal qualificgdi@nejamento empresarial e gerencia do
negoécio (CAMPELO, 2015).
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A unidade do SEBRAE percebendo a necessidade dalefmer o segmento de
Tecnologia da Informacdo e Comunicacéo (TIC) dadestadotou o uso da ferramenta de
modelos de negocio8usiness Model Canva@BMC), para ser uma das suas acdes
colaborativas voltadas a fortalecer o segmento I hem como além destas fronteiras.
Diante disso este trabalho busca analisar a pdioedo desempenho da ferramenta de
modelo de negoécios Canvas, dentro da gestdo decinegias empresas de TIC, em uma

regido metropolitana do nordeste brasileiro.

2 METODOLOGIA

As empresas selecionadas para essa pesquisa faaden d&8 um Projeto de
Fortalecimento do Polo de TIC em uma grande regi@bropolitana desenvolvido pelo
SEBRAE. Este projeto teve o seu inicio no ano di22@ tem continuidade até o presente
ano. Inserida como uma das ac¢des do projeto esté da ferramenta de modelos de negdcios
BusinessModel Canvasque fora implementada por 14 empresas atuant@saojeto, e tem
por finalidade, dar suporte as tomadas de decigbenleta de dados se deu por meio de
guestionario semi-estruturado, via e-mail, onde dds 14 empresas, responderam tendo,
assim, uma representatividade de 71% do universihedo.

O questionario utilizado foi adaptado do modelgppsto por Carrascet. al (2014),
que estdo desposto da seguinte forma: (01) umamtargara identificar o tipo de empresa de
TIC; (2) perguntas fechadas tipo sim ou nao; (O&s gerguntas fechadas, contendo:
Totalmente, Parcialmente e N&o atende, junto coopgio de o entrevistado de colocar
comentarios sobre a pergunta realizada sobre @ifia percebida do uso do CANVAS na
elaboracdo da estratégia de negécio; (01) uma perqaberta, dando a oportunidade do
entrevistado escrever algo que o mesmo considgrariamte para o estudo dessa pesquisa. A
bloco de perguntas sobre a percepcdo do CANVASesabestratégia de negocios foi
submetido ao teste alfa dencbrachpara sua validacéo.

Foi realizado tabulacdo dos dados e a analise @ssnos, por meio de analise de
discurso, com o intuito de identificar, a percepgiais possiveis ganhos obtidos pelas
empresas devido ao uso do CANVAS, dificuldadesnmaléamentacéo desse modelo e como
ele pode ter contribuido para laboracao da esteatignegocio das mesmas.

A questdes de 4 a 9 foram analisadas por meio tdéistica descritiva, a partir da

porcentagem de cada aspecto das questfes resgradicdao intuito de tornar os resultados
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mais consistentes. Por fim, foi elaborado um goafadar compilado de todas as questdes,

para se observar a convergéncia de opinides dagsaspjue responderam ao questionario.

3 REFERENCIAL TEORICO

3.1 Empresas de Tic

No cenario mundial, o0 mercado de softwares e s@syigo ano de 2006, atingiu o
valor de 713 bilhn6es de ddlares em transacdesoskihelrado pelos Estados Unidos, 303
bilhbes de dolares, representando a fatia de 48®%tal, segundo a Associacao Brasileira
das Empresas de Softwares — ABES (2006).

Com relacdo ao porte, no estudo de Stefanuto (2@34empresas de software do
Brasil sdo constituidas por 96% de Micro e Pequé&magresas (MPE), onde trabalham, na
maior parte, técnicos recém-formados ou vindosndgresas de maior porte. Ainda segundo
esse autor, essas empresas nao dispdéem de akkededpagerencial e de mercado, e também
ha predominancia de modelos de negdcios impreclRos.essa razdo, elas acabam tendo
dificuldade de acesso a capital, elevada competigdmercado interno e consideravel falta
de variedades de produtos (STEFANUTO, 2004).

Para se obter uma boa gestdo de neg6cios ajudapassas de qualquer segmento a
se manter competitivas no mercado. Nesse sensdmeamas devem buscar por estratégias
que ira servir de suporte para obter suas metaanbag destaque. Mediante o que foi
colocado, sdo apresentadas algumas metodolog@snédis para gestdo de empresas de TI,
0os modelos de negdcio.

Sardas (2014) afirma que os modelos de negocioged@eantes, frente a uma atual
conjuntura de mercado dinamica e complexa, ondesealpor novas estratégias possibilita as
empresas ter grande vantagem competitiva. Segurdeituacéo de Pereira e Santos (2001),
modelo de negécio € o reflexo da realidade de umaresa, considerando elementos da

organizacao, tais: pessoas, estrutura e tecnologia.

3.2 Modelos De Negadcios
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Segundo Siqueira (2013),surgimento dos modelos de negécio se deu junto @om
advento da internet no meio empresarial e acerdgapwonforme Osterwalder, Pigneur e
Tucci (2005), no mesmo periodo de uma alta no rderda acOes da Nasdaqg para empresas
de tecnologia.

Partindo para a caracterizagcdo de modelos de regderiksson e Penker (2000)
dizem que modelos de negdcios é o ponto focal, oadegdcios e as operacdes de negdcios
sdo conduzidas e melhoradas, respectivamente. Rarelas (2014), modelo de negocio
descreve como a organizagao ira gerar receitagie gsl custos e investimentos para obter-se
tal valor.

Para Shafer, Smith e Linder (2005), o modelo dedciegcompreende a ldgica de
criacdo e captura de valor. De modo semelhantenglementar, Osterwalder e Pigneur
(2010), mostra que modelos de negocios séao a oriagirega e captura de valor por parte da
empresa. Diante dessas caracterizacOes, estudi@sdgea, desenvolveram modelos de
negocios proprios, cujo intuito principal é condai valor proposto pela empresa. A seguir,
serdo expostos alguns exemplos de modelos de negaca melhor esclarecimento sobre o
assunto.

Para Hedman e Kalling (2003), modelo de negdciasaélo para expor as principais
partes de um determinado negdcio, ou para descafy@m negdocio em particular. Em seu
modelo proposto, os autores basearam-se nos segaormponentes, devidamente traduzidos
(HEDMAN; KALLING, 2003, p.53):

Clientes: sao consumidores potenciais do negocio;

Concorrentes: sdo os competidores potenciais;

A oferta: os produtos ou servigos que serdo ofeéosci

As atividades e organizacao: sao as atividadesmaiesa que dao suporte as atividades do

modelo;

Recursos: sdo os recursos humanos, fisicos e daipagao;

Fornecimento de fatores e producdo de insumogogecimento e entradas para a producao.
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Para Hedman e Kalling (2003), estes seis fatoasrigoarte da componente vertical
do negdcio, ou seja, nesta dimensao, integra aspedernos que transformam fatores de
recursos, por meio de atividades, em uma estrgfueaira entregar produtos ou servi¢cos ao
mercado. Por ultimo, os autores colocam o compendmiprocesso longitudinal, que leva em
consideracdo a dindmica do modelo de negdécio agololo tempo, bem como limitaces
cognitivas e culturais que os gerentes possam esmfr@ntar, tais como; processos culturais e

obstéaculos politicos.
3.3 Modelo de Lecocq, Demil e Warnier (2006)

O segundo modelo a ser apresentado, é o elaboedo® fpanceses Xavier Lecocq,
Benoit Demil e Vanessa Warnier. Os pontos chavesitapgas neste modelo, segundo

Lecocq; Demil e Warnieget al (2006), sao:

Recursos e Habilidades implantadas (Ressourcesrapélences déployées): sdo 0os meios

para gerar renda para a empresa, tais como: pdigivicos, ativos detidos pela empresa ou

as habilidades dos funcionérios para gerar renda;

Escolha de atividades na cadeia de valor e posigiento de uma rede valiogahpix des

activités dans la chaine de valeur et positionndrdans um réseau de val@uneste canal, a

empresa definir as fungdes que irdo asseguraue saya fornecido pelos seus fornecedores;

Oferta de produtos e servico®ffre de produits et servicesé a selecdo dos recursos e
habilidades que geram renda. Desta forma, a empl®sa desenvolver seu portfélio de

produtos ou servi¢os para valoriza-los;

Estrutura do volume e resultaddo{ume et structure des revehiuseste canal, a empresa

deve procurar atingir um grupo de clientes em qoesie tamanho e importancia para

determinar um nivel global de renda;

Estrutura de volume e custogofume et structure des charyego tocante a custos, 0s

autores afirmam que, em termos de modelos de regocbbjetivo ndo € aumentar as
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receitas, mas garantir a sustentabilidade da empBssta forma, gerir os custos de uma
maneira sustentavel, é imprescindivel para o saagssodelo de negécios;

Lucro (Marge): € o lucro conquistado pela empresa.

As variaveis funcionam como perguntas para a erapjas quer desenvolver um
novo negocio ou modificar um modelo de negdcio jéstente. Conforme Lecocq et al
(2006), as escolhas feitas pelo lider em qualgoner dessas etapas terdo consequéncias sobre
varias dimensdes da empresa. Desta forma, taissdateragem de forma a conseguir trazer

lucro para a firma.
3.4 O modelo de Johnson, Christensen e Kagermanrnd(s)

O modelo proposto por Johnson, Chistensen e Kagerni2008) € composto por
guatro elementos convergentes, que funcionam efurdoncom o objetivo de criar valor e

entregar valor, (JOHNSON; CHRISTENSEN; KAGERMANN(B):

Proposta de valor ao cliente (CVP) - os autores@itumam o CVP, narrando que, para uma

empresa ter sucesso, ela precisa encontrar uma fierariar valor para seus clientes, ou seja,
CVP é a proposta de solugédo para um determinadiepna, pela qual seus clientes possam

conseguir resolvé-los.

Férmula do lucro - € o modelo que define como ares# ira criar valor para si,

proporcionando valor a seus clientes, consistirmleaguinte: Modelo de Receita, refere-se a
relacéo preco versus volume; Estrutura de cusedsiedos os custos diretos, custos indiretos,
economias de escala. Essa estrutura sera impulsigmelo custo dos principais recursos
exigidos pelo modelo de negoécio; modelo margem: ¢emo base o volume e estrutura de
custos esperados, a contribuicdo necessaria de tcausacdo para conseguir os lucros
desejados; Velocidade de recursos, que corresorajgdez necessaria para virar inventario,
ativos fixos, em geral, 0 quanto se precisa palizartos recursos, a fim de apoiar o volume

esperado e alcancar os lucros esperados.

Recursos-chave - define como principais recursi®satas pessoas, tecnologia, produtos,

instalacdes, equipamentos, canais e marca, neieassgara entregar a proposicao de valor ao
cliente-alvo. O foco aqui é sobre os elementos-€lpe criam valor para o cliente e para a
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empresa, e a forma como estes elementos intergd@ada empresa também tem recursos

genéricos, que nao criam diferenciacdo competitiva)

Processos-chave - comprovam que as empresas loedielas tém processos operacionais e

de gestdo que Ihes permitem gerar valor, de foraeaeles possam repetir e aumentar em
escala com sucesso. Estes podem incluir tais $arefaorrentes como a formacéo,
desenvolvimento, fabricacdo, orcamento, planejamergndas e servico. Processos-chave

também incluem regras de uma empresa, meétricasT@so

Este modelo, inter-relaciona essas quatro dimensde maneira que qualquer
alteracdo em algum elemento, afeta os outros el®@. @s autores narram que, em uma
empresa de sucesso, este sistema € mais ou méaesl, @30 qual esses quatro elementos

ligam-se uns aos outros de forma coerente e coneplam

4 RESULTADOS E DISCUSSOES

4.1 O modelo de negdcios Canvas de Osterwalder gfguer (2010)

O Modelo de negécio Canvas, foi desenvolvido paxAhder Osterwalder em sua
tese de doutorado, na qual inovou a forma de petsanovos empreendedores ou de
empresas, no momento de desenvolver novos proN&ESAMATSU et al, 2013). Ainda
conforme estudo desse autor, este modelo € umaafaenincentivar a inovacdo e a
prototipagdo de modelos e assim, contou com a a@aaho de 470 profissionais
especializados em estratégia de 47 paises.

Nas palavras dos autores desse modelo de negéste, conceito tem sido aplicado e
testado em todo o mundo e ja é utilizado em orggbis tais como IBM, Ericsson, Deloitte,
das Obras Publicas e Servicos Governamentais doadd@ane muitos mais”
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011, p.15).

Nagamatsu (2013) destaca que os modelos de nsgiamimitem prototipar-se varias
versdes do negdcio, até chegar ao modelo mais adegiNa visdo de Barreto (2013) o
modelo de negdcio Canvas tem em sua estruturas msl@aomponentes indispensaveis para
uma empresa criar valor ao mercado. Desta formagsesas do setor de Tecnologia da
Informacéo, pode colocar suas ideias em pratic&ralelo quadro, de forma a encaixar a

melhor estratégia.

Rev. FSA, Teresina PI, v. 14, n. 5, art. 4, p. 83<®t./out. 2017 www4.fsanet.com.br£rm/



J. M. P. Melo, F. T. R. Caselli, E. G. Campelo FilhdA. V. O. Ferreira, R. C. Maciel 82

Para melhor insercdo das ideias na ferramenta €awovanodelo, Osterwalder (2011)
cita que o desafio do conceito devera ser simpidsyante e intuitivamente compreensivel.
Segundo a definicdo do autor, o quadro Canvas @eser I6gica de como a organizagao ira
criar valor ao cliente consiste em um modelo dedaieg que descreve a l6gica de como uma
empresa cria, entrega e captura valor (OSTERWALOCHBNEUR,2011).

O quadro ferramental Canvas é dividido conforme lb§icas: de criacdo, de entrega
e de captura de valor por parte da organizacdo EBSVALDER; PIGNEUR, 2011),
caracterizados:

Criacao de valor (parte central do quadro): quanda empresa vende um produto ou presta

um servico, este é o valor que a empresa crioa &sscao € resultado de varias discursoes,

recurso e atividades. Canal: Proposta de valor;

Entrega do valor (parte direita do quadro): é qoameémpresa cria as condi¢cdes para que 0

cliente receba seus produtos ou servicos. Canaggménto de clientes, canais,

relacionamento com clientes e fonte de receita;

Captura de valor (parte esquerda do quadre)recebimento pela empresa em dinheiro pago

pelos produtos ou servigos, e também as informagd@ie® 0 que os clientes pensam desses
produtos ou servicos. Se gostaram, se estdo #asstel se gostaram de algo a mais. Canais:
Recursos principais, Atividades principais, Paserprincipais e Estrutura de custos. A

Figura 1 mostra o quadro ferramental Canvas;

Figura 1 — Quadro ferramental Canvas
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ATRADADES PRINCIFAS FARCERDS PROFOSTA DE VALDA FELACIONAMENTD SEOMENTD DE CLENTES

COM 05 CLENTES

]

"

ECURSOS FRINGIFNS

ESTRUTLURA DE CUSTOS FOMTES DE RECEITAS

Fonte: Elaborado #ipdo quadro de Osterwalder e Pigneur (2011).
O gquadro é dividido nessas trés logicas e cadeddgm seus canais especificos,

totalizando nove canais que sdo conceituados airseggpgundo (OSTERWALDER,;
PIGNEUR, 2011):

Proposta de Valor: Este canal, diz respeito a gqodubos ou servicos a empresa ira oferecer

aos clientes. A proposta de valor pode ser genédrazao por exemplo, venda de canetas, ou
especifica, como uma loja de fardas e acessoridanes. A empresa, ao criar hipéteses para
a proposta de valor, devera refletir sobre o qu@ eferecendo para suprir as necessidades
dos clientes, ou sobre o ganho que os clientes tandd aquilo que se pretendesse oferecer,
ou seja, a proposta de valor, em linhas geraisagd da empresa existir;

Segmentos de cliente& caracterizado pelo grupo de pessoas ou de oegé@ig que O

negdcio pretende atingir, atender, servir ou eatraglor. E também o grupo de quem o

negocio ira capturar valor por meio das receitas;

Canais: Sao representados pela logistica da emptemaés dos quais os clientes conhecem e
recebem os produtos. Os canais possibilitam guepaesa mantenha o relacionamento com o
cliente. De um lado, os canais entregam o valoa par clientes e, de outro, servem para

capturar o valor oferecido pelo cliente. Exemptonais, e-mails, sites, outdoor;
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Relacionamento com clientes: Tem a finalidade detena interagdo com a clientela. O seu

relacionamento com os clientes da-se através doaisca, para elaborar este bloco, o

empreendedor deve buscar respostas para as sequergentas:

. Como a empresa vai relacionar-se com os clientes?

. A empresa atende o cliente, de forma que ele néguieuoutras opcdes no mercado?
. O atendimento sera pessoal ou a distancia?

. Como a empresa deve agir para conquistar e manierctentes?

Fontes de Receit®Remete a como a empresa ira receber por entreggu valor ao cliente.

Neste sentido, a empresa devera buscar respostaagaaseguintes perguntas:

. Como a empresa vai receber?

. Qual a forma de pagamento?

. Como se deve cobrar pelos produtos ou servicos®ulo? Por unidade? Por hora?
Por lote?

Recursos Principais: Neste bloco, fica tudo aguile é necessario, como as coisas, 0s ativos

fisicos, 0os espacos, as maquinas, 0s equipamemtogessoas, 0 dinheiro (créditos e

financiamentos). Para construir tal bloco, é new@ssbuscar respostas as seguintes

perguntas:
. Quiais os principais recursos necessarios paraaealiproposta de valor?
. Héa necessidade de equipamentos? De materiaishBeirdi? De pessoas?

Atividades Principais:As atividades principais andam em conjunto com esunsos

principais. Em geral, as atividades acontecem sobrecursos. Deste modo, para construir o

bloco de atividades principais € necessario bussgostas para as seguintes perguntas, por

exemplo:
. Quais as a¢les necessérias para a realizacdoptsarde valor?
. O nego6cio da empresa é produzir algo? DistribuicAo®mpresa ira resolver

problemas com consertos ou manutencao?

Parcerias Principais: As parcerias principais doném para que a proposta de valor seja

cumprida. No sentido de que ninguém faz sozinhmpértante ter alguém para ajudar.
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Estrutura de custos: Refere-se a todos 0s custEsS@Ios para a empresa cumprir a sua

proposta de valor: onde se relacionam 0sS custos @®mecursos principais, atividades
principais, parcerias principais e canais. Nessedohdo é necessario detalhamento de todos
0S custos, e sim uma visao geral. Para melhor @nmtento, a Figura 2, mostra um exemplo

de modelo desenvolvido para uma empresa que raalizecos de telecomunicagdes em TI.

Figura 2 — Modelo de negécio Canvas de uma empliee3aC

FARCERDE ATTIDADES PRNIPAS PROPOSTA DE VAL OR AELASIOMAMENTO SEOMENTD DE CLENTES
PR TE 3 . COM OF CUENTES
nbricanto do
anthdrus, firewnil, :rmlllj‘:;;?‘? Fmiwm} da siles, &ito dn omprasa L?“ug:r:t':":;le
antispnm. tangs portss o blogs SACrY bR escrithrios, o
com Lyouts oOnsEGf o
'\_f SEMVIGDS da sl i
criaghn de siles,
portaie o blogs
distribualdor de
proclulos, RECURSOS PRMNCIFAIS

grafissicdinis

— g niln da amprasa;
airtificmtos L rodos socins,
fornmls, p-malls.
|
ESTRUTLIRA DE CUSTDS FOMTES OE AECEITAS
pagamonla do mansalidade pagamento dos
Tuncicndrios, muam:mm da Inporslos cobrada pals Borvipos
despudas da e, manubencao,
P

Fonte: Elaborado a partimgadro de Osterwalder e Pigneur (2011).

Para construir o quadro ferramental Canvas, o eemgledor deve preencher cada um
dos nove canais copost-itsque levam hipéteses, a fim de elaborar o seu raatkehegdcio
ideal.

Neste exemplo, a empresa tem como proposta de aatdacao de sites, portais e
blogs com layouts exclusivos; estes fazem pariéglea de criacdo de valor. Para conseguir
tal proposta, € necessario elaborar a l6gica degmtde valor, ou seja, quem serdo seus
clientes potenciais, como ira divulgar os seusisesyara eles, mantendo sempre oS mesmos
relacionados com a empresa e a fonte de receitagjuefere a como a empresa ganhara por
seus servigcos. No que tange a logica de captursalte, a empresa deve contar com
parceiros, que sdo os fornecedores de materiagsgpampresa funcionar, com 0S recursos
principais, que sdo 0s equipamentos e os profiasiaue nela trabalham e as atividades que

irdo desempenhar, para oferecer a melhor propestaldr.
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4.2 Comparativo dos componentes dos modelos de neigapresentados

Com o propoésito de maior entendimento sobre ondgsw Quadro 1, mostra os
componentes de modelos de negdcio na visdo deadda estudado. Posteriormente sera
feita uma analise dos quatro modelos de negécimsamados no capitulo anterior, com a
finalidade de mostrar o porqué do modelo de negésmlhido, o objeto de estudo deste
trabalho, enfim, o Modelo de Negdécios Canvas.

Tratando-se do modelo de Hedman e Kalling, o megmeubdivido em sete
componentes, 0 que mostra uma semelhanca com algnas do modelo Canvas, que séo:
Clientes, oferta, as atividades e organizagdoysesuEstes componentes integram-se com 0s
outros trés, distintos do Canvas, para entdo atdiemarem-se entre si com 0 proposito de
oferecer ao mercado produtos ou servicos.

O estudo acerca do modelo, 0 mesmo apresenta-selaborado, contando com a
presenca da dimensdo tempo, ndo existente no Gaguasé mostrada por uma linha
longitudinal, no contorno do modelo. A mesma teintancéo de relatar que os gerentes e
pessoas no interior, bem como a concorréncia, emoltom o passar do tempo (HEDMAN;
KALLING, 2003). Tal dimenséo pode servir a futuestudos para complementa-la dentro do

modelo Canvas, uma vez que 0 mesmo ndo conta vanéael “tempo” em seu quadro.
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Quadro 1 — Componentes dos modelos de negéciasaa

Autor Componentes de modelos de negdcios
Clientes
Concorrentes
A oferta
Hedman e kalling (2003) As atividades e organizagao
Recursos

Fornecimento de fatores e producdo de insumos
Componente longitudinal

Recursos e Habilidades

Atividades principais

Lecocq, Demil e Warnier Oferta
(2006) Estrutura de renda
Estrutura de custos

Lucro

Proposta de Valor ao Cliente

Johnson, Christensen e Formula do lucro

Kagermann (2008) Recursos-chave
Processos-chave

Proposta de valor
Segmento de clientes
Relacionamento com clientes

Osterwalder e Pigneur Canais .
Fontes de receita
(2011) .
Parcerias

Atividades principais
Recursos principais
Estrutura de custos

Fonte: Autoria propria

A abordagem do modelo de Johnson, Christensen erifagn utiliza quatro canais
relacionando-se em prol de criar valor ao cliegtes sdo: CVP, féormula do lucro, recursos-
chave e processos-chave. O modelo em questao msestamo eficaz, por ter canais basicos
na busca da criacdo de valor, porém ndo tdo compteho o modelo Canvas. O Canvas,
além dos quatro canais basicos do modelo de JoMispooonta com 0s canais de parceiros
principais, canais de logistica e de marketing maiiente, clientes-alvo, bem como sua
relagao com eles.

Por ultimo, o modelo de Lecocq, Demil e Warniervé@enciado por boa parte dos
canais do modelo Canvas; no entanto, no modeloer&be o canal relacionamento com
clientes, apenas evidenciado os clientes-alvo, eo dpixa 0 modelo fragil, no que tange a
manter uma relacdo promissora com seus clientesnéadologia Canvas, esse canal é tao
importante, que os clientes podem fazer parte,iagiy, ou seja, quando os clientes
participam na construcdo, criagcdo ou complementaigoprodutos (OSTERWALDER,;
PIGNEUR, 2011).
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Deste modo, o modelo Canvas foi escolhido, poaldat o relacionamento de todos
0S componentes organizacionais internos e exteb®s, como por evidenciar como essas
relacionam-se para criar e capturar o valor prapps&tia organizacdo. Com o fim desse
referencial tedrico pretende-se, com este trabalhalisar o quadro Canvas na empresa de
software estudada, para analisar o desempenhardenénta, frente ao objetivo de aumentar
o seu faturamento e inser¢cdo em novos mercadosdaléstado do Piaui.

A parte do questionario que envolveu perguntasaféas utilizando escala tipiert
teve usa fiabilidade testada utilizando o coefi@ealfa deconbrach obtentoa = 0,92
demonstrando elevada consisténcia das mesmas.

Conforme a metodologia proposta para este tralfallenviada mediante e-mail, um
questionario para todos os empresarios participatueProjeto de Fortalecimento do Pélo de
TIC da regidao que utilizam a ferramenta Canvas saas empresas. Dos quatorze
empresarios, dez responderam e enviaram por e-agaibuas respostas, e que foram
organizadas na tabela @ara um melhor entendimentd Tabela 1, contém os dados das
questbes que tem como opcao de resposta os iteralrfiente”, “Parcialmente” e “Nao
Atende”.

Tabela 1 — Resultados dos Questionarios

Nao
Questdes Totalmente Parcialmente
Atende
(4° Questdo) Informacdes necessarias para o surginok
o ¢ 90% 10% 0%
novas ideias.
(5° Questao) Tem mais eficiéncia na visualizacaquso
60% 10% 30%
outros modelos.
(6° Questao) Clareza quanto a visualizacdo e eimentb. 90% 0% 10%
(7° Questao) Respostas rapidas quanto a simulag@esise
o 80% 10% 10%
de viabilidade.
(8° Questao) Uso dmost-itscoloridos. 90% 0% 10%
(9° Questéao) Os nove blocos séo suficientes pemacaacao. 80% 10% 10%

Fonte: Autoria Prépria

Como podemos observar, a grande maioria dos enmjpesfitende que a ferramenta

Canvas atende totalmente as suas necessidadeyuiA estao as figuras de 3 a 8, que tratam

do grafico radar levantado acerca da satisfac@adie empreséario sobre as questdes de 4 a 9.

@OE0
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Figura 3— Informacdes necessarias para o surgimento des ndeias

Totalmente
1003

BO0%%
ge
407G
rie et

D3

MEo Atende Parcialmente

Fonte: Autoriapria.

Nesta pergunta, verificou-se a facilidade que eafeenta proporcionou a equipe da
empresa na obtencdo de novas ideias. AnalisandgusaF3, constatou-se que 90% dos
empresarios responderam “Totalmente” para a 4° tQues, aqueles que deixaram
comentarios sobre a mesma, enfatizaram que a epags®u a ser mais participativa, quanto
a dar opinides de novas ideias, gracas a clarezsuizacdo do negdcio da empresa.

Quanto ao unico empresario que respondeu “Parerdéf} deixou o comentario que a
implementacdo da ferramenta Canvas estd em fasmljinmas que ja participou das
capacitacoes do Projeto de TIC do SEBRAE sobrerranfienta, e teve a opinido que a
ferramenta sera bem Util para alcancar as estastégi negécio da empresa.

A Figura 4 mostra a porcentagem de empresarioscfuee a ferramenta de modelo de

negoécio mais eficiente que outros modelos.

Figura 4 — Tem mais eficiéncia na visualizacao ue autros modelos

Totalmente
2%s
5025
407

MEo Atende Parcialmente

Fonte: Autopopria

Pela andlise dos questionarios, 60% dos emprsesacitam a ferramenta Canvas bem

mais eficiente do que outros modelos, provando apiempresarios tém conhecimento de
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outros tipos de ferramentas de modelagem de neglcicentanto, 30% marcaram “N&ao
atende”, pois tiveram opinides convergentes nonteca falta de conhecimento de outras
ferramentas, ou que conhecia apenas o Plano deioe@s 10% restante, comentaram que a
ferramenta estd em fase inicial na empresa, eargortnunca tivera conhecimento de outra
ferramenta, a ndo ser o Canvas.

A Figura 5 mostra uma visdo da satisfacdo dos esdpos no quesito “Clareza

quanto a visualizacédo e entendimento”.

Figura 5 — Clareza quanto a visualizacdo e entesrtion

Totalmente
100%%

MEo Atende Parciglments

Fonte: Autopigbpria

A analise das respostas mostrou que 90% dos efmnpesicham que a ferramenta
Canvas proporcionou um bom entendimento do modeloeg6cio da empresa, oferecendo
boa divisdo de canais e trazendo praticidade nehiscdo do negdcio. O Unico empresério
qgue respondeu “Nao Atende”, explicou o fato de gqueso da ferramenta na empresa esta na
fase inicial.

A Figura 6 mostra o grafico radar da 7° Questa® mata do quesito “Respostas
rapidas quanto a simulagdes e andlise de viabdidad

Rev. FSA, Teresina, v. 14, n. 5, art. 4, p. 73s@6./out. 2017 www4.fsanet.com.br/revikaiaes



Percepgao Contribuicdo do Business Model Canvas dempresas de Tecnologia 91

Figura 6— Respostas rapidas quanto a simulacdes e andlisehilidade

Totalmente
2095

B50%8

X022

Z0%8

078,

MEo Atende Parcialmente

Fonte: Autoria Prépria

Pela analise dos dados da Figura 6, nota-se oded®3 empresarios acham que a
ferramenta Canvas permite respostas mais rapidastaua simulacbes e analise de
viabilidades. Nessa questdo ndo houve nenhum caremiara aqueles que marcaram
“Totalmente”; no entanto, esse fator acontece aewinl carater simplificado e resumido do
Canvas, permitindo dar o suporte necessario papaesas onde as mudancas estratégicas sao
rapidas (Empresas de TIC). Para os 10% que marcilamAtende”, foi devido ao fato de a
empresa estar em fase inicial e, deste modo, nAecehuaiores contatos com a ferramenta. J4
para o que marcou “Parcialmente” ndo explicou o fats comentarios.

Por altimo, a Figura 7, que trata dos dados obtium quesito “Os nove blocos séo

suficientes para a co-criagao”.

Figura 7— Os nove blocos séo suficientes para a co-criagéo

Totalmente
802

60%8

F0%8

20%:

0%

Mao Atende Parcialmente

Fonte: Autoria pPria

Os dados obtidos na 9° questdo mostram que 80%nmndpresarios acham que os 9
canais da ferramenta Canvas sdo suficientes. N&wehoomentério para quem teve tal

opinido, devido a ferramenta conter todos os canetessarios de uma empresa. Para o
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empresario que respondeu “Parcialmente” (10% dal)tojustificou tal fato no seguinte
comentério “Tudo funciona lindo, porém o modelo Genpeca em nao ter um canal voltado
para os concorrentes da minha empresa”’. J4 o0 eutesario responsavel por 10% dos
“Néao se Aplica”, deve-se tal resposta porque afeenta esta em fase inicial de implantacao
na empresa.

Quanto a clareza do conceito da ferramenta Cangagsultados mostraram que que
100% dos empresarios que utilizam a ferramenta &anweram total conhecimento da
mesma, ao modelarem o seu modelo de negdcio. Taldave-se as capacitacbes que o
Projeto de TIC do SEBRAE promoveu a esses empoasdmniediante o curso de “Transforme
sua ideia em modelo de negécio”. Quando indagaelbswsve dificuldades quanto a possiveis
dificuldades na implementacdo da ferramenta, tambhéove 100% de unanimidade de
respostas negativas, ou seja, ndo houve nenhuitaldhide por parte deles.

Quando provocados, pergunta aberta, sobre possif@macao relevante nédo
abordada no questionario, obteve a sugestdo ddatmuwe o Canvas é usado para a empresa
em todos os momentos de decisdes estratégicas @pei@as no quadro de modelo de
negocio.

A Figura 8 trata-se de uma visdo geral dos praisipaspectos levantados no
questionario, no intuito de proporcionar uma melhencepcao das opinidées dos empresarios.

Figura 8 — Convergéncia das Questdes

Percepgdo dos beneficio do CANVAS sobre o planejamento da empresa

Infor mactes necessarias para o

surgimento de novas ideizs.
100%

Tem mais eficiéncia navsualizacdo do
que outros modelos.

0= nove blocos s30 auficientes paraa
co-Criacdo.

Respostas rapidas quanto a lareza quanto avisualizacdo e
smulacdes e analize de viabilidade. entendimento.

e TOLGIMENTE s PErCi@MENTE s N30 AT EndE

Fonte: Autoria propria
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Deste modo, pode-se constatar que cerca de 80%aia, dos empresarios
responderam “Totalmente” para os aspectos “Infodmesqrecessarias para o surgimento de
novas ideias”, “Clareza quanto a visualizacao erghimento”, “Respostas rapidas quanto a
simulacdes e analise de viabilidade” e “Os noveddosdo suficientes para a co-criacao”. E,
quanto ao aspecto “Tem mais eficiéncia na visugdiazado que outros modelos”, 60% dos
empresarios tiveram opiniées convergentes ao “atiale”, mas, como mencionado, tal fato

se deve ao pouco conhecimento dos mesmos sobos tiptss de modelos de negdcios.

5 CONCLUSAO

A partir do estudo realizado, evidenciou-se a i@aleia, clareza e abrangéncia da
ferramenta CANVAS na localidade analisada. Os eistieedos, em sua quase totalidade,
comungam desta opinido e enfatizam as mudancasdaapos a sua implementacdo. Os
ganhos pela utilizagcdo do modelo sobrepujam o®su utilizagéo.

O CANVAS propicia uma melhor visualizacdo do negéeiincentiva a participacao
dos funcionarios dentro da empresa, gerando umar niaieratividade e fomentando o
surgimento de ideias. Ademais, proporciona respostas rapidas para simulacfes e anélises
de viabilidade.

Observa-se que a ferramenta induz a elaboracédocoréatenada e simples de novas
estratégias, o que é um facilitador na atividade@resarial. Entre as razdes que geram tal
resultado estdo a maior rapidez no surgimento ei@sddentro da equipe, o uso de post-its
coloridos para moldar o modelo de negécio a semidege a boa aceitacdo da ferramenta
pelas empresas devido ao seu carater simplistaligaidor.

E importante ressaltar-se que ha unanimidade quamexisténcia de dificuldades
para a implementacdo da ferramenta, o que revglasaibilidade de sua utilizacdo nao
somente em nivel local, mas também em outras regi@e diferentes setores econémicos.

Entender como deve funcionar o modelo de negéciardedeterminado setor € de
vital importancia para sua sobrevivéncia, e o CANVpode, conforme visto no presente
estudo, ser a chave para tal circunstancia.

Restou comprovado, desta forma, que o CANVAS, galidade e setor estudados,
contribuiu de maneira positiva para o desempenh® mlEgocios, servindo como fator
diferenciador num tipo de mercado sedento por ip@®® e sujeito a modificacdes

paradigmaticas constantes.
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