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RESUMO:

A competitividade das organizagdes normalmente esta
associada a capacidade de criacao de valor, neste
sentido, alternativas que visam a proposicao de valor
tem sido foco de atencdo tanto no meio académico
como no ambito empresarial. Bussiness Model Canvas
tem sido apresentado como uma alternativa para a
definicao de proposta de valor em organizagdes com
diferentes modelos de negdcio. Diante disso, este artigo
apresenta um estudo sobre proposicao de valor
utilizando o Business Model Canvas. Para atender este
objetivo em uma abordagem tedrica foi analisado o
conceito de criacao de valor e de modelo de negbcios,
complementado por uma pesquisa sobre o Business
Model Canvas dando énfase na perspectiva da
proposigao de valor. No mesmo estudo, em uma
abordagem pratica, o Business Model Canvas foi
aplicado em um estudo de caso para verificar a
proposicdo de valor de uma empresa junior de
engenharia de software. Como resultado obtido
verificou-se a aplicabilidade do Canvas como uma
ferramenta para auxiliar as organizagdes na proposigao
de valor diante diversidade que envolve o conceito de
valor e a necessidade de contextualizar este conceito
para cada segmento e realidade de mercado.
Palavras-chave: Proposicao de valor; Modelos de
negodcios; Business model canvas.

ABSTRACT:

The competitiveness of organizations is usually
associated with the ability to create value, in this sense,
alternatives aimed at the value proposition has been
attention focus in academia and in the business context.
Business Model Canvas has been presented as an
alternative for definition of organization's value
proposition with different business models. Thus, this
article presents a value proposition study using the
Business Model Canvas. To meet this goal in a
theoretical approach has examined the concept of value
creation and business model, that was complemented
by a survey on the Business Model Canvas emphasizing
the perspective of the value proposition. In the same
study, in an practical approach, the Business Model
Canvas was applied in a case study to verify the value
proposition of a junior software engineering company.
As a result verified the applicability of the Canvas as a
tool to assist organizations in the value proposition on
diversity which involves the concept of value and the
need to contextualize this concept for each segment
and market reality.

Keywords: Value proposition; Business models;
Business model canvas.
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1. Introducao

A busca pela vantagem competitiva € uma questdo recorrente que exige iniciativas que visam a
concepcao, a manutencao e a evolugdao de um negocio tanto no segmento industrial, como nos
setores de servicos e de comércio. Contudo, para almejar a vantagem competitiva é necessario
o entendimento do que é valor para o negécio. Além disso, a capacidade de gerar valor
normalmente estd relacionada a capacidade de inovar e ao conhecimento de como a
organizacao funciona, qual produto ou servico entrega, quem sao os seus clientes, dentre
outras informacgdes que formam o modelo de negocio da empresa.

Neste contexto, mesmo que de maneira informal cada empresa possui um modelo de negdcio e
o entendimento deste modelo se faz necessario para tentar manter-se competitiva. Um modelo
de negdcio segundo Osterwalder e Pigneur (2010) descreve a légica de criacao, entrega e
captura de valor por parte de uma organizacao. Os mesmos autores propoem o Business Model
Canvas como uma ferramenta visual que permite discutir e aprimorar modelos de negdcios.
Neste artigo o Business Model Canvas é abreviado para Canvas.

Este artigo apresenta um estudo do Canvas sob a perspectiva da criacao de valor atrelada ao
conhecimento do modelo de negdcio. Para realizar este estudo o trabalho foi estruturado em
uma abordagem tedrica e uma abordagem pratica, na primeira realizou-se um estudo
bibliografico para apropriacdo de conceitos relacionados ao tema, enquanto que na segunda
realizou-se um estudo de caso para verificar de forma pratica a aplicabilidade do Canvas sob a
perspectiva de criacao de valor.

Desta forma, na segunda secao a seguir, que trata da abordagem tedrica, é apresentado o
conceito de valor e discutida a sua criacdo, na sequéncia é apresentado o conceito de modelo
de negdcio e a estrutura do Canvas. A partir do estudo destes conceitos foi realizada uma
pesquisa bibliografica para identificar em trabalhos académicos a proposicao de valor em
diferentes contextos no qual o Canvas foi utilizado. Ja na terceira secao, em uma abordagem
pratica, foi realizado um estudo de caso em uma empresa junior de engenharia de software
onde o seu modelo de negdcio foi discutido e elaborado utilizando como ferramenta o Canvas.
Na mesma secao sao apresentados os resultados obtidos no estudo de caso. Enquanto que na
quarta secao sao apresentadas as consideracoes finais e as recomendacodes de trabalhos
futuros.

2. Abordagem teorica: conceitos e pesquisa bibliografica

Uma abordagem tedrica de acordo com Wazlawick (2009) pode ser fundamentada por meio de
referéncia bibliografica, porém, segundo o mesmo, € importante apresentar qual o problema
real que essa teoria resolve. Assim nesta secao, abordar os conceitos de criagao de valor e de
modelo de negdcios é uma forma de melhor contextualizar os propdsitos do Canvas e da
pesquisa bibliografica que identificou trabalhos académicos que apresentam a sua aplicacao em
diferentes casos.

2.1 Conceito de valor

O conceito de valor € amplo e pode variar conforme a area de conhecimento. Na administracao,
e de forma semelhante na engenharia de producdo, o conceito de valor normalmente esta
relacionado as questdes econdmicas, estratégicas e operacionais da empresa. Na perspectiva
da administracao, Chiavenato (2010, p. 391) afirma que:

“Quando uma empresa oferece um produto ou servico, ela embute um conjunto de
caracteristicas que o tornam mais valioso ou aumentam sua utilidade para o cliente. Em uma
comparagao com os produtos ou servigos oferecidos pelos concorrentes o produto ou servico
mais valioso é o que apresenta maior utilidade e valor para o usuario.”

Na Elaboracao de propostas de valor diferentes perspectivas devem ser levadas em



consideragao. Ramsay (2005) citado por Valle e Costa (2009) descrevem algumas énfases e
aplicacoes de valor nas perspectivas da economia, do marketing, da estratégia e das operacgoes.
Ja Valadares (2002) argumenta que embora o ideal seja que o conceito de valor seja percebido
pelos proprios clientes, é possivel encontrar uma relagao de valores normalmente identificados
no mercado e orientar na proposicao de valor em produtos e servigcos. Na Tabela 1, associado
as perspectivas de valor conceituadas por Ramsay (2005), € possivel verificar a relacao de
valores identificada por Valadares (2002).

Tabela 1. Conceitos de Valor.

RAMSAY (2005) citado por Valle e Valadares (2002)
Costa (2009)

® Em economia, o termo é usado nas ® (Qualidade, preco, sensibilidade ao preco;
expressoes de valor de uso e valor de ® Respeito as especificacbes e normas,
troca, ou como o beneficio que os sistema de qualidade implantado;
clientes obtém ao consumir. ® Prazos de entrega, entregas parceladas;
Programas de pos-venda e de assisténcia
técnica;
® O marketing enfatiza valor como o ® Confiabilidade;
beneficio percebido por fornecedores e ® Durabilidade;
clientes em um bem ou servigo que ® Estilo, forma, aparéncia, cores, peso
possui dado precgo e dada qualidade. (design);

Atuacdo da equipe de vendas;
Distribuicdo, pontos de venda

® Em estratégia, valor pode ser a adequados;
quantidade de compradores dispostos a = ® Servicos agregados (aderéncia a
consumir o que a firma prové, ou ainda qualidade);
a qualidade expressa por preco, tempo ® Tecnologia, produtividade, agilidade de
de entrega e prémios de servico. producao, transporte;

Capacidade de inovacao;

Politicas de marketing;

Oferta de produtos complementares;
Atitude de parceria;

® Em operagdes, o autor identifica valor
em um sistema de entrega de produtos
e servigos, na melhoria de desempenho, Administracdo e gerenciamento;

responsabilidade, qualidade, custo, Facilidade e custo de reparo, conserto,
transferéncia de tecnologia. manutencdo;

® Embalagem, condicOes para estocagem e
manuseio;

® Sensibilidade ao tratamento
individualizado.

Fonte: Elaborado pelos autores. Adaptado de Valle e Costa (2009) e Valadares (2002)

Chiavenato (2010) menciona que empresas centradas no consumidor, que tem o cliente como
parte integral do sistema de criacao de valor e buscam pontos de conexao no qual a empresa
deve ter o consumidor como um ator na criagao de valor. De forma semelhante Kotler (2009,
p.51) chama a atencao para a importancia da entrega de valor para o cliente:

“Valor entregue ao consumidor é a diferenca entre o valor total esperado e o custo total do
consumidor. Valor total para o consumidor é o conjunto de beneficios esperados por
determinado produto ou servigo. Custo total do consumidor é o conjunto de custos esperados
na avaliacao, obtencao e uso do produto ou servico.”

Um modelo de negécios deve ter bem definido quem sdo os seus clientes e quais sdo as suas
expectativas, pois segundo Sobral e Peci (2013, p. 486) “valor percebido é a expectativa do
consumidor quanto aos beneficios esperados de um produto versus o seu custo de aquisicao”.



Além disso, a criacao de valor em um modelo de negdcios deve permear todas as operagoes e
colaboradores da empresa, o que remete a cadeia de valor proposta por Porter (1999) e
também a proposta de valor da organizagao que, segundo Kaplan e Norton (2006, p. 7),
utilizando o modelo de perspectivas do Balanced Scorecard, "[...] descreve como uma unidade
de negdcios cria valor para os acionistas, por meio do relacionamento com os clientes,
impulsionando a exceléncia nos processos internos”.

2.2 Modelos de negécio e a proposicao de valor

Segundo Timmers (1998) um modelo de negdcio contém uma arquitetura para produtos,
servicos e fluxo de informacao, que inclui a descricao de varios agentes pertinentes ao negdcio
e seus papeéis e, além disso, uma descricdao dos beneficios para os diversos agentes de negodcios
e as fontes de receitas.

De acordo com Hedman e Kalling (2003) modelo de negdcio é um termo geralmente usado para
descrever os principais componentes que constituem um determinado negdcio, entre eles estao
os clientes, os concorrentes, as atividades desenvolvidas, os recursos envolvidos, dentre
outros. Siqueira e Crispim (2011) realizaram uma pesquisa que apresenta um conjunto de
definicdes de modelos de negdcios em que o conceito de valor € mencionado, esses conceitos
estao listados na Tabela 2.

Tabela 2. Conceito e Contexto de Modelo de Negdcio.

Autor Definicdo de Modelo de Negdcio Contexto
Linder e o ) o o
Cantrell A logica do nucleo da organizagao para criagao de
(2000, p.1- valor. O MN de uma organizagdo orientada para o = Estratégia
2) " lucro explica como ela ganha dinheiro.

Um MN responde a questao: “Quem esta
Gordijn et oferecendo o que e para quem e espera 0 que em
al. (2000, retorno?” Um MN explica a criagao e adigao de

e_

] oL Business
p.41) valor numa rede multipartidaria de stakeholders,
bem como a troca de valor entre eles.
Um MN descreve o contelido, estrutura e
Amit e Zott = governanca das transagdes desenhadas para e-
(2001, p.4) criacao de valor através da exploracao de novas Business
oportunidades de negdcios.
O MN prové um framework coerente que define
Chesbrough | caracteristicas tecnoldgicas e potenciais como .
e entradas, e converte-as através de clientes e Estrategia
Rosenbloom = mercados em entradas econdémicas. O MN é e
(2002, portanto, concebido como um dispositivo que Tecnologia
p.532) focaliza a intermediagao entre o desenvolvimento
tecnoldgico e criacao de valor econémico.
O MN conta uma estéria logica explicando quem
Magretta sao os clientes, o que eles valorizam, e como vocé L
Estratégia

(2002, p.4)  ird ganhar dinheiro provendo valor a eles a um
custo apropriado.



Shafer et Uma representacdo da légica adjacente da firma e
al. (2005, das escolhas estratégicas para criagao e captura Estratégia
p.202) de valor dentre de uma rede de valor.

Uma ferramenta conceitual que contém um
conjunto de elementos e seus relacionamentos,
que permite expressar a légica do negdcio de uma

Osterwalder ' firma especifica. E a descricdo de valor que uma Estratégia
et al. empresa oferece a um ou varios segmentos de e SI
(2005, clientes, além da descricdo da arquitetura da

p.17-18) firma e sua rede de parceiros para criac3o,

marketing e entrega deste valor, para gerar fluxos
de receitas lucrativas e sustentaveis.

Meios pelo qual uma empresa é capaz de criar
Kallio et al. | valor pela coordenagao do fluxo de informagao,
(2006, bens e servigos entre os varios participantes da Estratégia
p.282- 283) industria, incluindo clientes, parceiros dentro da

cadeia de valor, competidores e governo.

Johnson,
Christensen = Um MN consiste em quatro elementos intrincados:
e Kagerman proposicao de valor para o cliente, férmula de Estratégia
(2008, lucro, recursos-chave e processos-chave
p.60-61)
Um método de fazer negdcios pelo qual a
Rappa empresa pode sustentar-se, isto &, gerar receita. o-
(2010, O MN descreve detalhadamente como uma Business
online) empresa ganha dinheiro especificando onde estd

posicionada na cadeia de valor.
Fonte: Adaptado de Siqueira e Crispim (2011).

Ao analisar o conjunto de definicdes de modelo de negdcios apresentado no trabalho de
Siqueira e Crispim (2011) é possivel notar todos ressaltam a proposicao e a entrega de valor e
que a maioria delas converge com a proposta por Osterwalder e Pigneur (2010, p. 14) onde:
“Um Modelo de Negdcio descreve a légica de criagcao, entrega e captura de valor por parte de
uma organizagao”.

2.3 Business model canvas

O Business Model Canvas Business € um quadro proposto por Osterwalder e Pigneur (2010),
composto por nove blocos interligados que permitem a discussao e andlise sobre modelos de
negdcios ja existentes ou novas propostas de modelos de negdcios conforme é apresentado na
Figura 2. Esta analise permite verificar como a empresa gera e entrega valor para os seus
clientes, bem como suas atividades-chave, sua estrutura de custo e outras caracteristicas
importantes.
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Figura 2. Elementos que compdem o Business Model Canvas.
Fonte: Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2010).

Os nove blocos que compdem o Canvassao (OSTERWALDER E PIGNEUR, 2010):

Segmentos de Clientes: Descreve os segmentos de clientes, para o qual uma empresa pretende
oferecer valor. Agrupar os clientes em grupos especificos permite as empresas desenvolverem
estratégias especificas para alcancar cada segmento de clientes.

Proposta de valor: descreve o pacote de produtos e servigos que de alguma maneira criam valor
para um determinado segmento de clientes. A proposta de valor € uma agregacao de beneficios que
uma empresa oferece aos seus clientes. E a maneira pela qual a empresa se diferencia de seus
concorrentes fazendo com que um cliente opte por adquirir um produto ou servico de uma empresa
e nao de outra.

Canais: Representa a interface de ligagao entre a empresa e os clientes, ou seja, a forma com que
a empresa entrega as propostas de valor.

Relacionamento com Clientes: Descreve as estratégias que estabelecem a relagao entre a
empresa e seus diferentes segmentos de cliente. A definicdo de boas estratégias de relacionamento
€ um fator relevante para a fidelizagao dos clientes.

Fontes de Receita: Descreve o modo como a empresa obtém lucro advindo das proposicoes de
valor consumidas pelos segmentos de clientes.

Recursos Principais: Representa os ativos principais e as competéncias esséncias para
operacionalizar o modelo de negdcios. Esses recursos podem ser fisicos, financeiros, intelectuais ou
humanos. Podem ser de propriedade da empresa ou adquiridos de parceiros-chave.
Atividades-Chave: Descreve as atividades mais importantes que a empresa deve executar de
forma constante para que o modelo de negdcio funcione.

Parcerias Principais: Representa os parceiros, ou a rede de fornecedores indispensaveis para o
funcionamento do negdcio. Qualquer tipo de tarefa ou matéria-prima essencial fornecida por outra
empresa e que garante o funcionamento do modelo de negdcio deve ser listada neste bloco.
Estrutura de Custos: Descreve os custos principais envolvidos na operacao de um modelo de
negdcios. Questionamentos basicos deste bloco sdo: quais sao os custos mais importantes em nosso
modelo de negdcios? Que recursos principais sao 0s mais caros? Quais atividades-chave sao as
mais caras?

Segundo Osterwalder e Pigneur (2010) um modelo de negdcio pode ser mais bem representado
através desses nove blocos que compdem o Canvas, que mostram a légica de como uma
organizacao pretende gerar valor. Os nove componentes cobrem as quatro principais areas de
gualquer negocio: clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade financeira.



2.4 Pesquisa bibliografica sobre o canvas

A pesquisa bibliografica sobre o uso do Canvas na elaboracdo de modelos de negdcios em
diferentes contextos foi realizada em trés bases de dados: Scopus, ScienceDirect e a IEEE. Os
trabalhos serviram de subsidio para encontrar na literatura trabalhos que utilizam o Canvas
como uma ferramenta para a criagdao de modelos de negdcios, e que contenham propostas de
valor evidenciadas no Canvas em estudos de caso. A seguir sao apresentados alguns artigos
gue utilizam o Canvas como um meio para a representacdo de modelos de negdcios.

O trabalho realizado por Barquet et al. (2013) propde um framework para apoiar a adogao de
sistemas produto-servico, também conhecido pela sigla PSS (Product-Service Systems),
empregando o conceito de modelo de negdcio. A ferramenta conceitual de modelos de
negocios Canvas foi utilizada para analisar empresas em termos de requisitos PSS, e definir
acoes para implementa-los. Um estudo de caso foi realizado para ilustrar a aplicacdao deste
framework em uma empresa fabricante de maquinas para fornecer dados para a pesquisa.

O trabalho realizado por Berkers et al. (2010) analisa as implicacdes de modelos de negdcio
para operadores de servicos moveis. O espectro de radiofrequéncias e a infraestrutura de rede
sao dois recursos essenciais para a prestacao de servicos moveis, que por sua vez sao caros e
cada vez mais escassos. O Canvas foi utilizado para analisar o efeito de um cenario de
compartilhamento completo para um operador de rede moével. Foi visto que a limitagao
decorrente da diferenciacao tecnoldgica leva ao aumento da concorréncia entre os operadores
existentes. Além disso, os efeitos de reducao de custos positivos de partilha de novas
tecnologias podem ser comprometidos pela presenca de tecnologia legada, devido ao fato de os
operadores de servicos moveis terem de gerir e compartilhar redes legadas.

O trabalho realizado por Bonazzi, Fritscher e Pigneur (2010) discute as principais questoes de
privacidade em torno de modelos de negdcios para aplicagcbes moveis, e vislumbra novas
solucoes para a protecao da privacidade como uma proposicao de valor principal. O Canvas foi
utilizado para ajudar a analisar a situagao e descrever um padrao de modelo de negdcio
genérico para servigos que necessitam garantir a privacidade dos seus usuarios.

O trabalho de Cherif e Grant (2013) utiliza o Canvas para analisar modelos de e-business
considerando as suas diferencas e semelhancas, para verificar como estes diferentes modelos
afetam o sucesso das empresas e que caracteristicas sao importantes para garantir este
sucesso. A analise foi feita através dos modelos de negdcio de seis diferentes sites do mercado
imobiliario.

O trabalho de Ehrenhofer e Kreuzer (2012) descreve os desafios e perspectivas de inovacao no
segmento de servicos em novos modelos de negdcios de potencial econdmico, e traz uma
abordagem de desenvolvimento integrada de servico e modelos de negdcios inovadores. O
Canvas é utilizado juntamente com métodos e ferramentas especificas da abordagem de
engenharia de servicos em um estudo de caso de um modelo de negdcio de um software como
servico — SaaS (Software-as-a-Service).

O trabalho de Iacob et al. (2012) apresenta o argumento de que mudancas em processos
importantes de tecnologia da informacao (TI) que afetam a estrutura corporativa de uma
organizacao podem acarretar em mudancgas no modelo de negdcio da organizacao. Uma analise
do modelo de negdcio pode estabelecer se a mudanca arquitetural tem valor ou ndo para o
negdcio. Para a realizacdo desta analise foi proposta uma abordagem que relaciona os modelos
corporativos previstos no ArchiMate, com a modelagem de negdcio do Canvas, que por sua vez
é demonstrada através de um estudo de caso com uma empresa ficticia que oferece seguros de
casa, viagens e carros.

O trabalho realizado por Juliandri e Musida (2012) aborda modelos de negdcios providos pela
computacao em nuvem e como ela pode criar sistematicamente valor para as organizagoes. A
area de dominio de estudo é o Machine-to-Machine (M2M) similar a computagao em nuvem. O
modelo de negdcios Canvas foi utilizado como um guia para demostrar o real valor da



computacao em nuvem para as organizagoes. O trabalho apresenta um dos possiveis modelos
comerciais que pode ser usado como uma referéncia para negdécios que utilizam o M2M.

O trabalho de Kalakou e Macario (2013) explora diferentes tipos de modelos de negécio de
aeroportos. O Canvas foi utilizado para estudar o funcionamento de vinte diferentes aeroportos,
gue foram organizados em cinco categorias de acordo com o tipo de trafego e o perfil de
negocio. As categorias sao: aeroportos centrais primarios, centrais secundarios, comerciais, de
baixo custo e de carga. Depois de comparar os modelos de negdcio dos aeroportos de cada
categoria, as caracteristicas em comum foram identificadas e seus elementos principais de
diferenciacao foram designados. O trabalho tem como resultado a proposta de um framework
para a exploracao de modelos de negdcio de aeroportos.

O trabalho realizado por Martikainen, Niemi e Pekkanen (2013) apresenta um processo de
construcao de modelos de negdcio em potencial para prestadores de servicos que operam em
cadeias de abastecimento de alimentos. O Canvas foi utilizado para analisar as diferentes
necessidades de negdcio dos diversos individuos envolvidos numa cadeia local de
abastecimento de alimentos, e como resultado da analise, dois modelos de negdcio foram
propostos.

O trabalho de Norden et al. (2013) apresenta uma nova abordagem de modelo de negdcio para
a industria maritima, em combinacao com uma abordagem holistica de monitoramento. Este
modelo visa minimizar os custos com manutencao de navios utilizando sensores capazes de
informar a necessidade de manutencao preventiva de pecas e equipamentos, possibilitando a
introdugao de novas tecnologias. O Canvas foi utilizado como um meio para a elaboragao da
abordagem proposta.

O objetivo do trabalho de Nungu, Brown e Pehrson (2011) é apresentar e analisar um modelo
de negdcio para a implantacao de redes de banda larga que atendam as necessidades de
comunicacao de comunidades em desenvolvimento. Para isso, o trabalho propde uma
abordagem publico-privada e iniciativas comunitarias para demonstrar a viabilidade de
implantacao de redes de banda larga em comunidades rurais. O modelo visa garantir a
sustentabilidade financeira e operacional dessas redes. O modelo do Canvas foi utilizado para
analisar e mapear as partes interessadas, e para identificar as oportunidades disponiveis e os
riscos envolvidos, a fim de propor um modelo de negdcio inovador. O modelo foi validado
através de um estudo de caso em uma rede de banda larga de comunidade rural da Tanzania.

A Tabela 3 apresenta uma sintese das proposicoes de valor definidas com o auxilio do Canvas
contidas nos trabalhos estudados.

Tabela 3. Propostas de valor evidenciadas na literatura.

Autores Proposta de Valor

Barquet et al. (2013) Menor responsabilidade para o ciclo de vida do produto;
Garantia funcional; Reducdo do custo de operacdes de
manufatura; Personalizagdao; Customizagao;
Treinamento; Qualidade; Diminuicao dos custos de
investimentos iniciais;

Berkers et al. (2010) Diferenciacao em servigos de Voz; Maior capacidade
para servicos de dados a um custo menor; Qualidade e
desempenho; Diminuigao de pregos; Capacidade e
cobertura; Marca; Planos de dados e de valor
agregado; Aumento de servigos de conteldo.

Bonazzi, Fritscher e Protecdo da privacidade; Gerenciamento dos dados;



Pigneur (2010)

Cherif e Grant (2013)

Ehrenhofer e Kreuzer
(2012)

Iacob et al. (2012)

Juliandri e Musida (2012)

Kalakou e Macario
(2013)

Martikainen, Niemi e
Pekkanen (2013)

Norden et al. (2013)

Nungu, Brown e Pehrson
(2011)

Reducao da violagcao de privacidade.

As propostas de valor foram definidas utilizando como
parametros de comparagao cinco caracteristicas:
inovacao, usabilidade, desempenho, customizagao e o
design.

Nao ha um Canvas definido, com a proposta de valor do
estudo de caso. Mas os resultados mostram que o
modelo Canvas complementa o processo de engenharia
de servico muito bem na maioria das areas.

Proporcionar seguros de casas e inventarios; Assegurar
carros; Assegurar viagens;Ser informado sobre a
situacao do seguro

Répida introducao do servico no mercado; Preco
competitivo dos servicos M2M; Oferta de acordo de
nivel de servico, ou conforme o uso.

Aeroportos centrais primarios: grande conectividade
geografica; servicos rapidos para os passageiros;
multimodalidade; estadia agradavel no aeroporto.
Aeroportos centrais secundarios: localizagao; estadia
agradavel no aeroporto. Aeroportos comerciais:
servicos rapidos para os passageiros; auséncia de
restricdes de slots. Aeroportos de baixo custo: servigos
rapidos para os passageiros. Aeroportos de carga:
transporte de cargas e pereciveis; localizacdo
privilegiada; velocidade no transporte de cargas.

Valor para produtores de alimentos: redugdo de custos;
reducao da necessidade de estoque; redugao do
trabalho com recebimentos; visibilidade do produto;
novas fontes de clientes; aumento das vendas. Valor
para processadores de alimentos: aumento da
oportunidade de negdcios; reducdo do trabalho com
recebimentos e pagamentos. Valor para varejistas:
prazo de entrega menor; tamanho de lotes adequados;
maior disponibilidade de produtos; oferta de variedades
de produtos; possibilidade de compra de lotes
apropriados.

Custos calculaveis para os servicos adquiridos durante a
vigéncia do contrato, incluindo acidentes improvaveis.
Reducdo dos custos de administracao; Redugao do
esforco de coordenacgao; Possibilidade de concentragao
no que é mais importante no negdcio;

Provisdo de conectividade local para os usuarios para
facilitar os servicos de banda larga;Provisao de
treinamentos, manutencgao e reparagao de



equipamentos de TI; Fornecimento de servidores para
varios conteudos digitais utilizados em escolas, centros
de salde e outros setores como o turismo € a
agricultura; Acesso a Internet; Fornecimento de ponto
de acesso publico (tele centro) para oferecer
treinamentos de TI e servigos de secretaria, tais como
impressao, fotocdpias e fax.

Fonte: Elaborado pelos autores.

Através dos estudos provenientes da literatura foi possivel verificar que a utilizacao do Canvas
nao se restringe a algum tipo de negdcio especifico, mas se aplica a varios segmentos
diferentes, como por exemplo, na indUstria de TI, na indUstria manufatureira, de alimentos, no
e-business, dentre outros tipos de negdcios.

3. Abordagem pratica: estudo de caso em uma empresa

junior de engenharia de software

A abordagem pratica deste trabalho utiliza a técnica de estudo de caso que tem como unidade
de analise uma empresa junior de engenharia de software. Trata-se de um estudo qualitativo
mediado por uma discussdo utilizando o Canvas para visualizar o modelo de negdcios da
unidade de analise. O objetivo deste estudo foi verificar de forma pratica a utilizacdao do Canvas
para a representacao de modelos de negdcios especialmente no que diz respeito a proposicao
de valor.

Cabe frisar que as empresas juniores sdo ambientes académicos que colocam em pratica
situacOes empresariais e assim, o estudo de caso realizado reflete situacdes gerais encontradas
no cotidiano de empresas de desenvolvimento de software. Neste sentido, Segundo Wazlawick
(2009, p. 129) reforca que:

Um relato de experiéncia conta uma histodria informativa sobre um experimento e suas
observagoes. Este relato deve mostrar como a situagao observada reflete em situagoes
gerais. Ou seja, o relato de experiéncia nao deve, sempre que possivel se fixar a
instancia especifica sendo observada, mas apresentar a possivel generalizagao das
observacoes para outras situacoes.

A Ideiah Solugdes em Software JUnior € uma empresa junior fundada em 2012 por alunos de
graduacao do curso de Bacharelado em Engenharia de Software da Universidade Federal do
Pampa Campus Alegrete - RS. Trata-se de uma associacao civil, constituida e gerida
exclusivamente por alunos de graduacao, que possibilita aos académicos o desenvolvimento de
competéncias pessoais, profissionais e organizacionais complementares aos obtidos em sala de
aula.

Dentro da proposta de os alunos por em pratica no mercado os conhecimentos obtidos durante
a formacdo em engenheiro de software, a empresa objeto de estudo é voltada para o
desenvolvimento de sistemas utilizando os métodos e tecnologias de engenharia de software.
Além dos conhecimentos técnicos de um engenheiro de software, na empresa junior os alunos
precisam adquirir conhecimentos gerenciais e de negocios, pois sao responsaveis pela
administracao da empresa, tendo que negociar contratos com os clientes e gerenciar os
projetos de software.

O estudo de caso retrata uma iniciativa de elaboracao do Canvas realizada por alunos dos
cursos de ciéncia da computacao e de engenharia de software integrantes da empresa junior.
Esta iniciativa dividiu-se em trés etapas. Na primeira etapa foi estudado o conceito de modelo
de negodcios e também os nove blocos do Canvas. Na segunda etapa, foi discutido o modelo de
negdcio da empresa junior. Na terceira etapa, foi construida coletivamente uma versao
consensual do modelo de negdcios da empresa junior. Na Figura 3 estd ilustrado o modelo de



negocios da empresa junior elaborado através do quadro do Canvas.

Principais .| Atividades Q Proposicoes .. | Relacionamento -. | Segmentos 0
Parceiros "4y | Principais JX._ | deValor ' : com os Clientes / | de Clientes ‘ L‘._.
: Atendiment
Desenvolvimento resoiglmiiadoo
Ui de software Transformar ideias po
nipampa A L '
pamp em solucoes Site ideiah.com Comé‘rmo/
Consultoria em Tl Servigos
Tecnologia de Redes sociais
Automacao de ponta diretamente
Pampatec processos da universidade Redes sociais
- . niversi
— 5| Sistema ideal para . S d?es.s i
R K i Canais e A7
Principais \J‘ cada necessidade \ﬂc./'
Centro. Mé&o-de-obra .
Empresarial qualificada Treinamentos
Suporte local
— Estrutura fisica Contato direto Empresas
nstituto . da regiao
Farroupilha tecnologico a .
P fronteira oeste configuragao dos
Internet sistemas
Estrutura de Custos -, | Fluxos de Receita 2 €
Treinamentos Equipamentos \; Vgnda de Taxa de_ N\
sistemas manutencao
Desenvolvimento A
de software Infraestrutura Hospedagem Mensalidades

Figura 3. Canvas consolidado da Empresa Junior.
Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme pode ser observado na Figura 3, o segmento de clientes sao as empresas e
universidades da regidao tendo como proposta de valor o conhecimento tecnoldgico advindo da
universidade que mantém a empresa junior. Os canais de entrega deste valor sao o contato
direto com o cliente com possibilidade de fornecer suporte personalizado, o que também
remete a forma de o relacionamento com os clientes e continuar entregando este valor.

3.1 Resultados obtidos

A interacdao com a empresa junior reforgcou o conceito de que este tipo de organizacao € um
ambiente académico que possibilita aos alunos a pratica empresarial. Isso porque na oficina de
Canvas verificou-se que muitas das questdes cotidianas de uma empresa junior sdao as mesmas
de uma empresa ja inserida no mercado. No caso da Ideiah, ao analisar o quadro do Canvas na
Figura 3, € possivel notar que ela possui as mesmas caracteristicas de uma pequena empresa
de desenvolvimento de software, pois possui diferentes projetos de software sendo
desenvolvidos e consequentemente diferentes contratos com clientes. Possui uma equipe de
desenvolvedores de software que precisam ser gerenciados, cronogramas, orcamentos, dentre
outros.

No que diz respeito ao quadro de proposicao de valor do Canvas a empresa estudada apontou
como “Tecnologia de ponta direto da universidade” como um diferencial a ser oferecido para os
seus clientes. Segundo os membros da empresa, o conhecimento de engenharia de software
obtido academicamente é posto em pratica e convertido em qualidade do software para o
cliente.

Uma proposicao de valor especifica de empresas juniores é a que envolve a relacdo das
mesmas com a comunidade discente. Durante a oficina de Canvas discutiu-se o sequinte



guestionamento: Qual a proposta de valor da empresa junior para os alunos? Onde os alunos
estao contemplados no quadro do Canvas? Ao tentar responder qual a proposta de valor da
empresa junior para os alunos, foi identificado que os alunos ndao sao necessariamente clientes
da empresa junior, mas sim colaboradores e que uma das principais propostas de valor para
eles é a oportunidade de por em pratica o conhecimento académico antes mesmo de
efetivamente ingressarem no mercado. Ou seja, a proposta de valor esta na formacao do
profissional de engenharia de software. ]Ja ao tentar identificar onde os alunos estao
contemplados no quadro do Canvas, os alunos dos cursos de engenharia de software e de
ciéncia da computacao melhor se ajustam ao quadro recursos principais, pois vem obtendo na
Universidade os conhecimentos tecnoldgicos necessarios para a pratica profissional.

4. Consideracoes finais

Este estudo conciliou a abordagem tedrica com uma abordagem pratica tendo como tematica a
proposicdo de valor utilizando o Canvas. Na abordagem tedrica, por meio da revisao da
literatura e das analises das proposicoes de valor identificadas em cada estudo, verificou-se que
as organizacdes estdo em busca de modelos de negdcios sustentaveis, que atendam suas
necessidades e agreguem valor ao negocio. Enquanto que na abordagem pratica, o Canvas
mostrou-se uma ferramenta viavel para esta finalidade, pois permite as organizacgoes criar
modelos de negdcios de forma agil ou analisar seus modelos de negdcio existentes. Esta
ferramenta permite propor melhorias, e descobrir gargalos antes de coloca-los em pratica,
também é util para a andlise de uma proposta de negodcio antes de criar um plano de negdcio
totalmente estruturado.

Por ser uma ferramenta visual, o Canvas facilita a interacao das pessoas envolvidas na criagao
do modelo de negdcio e permite uma prototipacao rapida através de secoes de brainstorms e
experimentacoes, e faz com que esse processo de criacdo torne-se menos burocratico e mais
colaborativo. Como a proposta de valor é o motivo principal pelo qual os clientes escolhem uma
empresa em detrimento de outra, o Canvas mostrou-se uma ferramenta eficiente para propor
maneiras de criar valor tanto para os clientes quanto para a propria organizagao através do
lucro obtido, uma vez que a proposicao de valor € um elemento chave para qualquer modelo de
negocio.

Ao realizar o presente trabalho verificou-se a oportunidades para a realizacao de trabalhos
futuros utilizando como tema o Canvas em atividades de ensino, de pesquisa e de extensao
universitaria. No ensino superior é possivel utilizar o Canvas como ferramenta de
ensino/aprendizagem em diferentes areas de conhecimento, tal como em disciplinas de
administracdao e empreendedorismo para visualizar e discutir planos de negdcios ou analisar
guestoes relacionadas ao papel da estratégia e das tecnologias voltadas para negdcios em
disciplinas de sistemas de informacao. Possibilidades de projetos de pesquisa e trabalhos de
iniciacdo cientifica podem surgir por meio da identificacdo de problemas de pesquisa que
abordem o Canvas como tema, sendo que tais pesquisas podem ser complementadas pela
realizacao de estudos de caso tanto na industria como na area de servicos e de comércio. J]a
no que diz respeito a extensao universitaria, o Canvas pode ser utilizado em projetos de
extensao para a interacao de saberes entre a comunidade e a universidade.
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