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OS PRINCIPAIS IMPACTOS DA ADOCAO DA FERRAMENTA CANV AS NA

EMPRESA MIRAR CONTABILIDADE LTDA.

Victor Machado Fraga de Melo, Bacharel em Ciéncias Contébeis pela

Pontificia Universidade Catdlica do Rio Grande do Sul. victor. mfm@hotmail.com

Izabel Cristina da Rosa dos Santos

O objetivo deste estudo consiste em identificar os principais impactos no Modelo
de Negdcio a partir da implantacdo da Ferramenta Canvas na Mirar Contabilidade
Ltda Ao implantar a ferramenta foram cumpridas as cinco fases que compdem o
processo de desenvolvimento de um Modelo de Negdcio. Apontou-se uma série
de informacdes, as quais esclarecem 0s principais conceitos referentes ao tema
estudado, bem como o caracterizam. Procedeu-se uma pesquisa qualitativa
basica, na qual foi utilizada como técnica de coleta de dados entrevistas em
profundidade e observacéo participante, perpassando-se pelo método a pesquisa
acdo e, como técnica de andlise, a andlise de conteudo. Concluiu-se que um
Modelo de Negdcio pode ser aprimorado com pleno sucesso em uma empresa ja
estabelecida e que a implantacdo do mesmo causou uma série de impactos
positivos para a empresa objeto do estudo. Através da implantacédo da ferramenta,
ficou constatada que a mesma propicia aos envolvidos no processo uma Visao
holistica da empresa a qual é detentora do Modelo de Negocio, exercitando as
suas habilidades de pensar além dos padrdes pré-estabelecidos da organizagéo.

Palavras-chave: Modelo de Negdcio. Canvas. Empresa. Ferramenta. Impactos



1 INTRODUCAO

Este artigo tem como propésito especifico a exploragdo dos conceitos
existentes na literatura acerca do termo Modelo de Negocio descrevendo a
ferramenta Canvas de Modelo de Negdécios, com a intencdo de compreender 0s
principais impactos da implementacdo da mesma e como ela poderé colaborar para
0 processo de construcdo de um Modelo de Negbécio em uma empresa ja
estabelecida.

Em um ambiente empresarial cada vez mais competitivo e dinamico, segundo
Gava (2014), em que o advento de novas tecnologias tem constantemente ampliado
as fronteiras de atuagdo das organizagOes, torna-se essencial a utilizacdo de
ferramentas que possibilitem o desenvolvimento de novas formas de criagao,
entrega e captura de valor. Diante de tal situacdo, acredita-se que o
desenvolvimento e o aperfeicoamento de Modelos de Negdécios inovadores
apresenta-se como uma fonte de vantagem competitiva. Proposto por Alexander
Osterwalder e Yves Pigneur, a Canvas de Modelo de Negodcios € uma ferramenta
visual que segundo Gava (2014), auxilia no processo de desenvolvimento de
Modelos de Negb6cios de maneira interativa e simples, o que tem levado a sua
adocao em larga escala pelas mais diversas organizagoes.

A lacuna do conhecimento a ser debelada é uma abordagem sobre a
ferramenta Canvas, criada pelo suico Alexander Osterwalder em sua tese de
doutorado utilizada segundo Osterwalder; Yves (2011) para descrever, visualizar,
avaliar e alterar Modelos de Negdcio.

Visando a nortear o estudo, construiu-se a seguinte questdo de pesquisa:
quais os principais impactos que a implantacdo da Ferramenta Canvas pode causar
na Mirar Contabilidade Ltda.?

O objetivo geral deste estudo consiste em identificar os principais impactos no
Modelo de Negécio a partir da implantacdo da Ferramenta Canvas na Mirar
Contabilidade Ltda. Os objetivos especificos do presente artigo sdo: identificar os
nove elementos chave da ferramenta Canvas para a implantacdo do Modelo de
Negdcios na empresa Mirar Contabilidade Ltda; Implantar a Ferramenta Canvas na
empresa e acolher os impactos, positivos ou nao.

A titulo de apresentacdo, a Mirar Contabilidade Ltda. € um escritorio de

consultoria empresarial, situado na cidade de Porto Alegre voltado para o ambito de
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Recuperacédo Judicial de empresas bem como para a prestacdo de servicos de
consultoria, controladoria e escrituragéo contabil.

Justifica-se a realizacdo deste estudo pelo fato de que conforme enfatiza
Rausch (2012) o avanco tecnoldgico, apoiado na transferéncia e transformacéo do
conhecimento implicito, oportuniza a criagdo de arranjos organizacionais inéditos
entre empresas, fornecedores e clientes. A escolha pela realizagéo deste estudo na
empresa Mirar Contabilidade Ltda. da-se pelo fato de a mesma possuir um Modelo
de Negocio nédo definido na sua totalidade e desconhecido por grande parte dos
seus colaboradores.

O artigo € composto por cinco se¢des principais: a primeira ocupa-se com 0
referencial tedrico em que constam conceitos, métodos, sistemas e instrumentos de
analise referentes a area de conhecimento da pesquisa; a segunda corresponde ao
método, em que é apresentada a classificacdo da pesquisa, as informacdes sobre a
coleta e andlise de dados; a terceira corresponde aos resultados onde constam os
dados encontrados na parte experimental, a quarta ocupa-se com a discucdo, na
qual ocorre a analise dos dados expostos na secao de resultados relacionando com
o que foi apresentado no referencial teérico e, por fim, a quinta e Ultima secéo
corresponde as consideracfes finais aonde consta o resumo dos resultados da
pesquisa, como o0 objetivo proposto foi atendido, apresentando as conclusfes da

pesquisa.



2 REFERENCIAL TEORICO

Esta secdo busca a abordagem tedrica sobre o tema deste estudo, onde sera
apresentado o conceito de Modelo de Negdcio, bem como os objetivos na inovacéo
do mesmo juntamente com as etapas do processo de desenvolvimento que
compdem um Modelo de Negdcios, também serd apresentada a ferramenta Canvas
de Modelo de Negdcios e 0s nove blocos que a compdem.

2.1 Modelo de Negocios

Esta subsecdo dedica-se as conceituacbes gerais no que se refere a um
Modelo de Negdcios, onde a presenca de conceitos e informagfes oportunas trara
ao leitor uma visao geral sobre o tema.

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011, p. 14) “Um Modelo de Negodcio
descreve a logica de como uma organizacao cria, proporciona e obtém valor”.

Para Mendes (2012), o Modelo de Negbcios apresenta 0 escopo da empresa,
mostra seus elementos juntamente com suas inter-relacdes. Nele, é possivel
descrever o0s ativos tangiveis e intangiveis, capacidades e processos. Sua
proposicdo de valor revela o segmento de clientes com suas necessidades, seu
modelo de receitas (politicas de preco), seus canais de distribuicdo, suas parcerias e
sua estrutura de custo.

Conforme Amit e Zott (2001, tradugdo nossa) um Modelo de Negdcios
representa uma disposicdo estrutural das partes de uma organizacdo, formatada
para identificacdo de oportunidades de negocios, sendo essa premissa passivel de
ser validada para qualquer tipo de empresa.

Sob uma visdo empreendedora, Morris; Schindehutte e Allen (2005, traducao
nossa) salientam a importancia de o fator econémico estar evidenciado no Modelo
de Negocio, e o descrevem como sendo a combinacdo de elementos que resultam
na criagdo de valor, com o objetivo de originar crescimento e retornos financeiros a
empresa. Os autores definem valor como algo produzido a partir dos recursos que
geram inovacdo na empresa, que sdo construidos com base na forma como a
organizacao se relaciona com seus stakeholders.

Percebe-se com base nos autores Morris; Schindehutte e Allen (2005, traducéo
nossa) que o Modelo de Negdécio caracteriza-se como uma representacdo dos
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elementos-chave de um empreendimento: o que sera comercializado (proposta de
valor), a quem serad comercializado, quais S40 0S processos essenciais para o
desenvolvimento do produto/servico (incluindo a estrutura de custos) e como
ocorrera a interacdo mercadoldgica entre empresa e clientes. O Modelo de Negdcio
€ segundo Osterwalder; Pigneur (2011) um esquema que guiara a empresa ha
definicAo e implementacdo da estratégia, por meio das estruturas, processos e

sistemas organizacionais.

2.2 Objetivos na Inovacao de um Modelo de Negécios

Segundo os autores Osterwalder; Pigneur (2011) na totalidade, os projetos de
construcdo de Modelos de Negdécios sdo Unicos e apresentam seus desafios
individuais, suas barreiras e fatores criticos para o0 sucesso, onde algumas
organizacdes podem reagir a uma situacao de crise, outras podem estar em busca
de um novo potencial de crescimento, e algumas até podem estar iniciando a
insercao de um novo produto ou tecnologia no mercado.

Ainda segundo os autores Osterwalder; Pigneur (2011) pode-se identificar
tanto para empresas novas quanto para empresas ja estabelecidas, alguns objetivos
na inovacdo de um Modelo de Negdcio. Para empresas novas a inovacdo de um
Modelo de Negécio resulta de quatro objetivos:

1 — satisfazer as necessidades existentes de um mercado, porém ainda nao
atendidas;

2 — levar ao mercado, novas tecnologias, novos produtos ou servicos;

3 — aprimorar, provocar ou transformar um mercado existente com um Modelo
de Negdcios melhor;

4 — criar um mercado inteiramente novo.

Por outro lado Osterwalder; Pigneur (2011) salientam que em empresas ja
estabelecidas, os esforcos inerentes a inovacdo de Modelos de Negocios
tipicamente refletem o modelo bem como a estrutura organizacional que ja existe,
tendo ao menos uma das seguintes motivacgoes:

1- Uma crise instalada com o Modelo de Negdcios existente;

2- Necessidade de ajustar ou defender o modelo existente para adapta-lo a

um ambiente em mutacao;

3- Levar ao mercado novas tecnologias, novos produtos ou servicos;



4- Preparar a organizacdo para o futuro, explorando e expondo a testes
Modelo de Negécios inteiramente novos que poderdo vir a substituir os
existentes.

Considerando-se as motivacdes e 0s objetivos na inovagdo de um Modelo de
Negocio tanto para empresas novas como para empresas estabelecidas, acredita-
se, segundo os autores Osterwalder; Pigneur (2011), que cada organizacédo baseada
nas suas necessidades desenvolva o seu proprio objetivo e as suas proprias
motivacOes independentemente de ser uma empresa nova Oou uma empresa ja

estabelecida.

2.3 Fases do processo de desenvolvimento de um Mode  lo de Negdcios

Cada empresa possui suas particularidades, suas motivacdes e seus
problemas. Portanto, o processo de desenvolvimento de um Modelo de Negdcio é
proprio de cada organizacdo, ndo existindo uma homogeneidade com relagédo as
etapas a serem seguidas. Cabe a cada organizacdo promover 0sS ajustes
necessarios e as adaptacfes que por acaso possam ser necessarias durante o
procedimento (OROFINO, 2011).

O processo de concepgdo de um Modelo de Negdécio segundo Osterwalder;
Pigneur (2011) pode ser subdividido em cinco fases, aonde cada uma tem sua
descri¢do, objetivos, focos, fatores criticos de sucesso e principais riscos.

Tais fases, seus objetivos e principais caracteristicas em consonancia com o
que apontam os autores Osterwalder; Pigneur (2011) sédo descritas a seguir:

a) mobilizacdo: nessa fase do procedimento sdo reunidos o0s elementos
necessarios a elaboracdo de um Modelo de Negdcios de sucesso. Aqui € descrita a
motivacdo que desencadeou 0 processo e € estabelecida uma linguagem unica para
a discussdo e analise do modelo. Um fator chave para o sucesso dessa etapa €
contar com pessoas experientes e com conhecimento de causa, uma vez que um
dos principais objetivos dessa primeira etapa é dar legitimidade no Projeto. Um risco
claro da fase de Mobilizacdo € a tendéncia de superestimar a valor das ideias
iniciais, podendo levar a um estado mental fechado e a exploracdo limitada de
outras possibilidades;

b) compreensédo: aqui sdo aprofundados os conhecimentos fundamentais

acerca de clientes, tecnologia e ambiente. S&o estudados os problemas e as



necessidades dos potenciais clientes, o que ja foi tentado e deu errado e estudar as
causas dos problemas, tendo como fator critico para o sucesso o ato de questionar
as premissas e os padroes de Modelos de Negocios ja estabelecidos. Também se
faz necessario, em especial nas organizacdes ja estabelecidas, a necessidade de
enxergar além do status quo, por mais que seja desafiador enxergar além do Modelo
de Negocio e dos padrbes atuais, devido ao status quo ser, na grande maioria dos
casos, fruto de um passado de sucesso estando deste modo enraizado na cultura
organizacional. Como principais riscos nessa faze tem-se a pesquisa em excesso
gerando desconexdo entre a mesma com 0s objetivos e a pesquisa tendenciosa,
devido a um possivel pré-comprometimento com uma certa ideia de negécios;

c) Design: Nessa parte do processo de desenvolvimento o foco é a
investigacao juntamente com a adaptacao e modificacdo do Modelo de Negdcios em
resposta a uma reacdo do mercado. Para se obter sucesso aqui existem alguns
fatores criticos de sucesso que devem ser levados em conta tais como a criagdo
cooperativa entre os diversos membros da organizacéo, a dedicacdo de tempo para
explorar multiplas ideias e a habilidade para visualizagdo do ambiente além do status
atual. Um motivo de fracasso nessa fase se da pelo apego excessivo as ideias
extravagantes e sem fundamento. Aqui também ndo se pode abolir ou suprimir a
criatividade e ideias inovadoras, ou seja, deve existir um equilibrio na exploracdo de
diversas ideias, com tempo habil para isso;

d) implementacdo: o foco dessa fase € a implantacdo do Modelo de
Negocio, ou seja, a execucdo do modelo selecionado na fase de projeto, no
mercado de atuacdo da empresa. Para a execucdo deste Modelo de Negodcio,
sugere-se acompanhar e gerenciar as incertezas que o0 mercado apresenta e
também, monitorar como as expectativas geradas por este mercado geram
resultados. Entre os fatores criticos nessa etapa podem ser destacados o
gerenciamento de boas praticas de negocio, a habilidade de rapida adaptacdo do
modelo em situacdes novas e imprevisiveis e 0 alinhamento entre 0 novo e o antigo
Modelo de Negocio. Nessa etapa podem ocorrer momentos de desanimo, sendo
crucial manter o foco e o envolvimento na definicdo do projeto;

e) gerenciamento: A fase de Gerenciamento inclui avaliar continuamente o
modelo e examinar 0 ambiente para assim compreender como ele pode ser afetado
por fatores externos no longo prazo. O ponto principal dessa etapa é a adaptacao

junto com a modificacdo do Modelo de Negocios em fungéo das respostas oriundas
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do mercado. Um ponto de cautela é que a empresa deve sempre estar alerta ao
ambiente, evitando se tornar vitima do préprio sucesso e falhando nas adaptacdes
necessarias ao modelo.

Por fim, apds a descricdo das principais caracteristicas de cada fase que
compdem o processo de constru¢cdo do Modelo de Negdcios, segundo os autores
Osterwalder; Pigneur (2011) acredita-se que a inovacdo do Modelo de Negdcios €
algo que pode ser gerenciado, estruturado em processos e utilizado para alavancar

0 potencial criativo de toda uma organizacao.

2.4 A ferramenta Canvas de Modelo de Negdcios

O Canvas de Modelo de Negécios, segundo Osterwalder; Pigneur, (2011)
consiste em uma ferramenta muito til, facil e pratica de usar, uma vez que,
apresenta toda a l6gica do nego6cio ao mesmo tempo, promovendo a compreensao,
o didlogo, criatividade e analise. Acredita-se, segundo estes autores, que um Modelo
de Negdcios pode ser melhor descrito com nove componentes basicos, que mostram
a légica de como uma organizacao pretende gerar valor.

Um fato que os autores Fritscher; Pigneur (2010, traducdo nossa) destacam,
€ que nenhum dos nove elementos que compdem a ferramenta € tido como novo
por parte dos empresérios, mas, a representacdo do Modelo do Negdcio de maneira
holistica e em apenas uma folha de papel é algo surpreendentemente novo para a
maioria dos empreendedores.

Os nove blocos basicos que compdem o Modelo de Negdcio estdo inclusos
segundo Osterwalder; Pigneur (2011) dentro de quatro macro areas, sendo elas:
clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade financeira.

O conjunto dos nove elementos inter-relacionados que compéem um Modelo

de Negadcio € mostrado na figura 1, a seguir.



Figura 1. Representacédo dos nove blocos do Modelo de Negdcio

Atividades Valor Relacionamento

Custos Caixa
Recursos Canais

Fonte: Osterwalder; Pigneur (2011 p.18-19)

Com a representacédo visual dos nove elementos que compdem o Modelo de

Negdcio nas proximas secdes sao descritos cada um destes elementos.

2.4.1 Os nove blocos constitutivos

O Modelo de Negodcios proposto por Osterwalder; Pigneur (2011) divide a
organizacdo em nove componentes chaves sendo eles: segmento de clientes;
proposta de valor; canais; relacionamento com clientes; fontes de receita; recursos
principais; atividades chave; parcerias principais e estrutura de custos, que podem
ser visualizados na figura 1. A juncdo dos componentes, ainda segundo a
concepcao destes autores, demonstra como a organizacdo gera ou pretende gerar
valor, originando a representacdo visual da ferramenta chamada de Canvas de

Modelo de Negdcios, conforme Figura 2.
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Figura 2: Ferramenta Canvas de Modelo de Negocios

Parcerias Chave Atividades Propostas de . Relacionamentos Segmentos de
N Chave ¥ Valor com o Cliente y clientes e
— - - i —
Recursos Chave y Canais G
|\-;__ \““J
Estrutura de Fontes _
Custo " ! de Renda
el )
N~

Fonte: Osterwalder; Pigneur (2011 p.44)

A seguir os nove componentes citados na figura 2 que originaram a

ferramenta, sdo descritos:

2.4.1.1 Segmentos de clientes

Segundo Osterwalder; Pigneur (2011) os clientes sdao o amago de qualquer
Modelo de Negodcios. Sem eles as empresas ndo sobrevivem por muito tempo. Para
uma maior satisfacdo dos clientes a empresa deve agrupa-los em segmentos
distintos, cada qual com necessidades, comportamentos e atributos comuns.

Com isso, existe a possibilidade de se desenhar todo o Modelo de Negécios
com base na compreensao das principais necessidades de cada segmento distinto
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Um Modelo de Negdcios pode definir um ou varios segmentos de clientes, de
pequeno ou grande porte. Compete a organizacdo decidir sobre quais segmentos
pretende atender e quais deverdo ser ignorados (OROFINO, 2011). Segundo
Osterwalder; Pigneur (2011) existem diferentes tipos de segmentos de clientes,

alguns deles sao:
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- Mercado de Massa - As propostas de valor, os canais de distribuicdo e o
relacionamento com o cliente sdo direcionados a um grupo homogéneo, com
demandas semelhantes. Como exemplo tem-se o0 setor de eletroeletrénicos para
coNsumo;

- Nicho de Mercado - Atendem Segmentos de Clientes especificos e
especializados, e as principais entregas de valor devem ser adequadas as
exigéncias especificas de cada nicho. Como exemplo, os fabricantes de pecas de
carros que dependem dos grandes fabricantes de automoveis.

- Segmentado - Nesse segmento, a distincdo € feita com relacdo as
necessidades e problemas dos clientes, mesmo que essas sejam pouco diferentes
entre 0s mesmos. Um exemplo aqui € uma empresa fornecedora de projetos
micromecanicos e solucfes manufaturadas terceirizadas que serve trés segmentos
diferentes com propostas de valor sutiimente diferentes: a industria de relogios, a
industria médica e o setor de automacéo industrial.

- Diversificado - Uma empresa que possui esse tipo de segmentacao possui
clientes com necessidades e demandas muito distintas. Os segmentos ndo possuem
nenhum tipo de relacionamento entre si.

- Plataforma multilateral - S&o plataformas que unem dois ou mais
segmentos de clientes distintos, mas interdependentes. Estas plataformas sé tém
valor para um segmento de clientes se 0s outros segmentos estiverem presentes. O
valor criado por estas plataformas crescera na medida em que atrai mais usuarios,
criando o que os autores denominaram de efeito de rede (OSTERWALDER,;
PIGNEUR, 2011).

2.4.1.2 Propostas de Valor

“A proposta de Valor € o motivo pelo qual os clientes escolhem uma empresa
ou outra” (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011, p. 22). Ainda segundo estes autores,
uma Proposta de Valor apresentada por uma empresa cria valor para um Segmento
de Clientes com uma combinacédo de elementos direcionados especificamente para
as necessidades de um determinado segmento. Esses valores podem ser
quantitativos (preco, velocidade do servigo) ou qualitativos (design, experiéncia do
cliente)
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Segundo os autores Osterwalder; Pigneur (2011), as propostas de valor
podem ser norteadas por um conjunto de caracteristicas e atributos que visam
agregar valor na oferta da proposta por parte da empresa, tais caracteristicas e
atributos segundo estes autores sao:

- Novidade — Quando se satisfazem um conjunto novo de necessidades que,
pela inexisténcia de oferta semelhante, os clientes sequer percebiam ter;

- Desempenho - Adicionar ao produto ou servico caracteristicas ou
funcionalidades que melhorem o desempenho destes;

- Personalizacdo — Refere-se ao processo de adaptagdo dos produtos e
servicos as necessidades especificas de clientes individuais ou de segmentos de
clientes;

- “Fazendo o que deve ser feito” — Ajudar um cliente a executar certos
servigos pode proporcionar a criacao de valor;

- Design — Apesar de ser dificil medir, o desenho de um produto pode torna-lo
mais atraente e o fazer merecedor de destaque, gerando assim valor;

- Marca / status - Uma vez consolidada e bem reconhecida no mercado, uma
marca pode proporcionar valor pelo simples ato do cliente a usar e mostrar;

- Preco — Para segmentos de clientes cuja deciséo é sensivel ao preco. Pode
ser suficiente para uma empresa criar valor se oferecer um valor similar a um precgo
menor do que os praticados pela concorréncia;

- Reducédo dos custos — Ajudar os clientes a reduzir 0s custos que possuem
€ uma forma importante de criar valor;

- Reducao do risco - Diminuir o risco associado a compra de um produto ou
servico é algo valorizado pelos clientes, um exemplo disso séo as garantias;

- Acessibilidade - Tornar acessiveis produtos e servicos a clientes que
anteriormente nao Ihes tinham acesso é outra maneira de criar valor;

- Conveniéncia / usabilidade Deixar os produtos mais convenientes ou

faceis de utilizar pode de certo modo criar valor.

2.4.1.3 Canais

Segundo Osterwalder; Pigneur (2011 p. 26) “O Bloco Constitutivo referente
aos Canais descreve como uma empresa Se comunica e alcanga 0s seus

Segmentos de Clientes para entregar uma Proposta de Valor”.
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Os canais de relacionamento possuem cinco fases distintas (conhecimento,
avaliacdo, compra, entrega e pos-venda), que podem ser encobertas por um ou mais
canais. Além disso, dividem-se em canais proprios e de parceiros. As empresas
devem identificar a melhor combinacdo para satisfazer as necessidades de seus
clientes a fim de ampliar a experiéncia do usuério e com isso, aumentar as vendas
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Segundo o que expdem os autores Osterwalder; Pigneur (2011), esta pode
ser uma parte importante de um Modelo de Negdcio, visto que sem o canal, ndo é

possivel entregar valor aos segmentos de clientes.

2.4.1.4 Relacionamentos com Clientes

O bloco constitutivo referente as relagbes com os clientes segundo
Osterwalder; Pigneur (2011 p.28), “descreve os tipos de relacbes que uma empresa
estabelece com segmentos de clientes especificos”

Os relacionamentos com os clientes podem variar desde o pessoal até ao
automatizado e também ser motivados pela necessidade de conquistar clientes,
reter clientes ou ampliacdo das vendas (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

De acordo com estes autores as relagbes com os clientes podem ser
distinguidas da seguinte forma:

- Assisténcia pessoal — Relagdo baseada na interagdo humana.

- Assisténcia pessoal dedicada — Esta relacdo envolve dedicar um
colaborador especifico para um cliente.

- Auto servico ( self-service) — Nao sao mantidas relagbes diretas com os
clientes.

- Servicos automatizados — De uma forma mais sofisticada combina o
autosservico com processos automatizados.

- Comunidades — Cada vez mais as empresas utilizam comunidades online
para se envolverem mais com o0s clientes e potenciais clientes, bem como
proporcionar a troca de conhecimento e resolucédo de problemas entre usuarios.

- Cocriagcdo — esse tipo de relacdo permite a cocriacdo do valor juntamente

com os clientes.
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2.4.1.5 Fontes de Receita

O elemento referente as fontes de receita conforme Osterwalder; Pigneur,
(2011 p. 30). “representa o dinheiro que uma empresa gera a partir de cada
segmento de clientes”

Neste sentido, os autores Osterwalder; Pigneur (2011) salientam que compete
a empresa, questionar-se sobre qual o valor que cada segmento de clientes esta
disposto a pagar. A resposta para esta questao é julgada como fundamental para os
autores na medida em que permite a empresa gerar um ou mais fluxos de
rendimento proveniente de cada segmento de clientes.

Estes fluxos de rendimento podem resultar de transacdes de renda
resultantes de pagamento Unico ou entdo através de uma renda recorrente, que
resulte do pagamento constante, advindo da entrega de uma Proposta de Valor aos
clientes ou do suporte pds-compra. (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Das vérias maneiras de gerar fluxos de rendimento os autores acima citados
sugerem as seguintes:

- Venda de ativos - Provenientes da venda de direitos de propriedade sobre
um produto fisico;

- Taxa de uso - S&o gerados pela utilizacdo de um servi¢o especifico, quanto
mais utilizado for o servi¢co, mais o cliente paga;

- Taxa de Assinatura - Gerada pela venda do acesso continuado a um
Servico;

- Empréstimos / aluguéis / leasing - Derivam da entrega temporaria do
direito exclusivo ao uso de um ativo especifico durante um determinado periodo
temporal em troca de uma determinada remuneracao;

- Licenciamento — Advém da permissdao dada aos clientes para usarem
direitos protegidos de propriedade intelectual em troca do pagamento de taxas de
licenciamento;

- Taxa de corretagem - Provenientes de servicos de intermediacao
executados em prol de duas ou mais partes

- Anancios - E o resultado de taxas cobradas pelo antncio de um produto
especifico, um servico ou uma marca.

Os mesmos autores referem-se que existem dois tipos principais de

mecanismos de precificacdo: a precificacao fixa onde os precos predefinidos sao
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baseados em variaveis estéticas e a precificacdo dindmica onde os pre¢cos mudam

com base nas condi¢bes do mercado.

2.4.1.7 Recursos Principais

Referente aos recursos principais, de acordo com Osterwalder; Pigneur, (
2011 p. 34). “descreve os ativos mais importantes para o funcionamento do Modelo
de Negd6cio”

Em geral cada Modelo de Negdcio necessita de Recursos Principais, pois
eles permitem que uma empresa crie e oferte a sua Proposta de Valor, alcancando
mercados, mantendo relacionamentos com os Segmentos de Cliente e obtendo
receitas. (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Segundo o0s autores 0s recursos principais podem ser categorizados da
seguinte maneira:

- Fisicos — Esta categoria inclui recursos fisicos como fabricas, edificios,
veiculos, maquinas, sistemas, pontos de venda e redes de distribuicéo.

- Intelectual — Esta categoria inclui recursos intelectuais, como
conhecimentos especificos, marcas, patentes de registro, parcerias e bancos de
dados.

- Humano — Partindo do pressuposto de que toda a empresa necessita de
recursos humanos, as pessoas sao particularmente importantes em certos Modelos
de Negocio. A titulo de exemplo tem-se a presenca dos mesmos sendo
indispensaveis em industrias criativas e de conhecimento.

- Financeiro — Em determinados Modelos de Negdécio sdo exigidos recursos
e/ou garantias financeiras, tais como dinheiro, linhas de crédito ou opcédo de acdes

para contratar funcionarios.

2.4.1.6 Atividades Chave

O bloco constitutivo referente as atividades-chave para Osterwalder; Pigneur,
(2011 p. 36) “descreve as acdes mais importantes que uma empresa deve realizar
para fazer seu Modelo de Negdcio funcionar”.

Assim como 0s Recursos Principais, as Atividades Chave sdo necessarias

para gerar e ofertar a Proposta de Valor, atingir mercados, manter Relacionamento
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com o Cliente e originar renda. Salienta-se que as Atividades Chave diferem-se
dependendo do tipo de Modelo de Negécio (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

De acordo com os autores as Atividades-Chave podem ser categorizadas da
seguinte forma:

- Producdo — Relaciona-se com o desenvolvimento, a fabricagao e a entrega
dos produtos em quantidades substanciais e/ou qualidade superior;

- Resolucdo de problemas — Visa novas solucdes para problemas de
clientes especificos;

- Plataforma/Rede — Os Modelos de Negoécios projetados com uma
plataforma como Recurso Principal sdo dominados pelas Atividades Chave de rede,
bem como por atividades chave de plataforma. A juncdo de redes, plataformas de

combinacdo, software e até mesmo marcas podem funcionar como plataformas.

2.4.1.5 Parcerias Principais

Com relacdo as parcerias principais de acordo com Osterwalder; Pigneur,
(2011 p. 38) “descreve a rede de fornecedores e os parceiros que pdem o Modelo de
Negdcio para funcionar”.

Segundo os autores citados, as empresas fazem parcerias por diversas
razdes, criando aliangas visando otimizar seus Modelos de Negocios, reduzir riscos
ou adquirir recursos.

Ao mesmo tempo Osterwalde; Pigneur (2011) alertam para a utilidade de
distinguir entre trés motivacdes para uma parceria, sendo elas:

- Otimizagcao e economia de escala — as parcerias desse tipo sado formadas
geralmente para reduzir custos e envolvem terceirizacdo e uma estrutura
compartilhada otimizando a alocacao de recursos e atividades;

- Reducao de riscos e incertezas — visando a reducdo dos riscos em um
ambiente competitivo e caracterizado por incertezas se faz presente, por vezes, a
formacdo de aliancas estratégicas entre concorrentes em uma determinada area
enquanto 0s mesmos competem em outra,;

- Aquisicao de recursos e atividades particulares — visando atender a
necessidade de adquirir conhecimento, licengas, ou acesso aos clientes empresas
estendem suas préprias capacidades, dependendo de outras firmas para produzir

recursos particulares ou executar certas atividades.
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2.4.1.9 Estrutura de Custos

Em consonéancia com o que afirmam os autores Osterwalder; Pigneur (2011 p.
40) “A estrutura de custos descreve todos o0s custos envolvidos na operacdo de um
Modelo de Negdcio”.

Alguns Modelos de Negdcios sdo mais direcionados pelos custos que outros,
desde modo, acredita-se ser util distinguir entre duas grandes classes de Estrutura
de Custos, as que sdo movidas pelos custos, isto € procuram reduzir 0s custos em
todos os aspetos possiveis e as que sdo movidas pelo valor que mantem o foco
mais na criacdo de valor do que propriamente na reducdo de custos
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Os autores referem-se que as estruturas de custos podem ter as seguintes
caracteristicas:

- Custos fixos - Custos que permanecem inalteraveis independentemente do
volume de produto ou servigo produzido.

- Custos variaveis — Custos que variam com o volume de bens ou servicos
produzidos.

- Economias de escala — Reducédo do custo médio por unidade através do
aumento da demanda;

- Economias de ambito / gama - Diminuicdo dos custos unitarios através de
um maior escopo de operacoes.

Apresentados 0os nove elementos que compdem a ferramenta Canvas de
Modelo de Negdcios, entende-se que 0s mesmos para originar a ferramenta nao
podem ser analisados apenas de forma isolada, mas sim em conjunto.

A titulo de comparacéo, segundo Osterwalder; Pigneur (2011) trata-se de um
instrumento semelhante a tela de um pintor, que permite desenhar Modelos de
Negocios novos ou ja existentes. Os autores Osterwalder; Pigneur (2011) ainda
orientam para que a ferramenta seja impressa em uma folha de tamanho grande
estilo pbster e que para cada elemento sejam utilizadas notas adesivas para o0 seu
preenchimento, para que durante as discussdes exploratérias, as composi¢cdes dos

elementos possam ser removidas ou substituidas multiplas vezes.
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3 MATERIAL(IS) E METODO(S)

Nesta secdo sdo descritos os procedimentos metodolégicos abordados no
planejamento do estudo, bem como a classificacdo da pesquisa, as informacdes

sobre a coleta e analise de dados.

3.1 Delineamento da Pesquisa

O método utilizado nesta pesquisa foi o de Estudo de Caso, pois conforme
Yin (2001) destaca, ele € uma estratégia de pesquisa que busca examinar um
fendmeno contemporaneo dentro de seu contexto.

Outro motivo é o fato desse método ser um tipo de pesquisa empirica que
possibilita estudar uma situagéo atual em seu contexto real, sem que o pesquisador
interfira de modo significativo no objeto em estudo (YIN, 2001).

Em relacdo aos objetivos, a pesquisa realizada pode ser classificada como
exploratoria, pois tem como objetivo proporcionar maior familiaridade com o
problema, com vistas a torna-lo mais explicito, envolvendo levantamento
bibliografico, entrevistas e, observacdo participante com pessoas envolvidas no
problema pesquisado.

Ja em relacdo a sua natureza, a pesquisa é considerada qualitativa, pois de
acordo com Silva e Menezes (2001), uma pesquisa qualitativa considera que ha uma
relacdo dindmica entre o mundo real e o sujeito, isto €, um vinculo indissociavel
entre 0 mundo objetivo e a subjetividade do sujeito que ndo pode ser traduzido em
nameros. Compdem os métodos na pesquisa qualitativa: o estudo de caso, a
pesquisa-agcao e a pesquisa participante.

Silva e Menezes (2001) acrescentam que a pesquisa, do ponto de vista da
sua natureza, pode ser classificada como: pesquisa basica (que objetiva gerar
conhecimentos novos, mas sem aplicacdo pratica prevista) ou pesquisa aplicada
(que objetiva gerar conhecimentos para a aplicagdo pratica, dirigidos a solucéo de
problemas especificos)
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3.2 Unidade de Andlise

A unidade de analise é composta pelos colaboradores e sécios que atuam no
Escritorio Mirar Contabilidade Ltda.. A empresa é constituida por seis sOcios e cinco
colaboradores que atuam na area de consultoria e escrituracéo contabil.

As entrevistas foram realizadas com todos os sécios e com trés
colaboradores. O autor desta pesquisa é colaborador da empresa e teve

participacdo como observador participante.

3.3 Técnicas de Coleta de Dados

De acordo com a metodologia de pesquisa, a técnica de coleta de dados
ocorreu pelas entrevistas, reunides e também pelas informacfes da observacdo
participante.

Foram realizadas trés reunides, onde a primeira foi feita com apenas um dos
sécios da empresa para a apresentacdo do tema pesquisado e a aplicagdo do pré-
teste da entrevista que segue no Apéndice A. Na segunda reunido ocorreu a
apresentacao da ferramenta, bem como foram aplicadas as perguntas que compdem
a entrevista que segue no apéndice B contando com a participacdo interina dos
socios e dos colaboradores sendo eles 0s seis socios e os trés colaboradores da
empresa.

Na terceira e Ultima reunido ocorreu a apresentacdo da ferramenta Canvas
final para todos os envolvidos. Roesch (2005) cita a entrevista em profundidade,
como sendo a técnica de coleta de dados mais utilizada na pesquisa de carater
qualitativo. Ainda segundo este mesmo autor, entrevista em profundidade é uma
técnica demorada e requer muita habilidade do entrevistador. O seu objetivo é
entender o significado que os entrevistados atribuem a questdes e situacbes em
contextos que nao foram estruturados anteriormente a partir das suposi¢cdes do
pesquisador.

A observacéo participante que, segundo Lakatos e Marconi (2009), consiste
na participacdo real do pesquisador com a comunidade ou grupo que esta
estudando, participando das atividades normais e ficando tdo préximo quanto um

membro do mesmo, se deu desde a primeira reunido com um dos soOcios da
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empresa até a apresentacdo do Canvas de Modelo de Negécios final na ultima
reunido, que tinha a presenca de todos os sécios e colaboradores.

3.4 Técnica de Analise de Dados

A técnica de andlise utilizada para este estudo foi a analise de conteudo. A
partir das respostas dos entrevistados, foram identificadas os nove elementos que
compdem a ferramenta Canvas de Modelo de Negdcios sendo eles: segmento de
clientes; proposta de valor; canais; relacionamento com clientes; fontes de receita;

recursos principais; atividades chave; parcerias principais e estrutura de custos.

3.5 Limitagcdo do Método de Estudo

A limitagdo do método esta no fato da pesquisa ter sido realizada em uma
Gnica empresa e os dados e informacdes coletados e analisados serem especificos
dela. Outro fato € que o pesquisador é colaborador da empresa e 0s entrevistados

podem ter ficados inibidos com relagao ao fornecimento das informagdes solicitadas.
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4 ESTUDO DE CASO

Essa secao apresenta o estudo de caso desenvolvido e informagdes sobre o
cenario analisado que corroboraram para a aplicacdo e elaboracdo da ferramenta
Canvas de Modelo de Negdcios. A primeira secdo apresenta uma breve descricdo
da empresa e nas proximas secfes 0s Resultados e Discussdes sdo apresentados
tendo como base a pesquisa e o referencial teérico estudados.

4.1 Empresa Analisada

De acordo com o que foi informado pelo Sécio 1 da empresa analisada pode-
se dizer que a Mirar Contabilidade Ltda. € um escritorio de contabilidade com sede
na cidade de Porto Alegre, composta por seis sécios e por quatro colaboradores,,
com atuacao principalmente na regido sul (RS, SC, PR), conhecida por possuir
Know How na reestruturacdo e recuperacao de empresas, nos mais diversos setores
do mercado, sempre em parceria com 0s escritorios juridicos no apoio e conducéo
do processo de Recuperacao Judicial e Extrajudicial. Com uma equipe considerada
qualificada e multidisciplinar, voltada para o processo de gestdo da crise, possui
uma atuacdo sistémica, compreendendo as razdes, suas consequéncias e
alternativas estratégicas de solucdo para a crise instalada, sempre respeitando as
particularidades de cada area, setor ou cliente.

Principais pontos de atuagé&o:

= Andlise e gestdo econdmica e financeira da crise;

= Planejamento estratégico focado em reter e combater os efeitos danosos da
crise;

= Constituicdo e condugéo de conselho de administragéo, de caixa e da crise;

= Administracdo e gestdo, bem como conducédo do processo de negociacao de
toda cadeia ao qual o negdcio esta inserido, clientes, fornecedores, instituicao
financeira, investidores, sindicatos e acionistas;

= Apoio no processo de capitalizagéo e busca de parceiros financeiros;

= Formulacéo, planejamento, estudo estratégico, laudo econdémico financeiro e
acompanhamento do plano de recuperacao judicial;

= Apoio na conducgéo da assembleia geral de credores.
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A Mirar Gestdo Empresarial Ltda., segundo o S6cio 1 que possui 0 maior
namero de quotas na sociedade, desenvolveu seu nucleo de consultoria para a
implantacdo de boas praticas de Governanca e Controladoria, adequadas as
necessidade e realidade de seus clientes. Como objetivo, visa orientar e ensinar
empresarios a implementar Governanca Corporativa em suas empresas, tendo como
vantagens uma implantacao acelerada e eficaz na transferéncia de conhecimento.

Principais pontos de atuacéao:

= Implantacéo dos conselhos de administracéo e familiar;
= Desenvolvimento e implementagéo do plano estratégico;
= Elaboracéo e controle do plano or¢amentario;

= Desenvolvimento da cultura de gestéao por resultados;

= Implantacédo da gestéo por processos e controle de riscos.

4.2 Resultados

No que diz respeito a descricdo dos dados coletados, como ja exposto na
secdo 3. Material (is) e Método (s), procedeu-se a coleta dos dados mediante a
instrumentalizacdo de entrevistas aplicadas presencialmente entre os meses de
junho a agosto, realizadas pelo autor deste estudo, onde o roteiro dos
guestionamentos encontra-se no apéndice B. A observagao participante apoiou-se
em um roteiro presente no apéndice C, que contemplou a estrutura organizacional
da empresa, 0 seu funcionamento, e o que fora exposto nas reunides.

, Constatou-se pela observacao participante durante as reunides e durante a
realizacdo das entrevistas, como € a estrutura organizacional da empresa, quem sao
0s soécios, quem sdo os colaboradores, as suas respectivas funcdes realizadas
dentro da empresa. Observou-se 0 nivel de atencdo dos entrevistados durante a
realizacdo dos questionamentos bem como um posicionamento construtivo de cada
individuo com relacdo a determinacdo dos elementos que compdem a ferramenta.
Foi possivel observar o cumprimento das cinco fases que compdem o processo de
desenvolvimento de um Modelo de Negdcio, sendo elas: mobilizacdo, compreensao,
desing, implementacéo e gerenciamento. Para a aplicacao das entrevistas, adaptou-
se um roteiro de perguntas, com base no livio que trata sobre a ferramenta,
“Business Model Generation — Inovacdo em Modelos de Negdcios escrito por

Alexander Osterwalder e Yves Pigneur no ano de 2011.
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Os instrumentos de coleta de dados representados pelas entrevistas, e pela
observacéo participante foram construidos para que fosse possivel identificar a
apresentacao do escritério Mirar Contabilidade Ltda., o objetivo juntamente com as
motivacfes que levaram a empresa preestabelecida a rever o seu modelo de
negocios. Também foram identificados por intermédio das entrevistas e pela
observacédo participante, os nove elementos que compdem a ferramenta Canvas de
Modelo de Negdcios, sendo o primeiro segmento de clientes, o segundo proposta de
valor, o terceiro canais, 0 quarto relacionamento com clientes, o quinto fontes de
receita, 0 sexto recursos principais, o sétimo atividades chave, o oitavo parcerias
principais e o nono e Ultimo estrutura de custos.

Para a utilizacdo da técnica entrevista, de inicio foi feito um roteiro de
perguntas, encontrado no Apéndice A, que logo apos foram submetidas a um pré-
teste feito durante a primeira reunido com o Sécio 1 da empresa. O objetivo da
aplicacdo do pré-teste foi o alinhamento de questionamentos que possivelmente
poderiam ter sido mal formulados ou de dificil entendimento pelos entrevistados.
Com o pre-teste ocorreu a mudanca de um roteiro de perguntas sintético, para um
roteiro de perguntas mais analitico (Apéndice B), principalmente no que diz respeito
ao levantamento das respostas para gerar 0os nove elementos que compdem a
ferramenta.

Visando a apresentacdo dos dados dos entrevistados, foi elaborado o quadro
1 contendo estas informacdes.

Quadro 1 - Principais dados dos entrevistados

Usuario Idade Funcdo na Empresa | Tempo de Empresa
Sécio 1 53 Contador Quatro Anos
Sécio 2 42 Gestor de Crise Quatro Anos
Sécio 3 27 Contador Quatro Anos
Sécio 4 25 Administrador Quatro Anos
Sécio 5 46 Contador Quatro Anos
Socio 6 36 Contador Dois Anos
Colaborador 1 21 Financeiro Trés Anos
Colaborador 2 26 Auxiliar Contabil Trés Anos
Colaborador 3 45 Fiscal Dois Anos

Fonte: o autor da pesquisa
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Com relacdo aos objetivos e motivacbes que levaram a empresa
preestabelecida a rever o seu Modelo de Negécios pode-se dizer que:
a) Objetivo: revisdo do seu Modelo de Negocio centra-se pela busca do
autoconhecimento, visando a oportunidade de proporcionar aos seus funcionarios
uma visao sistémica do negécio.
b) Motivacdes: necessidade de adaptar o atual modelo ao ambiente que se
encontra em constante mutacdo; ofertar ao mercado uma nova modelagem de
servicos contabeis; preparar a organizacao para o futuro; e blindar a empresa para

eventuais quebras de paradigmas.

A visualizacdo dos nove elementos identificados através dos resultados obtidos

por intermédio das entrevistas e pela observacao € exibida a seguir na figura 3:
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4.3 Discussao

A partir dos resultados da pesquisa, pode-se identificar que a Mirar
Contabilidade é uma sociedade do tipo Limitada, onde ocorre a prestacdo de
servicos de natureza contabil, com foco na atuacdo conjunta a escritorios de
advocacia em processos de Recuperac¢do Judicial, bem como onde ocorre também a
prestacéo de servigos de controladoria e consultoria empresarial.

Segundo Osterwalder; Pigneur (2011) com relacdo aos projetos de
construcdo de Modelos de Negoécios, algumas organizagcdes podem estar
objetivando a busca de um novo potencial de crescimento, bem como estar iniciando
a insercdo de um novo produto ou tecnologia no mercado.

Para a empresa Mirar Contabilidade Ltda. o objetivo na revisdo do seu
Modelo de Negdcio centrou-se na busca pelo autoconhecimento, com vistas a
oportunizar para o0s seus colaboradores uma visao sistémica do negaocio.

No que se refere as motivagbes para a inovacdo do seu Modelo de Negdcio
que encontra-se nao definido na sua totalidade, pode-se afirmar, perante os
resultados da pesquisa, que a principal delas é a necessidade de adaptar o modelo
existente que ndo é do pleno conhecimento dos colaboradores da empresa, ao
ambiente econdmico contemporaneo que Se encontra em constante mutacéo,
segundo a crenca dos entrevistados. Outra motivacao que foi constatada, segundo
0s entrevistados, consiste na oferta ao mercado de uma nova modelagem de
servicos contabeis, junto com a preparacdo da organizacdo para o futuro,
explorando o potencial dos seus colaboradores e de acordo com os entrevistados,
blindando a empresa para as eventuais quebras de paradigmas, através de uma
equipe multidisciplinar.

ApoOs a aplicacdo das entrevistas e pela observacdo do autor da pesquisa
durante as reunides, teve-se como resultado o cumprimento por parte da empresa,
das cinco fases que compdem o processo de desenvolvimento de um Modelo de
Negdcio, conforme preconizam os autores Osterwalder; Pigneur (2011), onde as
mesmas serdo analisadas a sequir:

a) mobilizacdo: nessa etapa do procedimento foi reunido o maior nimero
possivel de argumentos para a conscientizagdo da necessidade de se revisar o atual
Modelo de Negocio da empresa através do uso de uma linguagem comum para

descrever, projetar, analisar e dar legitimidade ao projeto. Em um primeiro momento
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ocorreu uma reunidao com o Sécio 1 da empresa que pela sua trajetéria profissional,
€ considerado uma pessoa de maior experiéncia e de conhecimentos apropriados
para a divulgacdo do tema do presente estudo. Neste momento coletou-se a
apresentacdo da empresa, 0S objetivos e as motivacbes para a revisdo do seu
Modelo de Negébcio;

b) compreensédo: nessa etapa, foram aprofundados os conhecimentos
relevantes acerca dos problemas e necessidades dos potenciais clientes. Ressalta-
se que a empresa, segundo o relato de todos os participantes do processo, foi
desafiada a pensar e enxergar além do status quo. Foi desenvolvida uma profunda
compreensao através da reflexdo baseada no atual cenario econémico por parte dos
colaboradores da empresa juntamente com 0s socios, referente aos mercados
considerados potenciais pelos participantes, ao mesmo tempo com a analise e
questionamentos acerca das forcas e fraquezas do atual Modelo de Negdcio,
obtendo como resultado as primeiras ideias para construir novos modelos bem como
aprimorar o atual;

c) Design: Nessa parte do processo de desenvolvimento ocorreu a segunda
reunido com a participacdo dos seis socios e dos trés colaboradores, integrando
comentarios e ponderacdes sobre a organizacdo. Foi necessario explorar multiplas
ideias, onde as mesmas advinham de testes, brainstorms e de prototipos. Nesse
momento através dos questionamentos da entrevista e do que foi observado, a
ferramenta tomou forma, sendo que foram seguidas as orientacdes de Osterwalder;
Pigneur (2011), onde de posse da ferramenta Canvas impressa em tamanho de
poster ocorreu o0 preenchimento dos elementos utilizando-se de notas adesivas,
originando a representacao que consta na figura 3 da secao 4.2 Resultados.

d) implementacdo: o foco dessa fase foi a implantacdo do Modelo de
Negdcio originado na fase anterior, desing, no mercado onde a empresa atua. A
atencao foi dada em consonancia com os autores Osterwalder; Pigneur (2011), ao
gerenciamento das incertezas, desenvolvendo 0s mecanismos estratégicos para
adaptar o Modelo de Negocio rapidamente aos possiveis obstaculos.

e) gerenciamento: Nessa fase de gerenciamento a empresa ocupa-se de
forma continua em avaliar o modelo, examinando o ambiente no qual esté inserido
na tentativa de compreender como pode ser afetado por fatores externos no longo
prazo. Foi designado um colaborador para ser a responsavel pela evolucdo do

Modelo de Negécio da empresa no longo prazo, onde essa escolha foi feita por parte
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dos sécios através de comum acordo, levando em consideragdo as competéncias de
visdo de longo prazo e habilidade de analise e interpretacdo do ambiente
econdmico.

ApoOs a analise das cinco fases propostas pelos autores Osterwalder; Pigneur
(2011), pelas quais a empresa estudou durante a etapa de inovagao do seu Modelo
de Negdcio de junho a agosto, é valido destacar e discorrer sobre 0s nove
elementos que compdem a ferramenta Canvas de Modelo de Negdcios, sendo eles:
segmento de clientes; proposta de valor; canais; relacionamento com clientes; fontes
de receita; recursos principais; atividades chave; parcerias principais e estrutura de
custos, propostos pelos autores Osterwalder; Pigneur (2011), da empresa Mirar
Contabilidade Ltda.

Os nove elementos que compdem a ferramenta Canvas de Modelo de
Negdcios criada pelos autores Osterwalder; Pigneur (2011) em consonancia com as
informacdes durante a fase de coleta de dados e a sua respectiva analise, com base
na realidade da empresa sao caracterizados a seguir.

1 — Segmento de Clientes: referente a segmentacdo do mercado
consumidor, a empresa Mirar Contabilidade Ltda. mostrou ter como publico alvo os
escritorios de advocacia bem como as empresas de pequeno, médio e grande porte
de diferentes segmentos. Segundo a percepc¢do dos entrevistados, 0s escritorios de
advocacia buscam por profissionais qualificados na area contabil, para atuarem em
parceria nos processos de Recuperacdes Judiciais. Ainda segundo a percepcao dos
entrevistados, as empresas de pequeno, médio e grande porte, carecem da
prestacdo de um servico contabil voltado para o suporte na tomada de decisédo, que
forneca como substrato na criacdo e sustentacdo de uma estrutura de governanca
corporativa informacdes preditivas e relevantes.

Assim, o segmento de clientes atendido pela Mirar Contabilidade Ltda. em
consonancia com as respostas dadas pelos socios e colaboradores da empresa,
pode ser classificado como mercado de segmentacéo, fazendo distincdo entre os
segmentos do mercado com necessidades e problemas sutilmente diferentes, onde
segundo 0s entrevistados, para o0s escritorios de advocacia além de serem
demandadas as mesmas necessidades carecidas pelas pequenas, medias e
grandes empresas 0os mesmos demandam adicionalmente por conhecimentos e

habilidades para lidar em situacdes de crise econémico financeira.
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2 — Proposta de Valor: a proposta de valor que a Mirar Contabilidade Ltda
apresenta ao seu segmento de clientes € identificada pela pesquisa realizada do tipo
qualitativo, onde o foco estd nas caracteristicas diferenciadas dos servigos
prestados, bem como na personalizacdo, adaptando os servicos as necessidades
especificas dos clientes. Dando suporte aos escritorios de advocacia nos processos
de Recuperacdo Judicial de maneira integra e responsavel e levando até as
empresas de pequeno, médio e grande porte a prestacdo de um servico realizado
por profissionais considerados pelos entrevistados como qualificados para atender
as necessidades atreladas ao processo de tomada de decisao e a resolucdo de
eventuais problemas relacionados com governancga corporativa.

3 — Canais: os Canais de venda e entrega dos servicos da empresa foram
considerados pelos entrevistados como particulares e diretos, visto que a proposta
de valor ofertada chega até o cliente por intermédio direto da equipe da empresa,
pela entrega de relatérios e de visitas aos clientes para acompanhamentos dos
resultados, em forma de reuniées mensais pré-agendadas.

4 — Relacionamento com os Clientes: o relacionamento da Mirar
Contabilidade Ltda. com os Clientes é segundo o0s entrevistados, baseado na
assisténcia pessoal dedicada, visto que além de ocorrer uma interacdo humana a
relacdo envolve a dedicacdo de um representante do escritério ou de um grupo de
representantes para um cliente individual. Pode-se dizer, com base nas informacdes
coletadas neste estudo que o Relacionamento com os Clientes é focado na retencéo
dos mesmos, quer seja para 0s escritérios de advocacia através das empresas
recuperadas, quer seja para fidelizar as empresas de pequeno, médio e grande
porte através da solidificacdo de uma estrutura de governanga corporativa.

5 — Fontes de Receita: as receitas da empresa segundo os colaboradores
entrevistados sdo oriundas de um misto entre transacdes de renda resultantes de
pagamento unico (logo apés a entrega de um laudo, por exemplo) com uma renda
recorrente, que resulte do pagamento constante, advindo da entrega da Proposta de
Valor aos clientes formalizada na presenca de um contratos de prestacao de servico.
O mecanismo de precificagdo como caracterizado pelos autores Osterwalder;
Pigneur (2011) é do tipo precificacdo fixa onde os prec¢os séo predefinidos baseados
em variaveis estaticas, como por exemplo, o volume do servico demandado.

6 — Recursos Principais: segundo os entrevistados, 0os Recursos Principais

utilizados pela Mirar Contabilidade Ltda. podem ser caracterizados como fisicos
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possuidos (computadores, carros, méveis e utensilios), fisicos alugados (prédio e
salas), recursos humanos (funcionarios) e recursos intelectuais (conhecimentos
especificos em areas particulares da contabilidade e uma plataforma de
relacionamentos com os clientes online) através de colaboradores graduados e pos-
graduados, contando ainda com um quadro societario composto por mestres e
doutorandos em areas afins da ciéncia contabil.

7 — Atividades Chave: sob a otica dos entrevistados, visando operar com
sucesso a Mirar Contabilidade Ltda. possui como atividade chave a Resolucdo de
Problemas de clientes especificos através do suporte aos escritérios de advocacia
nos Processos de Recuperacdo Judicial e pela prestacdo de servicos de
controladoria e consultoria para as pequenas, médias e grandes empresas de
diferentes segmentos, gerenciando o conhecimento interno dos seus colaboradores
e mantendo o treinamento continuo dos mesmos.

8 — Parcerias Principais: segundo os entrevistados, visando a reducéo dos
riscos em um ambiente competitivo caracterizado por incertezas, a Mirar
Contabilidade Ltda. forma aliancas estratégicas com outros escritérios de
contabilidade em determinadas regides do Sul do Pais para ofertar a sua proposta
de valor. Os entrevistados informaram que a empresa, possui parceria com 0S
mesmos escritorios de advocacia, os quais usufruem dos servicos prestados e
consequentemente da proposta de valor ofertada, através da insercdo privilegiada
nos processos de Recuperacdo Judicial e indicacfes dos servicos de consultoria e
controladoria para as pequenas, médias e grandes empresas.

9 — Estrutura de Custos: Com base nas informacdes dos entrevistados, 0s
custos envolvidos na operacdo do Modelo de Negdcio sdo os oriundos da mao de
obra especializada, onde os gastos com profissionais especializados e dotados de
conhecimentos contabeis especificos sdo os que possuem relevancia, juntamente
com os custos fixos (aluguel, salarios, internet) e com o0s custos variaveis
(combustivel, materiais de escritorio, energia elétrica). Com base na pesquisa
realizada, percebe-se que a Mirar Contabilidade Ltda. caracteriza-se por possuir
uma estrutura direcionada pelo custo, pois se concentra em minimizar 0S Seus
custos sempre que possivel.

A juncao dos nove componentes do Modelo de Negdécio apresentados neste

estudo, resultou na criagcdo da ferramenta denominada pelos autores Alexander
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Osterwalder; Pigneur (2011) de Canvas de Modelo de Negdcios, apresentada na
terceira reunido para todos os envolvidos no processo de criagao.

Com base nas informacdes coletadas e analisadas, percebe-se,
especialmente, que os principais impactos no Modelo de Negdcio a partir da
implantagdo do Modelo Canvas na Mirar Contabilidade Ltda., foram considerados
positivos pelos sdcios e colaboradores da empresa e eles sao listados a seqguir:

» Aprimorado o Modelo de Negdécio anterior onde o0 mesmo deixou de
ser de conhecimento restrito, tornando-se de conhecimento dos socios
e colaboradores da empresa;

 Promovido internamente o0 entendimento, a criatividade e as
habilidades de andlise dos integrantes da empresa;

» Proporcionado aos integrantes da empresa a oportunidade de refletir
sobre o0 que as tendéncias do negdcio indicam para o futuro da
empresa.

» Exercitada a habilidade de pensar além do status quo da empresa, por
parte dos integrantes da mesma;

» Designado um colaborador responsavel pela governanca dos Modelos
de Negécios da empresa visando o gerenciamento o Modelo de
Negaocio atualizado que representa toda a organizacao.

Acredita-se que o Modelo de Negocios da empresa Mirar Contabilidade Ltda
objeto deste estudo, teve a oportunidade, com base nas informacfes coletadas e
analisadas de ser considerado um Modelo de Negdcios sob a Gtica de Mendes
(2012), contendo a apresentagcao do escopo da empresa, mostrando seus elementos
juntamente com suas inter-relacdes, onde € possivel descrever os ativos tangiveis e
intangiveis, as capacidades e processos, a sua proposi¢cao de valor, o segmento de
clientes com suas necessidades, o seu modelo de receitas (politicas de preco), seus
canais de distribuicdo, suas parcerias e sua estrutura de custo,
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5 CONCLUSAO

Este estudo, com base na pesquisa cientifica, foi considerado pelos
colaboradores como uma satisfatoria implementacdo da ferramenta Canvas de
Modelo de Negécios na empresa ja estabelecida Mirar Contabilidade Ltda.

Os objetivos geral e especificos propostos para este estudo foram
considerados respondidos, pela revisdo do referencial teérico bem como pela
metodologia escolhida e aplicada. Foram coletadas as informagdes da organizacao,
identificados pelos entrevistados os elementos chave para a implantacdo da
ferramenta, foi definido e implantado o Canvas de Modelo de Negoécios culminando
na identificacdo dos principais impactos no Modelo de Negécio a partir da
implantagdo da ferramenta. Obteve-se como contribuicdo para a organizacao, a
atualizacdo do seu Modelo de Negdcio, bem como o conhecimento do mesmo por

parte dos integrantes da empresa. No decorrer da pesquisa notaram-se varias
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contribuicbes para o conhecimento estratégico empresarial, aonde a principal
contribuicdo reside no fato de esta ser uma ferramenta, segundo as datas das
publicacdes e obras utilizadas sobre o tema, um tanto quanto recente podendo ainda
através de novos estudos auxiliar outras organizacdes, no que tangem aspectos
como a preparacdo do seu Modelo de Negoécio para as eventuais quebras de
paradigmas.

Ao longo da pesquisa foram identificadas pelo autor deste artigo como
observador participante, algumas limitagdes, como por exemplo, o fato de o assunto
demandar uma expressiva mobilidade de tempo e atengcdo dos sOcios para a coleta
de dados. Outra limitagdo encontrada foi a escassez de material bibliografico para a
construcéo do referencial tedrico em funcéo deste ser um tema explorado em parte
por apenas dois autores sendo eles Alexander Osterwalder e Yves Pigneur.

Observou-se com a pesquisa realizada que o tema instiga novas pesquisas,
no que tange ao teste de novas hipoteses de preenchimento da ferramenta
considerando diferentes elementos, assim como deixa espaco para investigacoes
referente ao planejamento estratégico da empresa e ao uso de outras ferramentas
gue possam auxiliar na tomada das decisdes estratégicas por parte dos integrantes
das organizagdes.

Com o0 este estudo, identificou-se que um Modelo de Negdcio pode ser
aprimorado com sucesso em uma empresa ja estabelecia. Conclui-se também que o
aprimoramento feito em consonéncia com pesquisa realizada que propicia aos
envolvidos no processo uma visdo holistica da empresa a qual é detentora do
Modelo de Negdcio oportunizando, de uma forma viavel, o exercicio da habilidade
de pensar além do status quo da empresa, por parte de todos os integrantes da
mesma.

Considerando o fato de que o objetivo proposto foi atingido, acredita-se que o
que pode ser feito na sequéncia, seria a construcdo de um Plano de Negocios para
descrever o empreendimento agregando ao modelo de negdcios, constituindo-se em
mais uma ferramenta estratégica para o planejamento empresarial da empresa
estudada, Mirar Contabilidade Ltda.
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APENDICE A - PRE-TESTE DA ENTREVISTA

Perguntas:

1) Qual é a sua idade?

2) Qual é a sua fungdo na empresa?

3) Qual é o seu tempo de empresa?

4) Quem é a Mirar Contabilidade Ltda.?

5) Qual o objetivo que levou a empresa arever o se  u Modelo de Negécio?

6) Quais os objetivos que levaram a empresa a rever 0 seu Modelo de
Negdcio?

7) Quais sao os clientes da Mirar Contabilidade Ltd  a.?

8) Qual é a Proposta de Valor ofertada pela Mirar C  ontabilidade Ltda.?

9) Quais sao os Canais que entregam a Proposta de V  alor da empresa?



10)Como é o Relacionamento com os Clientes?

11)Quais sao as Fontes de Receita da empresa?

12)Quais sao os principais recursos que a empresa u tiliza para gerar a sua
proposta de valor?

13) Quais sao as atividades chave executadas paraa criacdo da proposta
de valor?

14) Quais sao as parcerias principais para o0 apoio na criacao da proposta
de valor?

15)Qual é a estrutura de custos da empresa?

APENDICE B — ENTREVISTA APLICADA APOS O TESTE

Perguntas:

1) Qual é a sua idade?

2) Qual é a sua fungdo na empresa?

3) Qual é o seu tempo de empresa?

4) Quem é a Mirar Contabilidade Ltda.?

5) Qual o objetivo que levou a empresa a rever o se  u Modelo de Negécio?

6) Quais os objetivos que levaram a empresa a rever 0 seu Modelo de
Negbcio?

7) Para quem a empresa cria valor?

8) Quem sao os consumidores mais importantes daemp  resa?

37



38

9) Que conjunto de servigos a empresa oferece para  cada Segmento de
Cientes?

10)Qual é a Proposta de Valor ofertada pela Mirar C  ontabilidade Ltda.?

11)Através de quais Canais os Segmentos de Clientes  sdo contatados?

12)Como ocorre o Relacionamento com os Clientes?

13)Quais sao as Fontes de Recita da empresa?

14)Como os clientes pagam pelo servigo prestado?

15) Quais 0s recursos principais que a proposta de valor ofertada pela
empresa requer?

16)Que atividades chave a proposta de valor ofertad  a pela empresa requer?

17)Quem sao os principais parceiros da empresa?

18)Quais séo os custos mais importantes no Modelod e Negdcios da

empresa.

APENDICE C — ROTEIRO DA OBSERVACAO PARTICIPANTE

Pontos Observados:

1) Estrutura Organizacional da Empresa

2) Atividades realizadas por cada integrante da Emp  resa

3) Nivel de atencéo dos respondentes durante as ent  revistas

4) O posicionamento de cada individuo diante dos g  uestionamentos
realizados visando identificar sugestdes e aspectos negativos

mencionados pelos mesmos
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ABSTRACT

The aim of this study is to identify the main impacts on the business model from the
implementation of the Canvas's tool in Mirar Accounting Ltda By deploying the tool
the five stages were fulfilled that make up the development process of a Business
Model. He pointed to a series of information, which clarify the key concepts related to
the subject studied and characterize. The procedure was a basic qualitative research,
which was used as a data collection technique in-depth interviews and participant
observation, passing by the method action research and as analysis technique,
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content analysis. It was concluded that a business model can be enhanced with full
success in an already established and the implementation of it caused a serious
positive impact on the study of the subject company. Through the tool
implementation, it was found that it provides to those involved in the process a
holistic view of the company which owns the Business Model, exercising your ability
to think beyond the established standards of the organization.

Keywords: Business Model. Canvas. Company.Tool. Impacts



