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APRESENTACAO

A rapidas transformagbes socioecondmicas na realidade internacional e a
emergéncia de novas tematicas estratégicas nos sistemas produtivos e organizacionais
tém subsidiado impactos com avancgos, retrocessos, oportunidades e desafios no
funcionamento das organizagbes, 0 que repercutiu em novas areas de estudos e em uma
continua expansao das fronteiras de conhecimento do campo da Administragéo.

Partindo desta contextualizagéo e fruto de um trabalho coletivo, desenvolvido por
um conjunto de pesquisadoras e pesquisadores brasileiros e estrangeiros, este livro faz
um imersivo estudo panoramico sobre a realidade empirica da Administracéo, ao tomar
como referéncia a analise organizacional a partir dos prismas da gestédo estratégica, do
empreendedorismo e do marketing.

A conjugacéo de um seleto grupo internacional de autores propiciou a materializacéo
de vinte e dois capitulos que discutem a realidade administrativa por meio de um amplo
arcaboucgo de revisdo bibliografica e documental e de estudos de caso, permitindo assim
explorar as fronteiras do conhecimento diante da apresentacéo debates que refletem o
estado da arte empirico-cientifico.

As pesquisas apresentadas em cada um dos capitulos deste livro foram construidas
a partir de uma abordagem exploratéria, descritiva e explicativa quanto aos fins e quali-
quantitativa quanto aos meios, por meio de um convergente uso do método dedutivo,
bem como da combinagéo de diferentes procedimentos metodologicos de levantamento e
analise de dados primarios e secundarios.

Alicercado na pluralidade do pensamento, no estado da arte e na capacidade
dialégica dos estudos com a fronteira do conhecimento no campo epistemologico da
Administracdo, este livro traz significativos subsidios para um amplo publico de leitores
analisar e interpretar a realidade contemporanea das organizagées com base em subsidios
empiricos trazidos pelo olhar empreendedor, estratégico e mercadoldgico.

Em nome de todos os pesquisadoras e pesquisadores envolvidos neste livro,
comprometidos com o desenvolvimento cientifico dos estudos administrativos, convidamos
vocé leitor(a) para explorar conosco, neste rico campo epistemoldgico, toda a riqueza
empirica da nossa realidade organizacional contemporénea, pois urge a necessidade de

avangarmos com analises mais abertas ao debate e a pluralidade te6rico-metodologica.
Excelente leitura!

El6i Martins Senhoras
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RESUMO: A percepgdo de que uma simples
ideia, por si sO, constitui um negbcio nao
possui razdo de ser. E simplificar a jornada de
construcdo de um negécio. Uma visdo mental e
emocional € o primeiro passo, mas nao o unico.
E preciso ir para além da empolgacdo e migrar
para o plano racional para a compreensédo da
amplitude desse processo cheio de elementos
de indole objetiva e, portanto, mensuraveis. E
conseguir mapear em um desenho negocial o
que deve ser levado em consideragdo até que
haja a devida inser¢céo no mercado de consumo.
Para conseguir estabelecer os argumentos
robustos para esse raciocinio, utiliza-se de duas
tematicas fomentadoras da oportuna reflexdo. A
primeira inaugura com um jogo de palavras no
qual foca no entendimento de que uma ideia nao
€ um nego6cio e que o negbcio € uma ideia para
que haja o despertar da inovacgéo, da criatividade
e da estratégia. O segundo tema ja parte para
a percepgao estrutural do negédcio, seu modelo
e variaveis imprescindiveis para o mapear de
oportunidades da atividade fomentada com
0 minimo de impacto negativo ou de fatores
imprevisiveis.
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ESTRATEGICA DE VALOR

PALAVRAS-CHAVE: Ideia. Neg6cio. Estratégia.
Modelagem

BUSINESS MODELING AS STRATEGIC
VALUE QUALITY

ABSTRACT: The perception that a simple idea,
by itself, constitutes a business has no reason
to exist. It’s simplifying the journey of building a
business. A mental and emotional insight is the
first step, but not the only one. It is necessary
to go beyond excitement and migrate to the
rational plane to understand the breadth of this
process, which is full of objective and, therefore,
measurable elements. It is to be able to map in a
business design what must be taken into account
until there is a proper insertion in the consumer
market. In order to establish strong arguments for
this reasoning, it uses two themes that encourage
timely reflection. The first opens with a play on
words which focuses on the understanding that
an idea is not a business and that the business is
an idea so that innovation, creativity and strategy
can be awakened. The second theme starts with
the structural perception of the business, its model
and essential variables to map the opportunities
of the promoted activity with a minimum of
negative impact or unpredictable factors.
KEYWORDS: Idea. Business. Strategy.
Modeling.

11 INTRODUGAO

Pensar em criacdo de negdcio vai além
de uma simples ideia. O plano da cogitagédo
mergulhado na dose de emogéao e de entusiasmo

€ apenas o inicio de uma jornada para esse
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universo empreendedor. Passada a fase de natural empolgacéo, € necessario estruturar
um planejamento l6gico e racional.

E desenvolver as bases para tornar viavel o pensamento inaugural. E pensar em
varaveis objetivas que ndo podem ser descartadas sob pena de ndo se ter um negdcio
concreto e real, inclusive com margem para adaptacées e flexibilizacdes em alguma etapa
da sua construcéo.

E abracar a tecnologia e a inovagdo como aliadas, mas nédo as Unicas nesse
processo. E ter clareza da sua atividade, do seu tipo de cliente, dos meios necessarios
para obter sucesso, dos apoiadores e colaboradores do empreendimento, enfim, mapear
a estrutura de negdcio, o seu modelo, com vistas a diminuicdo da margem de riscos ndo
previstos nem pensados.

Com base nas premissas acima, o desenrolar do presente paper é direcionado
para a desmistificacdo de que se bastaria uma boa ideia, isolada, para a inauguragéo
de um negbcio para se alcangar um desenho, para o mercado competitivo, de variaveis
mensuraveis de forma objetiva.

O respaldo tedrico se encontra nas pesquisas feitas em sede de artigos cientificos
e de autores com autoridade na defesa de suas percepgbes quanto a tematica proposta
em uma investigac@o de qualidade para a formatag¢édo do conteddo do trabalho (Marconi e
Lakatos, 2007; Alyrio, 2009).

A metodologia de qualidade técnica empregada se divide em dois temas. O primeiro
diz respeito ao jogo de palavras ideia e negécio ao trazer as reflexdes de que uma ideia ndo
€ um negocio e que o negoécio é uma ideia. O segundo tema foca na percepgéo estrutural
do negocio onde se traz as bases objetivas para a construgdo de seu modelo com vistas a
sua inclusdo no mercado.

21 UMA IDEIA NAO E UM NEGOCIO E O NEGOCIO E UMA IDEIA

Uma boa ideia nem sempre significa o estabelecimento de um negécio duradouro.
Pode ser o inicio de um, certamente, mas ndo necessariamente a sua aceitagdo no mercado
e sua posterior consolidagédo. E ir além da cogitagdo para o plano do estabelecimento de
fatores objetivos e reais para a sua estréia com louvor para os palcos de consumo.

Fatores objetivos pela necessidade de elementos de métrica e passiveis de
mapeamento como qual o produto ou servigo, qual a funcionalidade, quais os destinatarios,
quais 0s insumos basicos, valores de investimento, qual o momento de langcamento, quais
os fornecedores e tempo de entrega, quais as redes de apoio, enfim toda uma logistica
estratégica por tras.

Fatores reais tendo em vista ndo se enxergar o mercado com base em estudos de
futuro, somente de esperanca, sem levar em conta as instabilidades politicas, econ6micas

e, porque ndao mencionar, mundiais. Possuir margem de realidade, isto &, do imprevisivel e
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as vezes, de uma pequena porcentagem de pessimismo pode evitar projecdes e desgastes
fora do contexto.

E minorar a emogéo do amadorismo para potencializar a racionalidade estratégica. E
nutrir o devido comprometimento a ponto de n&do ser mais uma frustragdo desencadeadora
de desisténcia de uma oportunidade chave de rentabilidade.

E abrir m&o de um resultado pratico e imediato para beneficios de longa percepgéo.
O ponto emocional como estopim de uma ideia, ainda no plano mental, é encarado com
cautela.

Promessas ndo cumpridas sdo motivos de varios desequilibrios emocionais,
que podem perdurar por uma vida inteira e atacar até a saude. Por isso, antes
de se comprometer, analise bem, do contrario sua consciéncia ira cobra-lo
para sempre (Ferreira, 2007, p. 16).

E conseguir unir a emogéo, a ideia e a estratégia voltadas para uma sagacidade
de mercado, o que demonstra uma inteligéncia mercadolégica. Conceito este definido
com precisado por autor Minarelli (2009, p.4-5) como sendo “a capacidade de identificar
oportunidades, de desenvolver servigos adequados e de vendé-los, procurando satisfazer
as necessidades dos clientes. E a capacidade de gerar trabalho e rendimento”.

Julio (2005) reforga os argumentos acima ao focar na estratégia como o caminho
chave decisério para delimitar cada passo operacional, de objetivos claros, com vistas
a satisfacdo de necessidades, universais, que em maior ou em menor profundidade se
revelam em algum momento da trajetéria.

Para aproveitar as referidas oportunidades, os profissionais precisam se
comportar como provedores de servigos e colocar a mercadologia em seu
jeito de pensar. A inteligéncia mercadolégica, integrante do software mental,
faz com que o profissional tenha um olhar diferente e veja as necessidades
que estdo em todos os lugares: nas filas, nas reclamacgdes, na internet, nas
coisas que guebram, nos servigos malfeitos, na descoberta de formas mais
réapidas de atendimento etc.

Descrevendo de modo detalhado, inteligéncia mercadoldgica é a capacidade
de perceber oportunidades, prover solugdes, acompanhar a evolugdo da
demanda, ter sua marca distintiva e uma reputagao, fazer-se conhecido e
lembrado, saber vender ideia e servicos, saber cobrar e ficar de olho nesses
fatores que garantem a permanéncia no mercado, medindo a satisfacédo e
gerando o marketing boca a boca para formar uma clientela. (Minarelli, 2009,

p. 4).

Ademais, no percurso da construgdo das bases de um potencial neg6cio com as
suas varigveis de objetivos, de emoc¢ao, de estratégias, ha que se mencionar o elemento
valorativo de qualquer ideia: a sua capacidade de ser inovadora e de impactar o mercado
na supressao de uma necessidade jamais suprida pelos demais concorrentes.

Na concepg¢éao original, inovagao, por Schumpeter (1988), representaria a quebra
da zona de conforto de um determinado segmento de produg¢éo, ja consolidado pela sua

estabilidade, para avangar a outro nivel, seja na substituicdo da tecnologia, seja na mutacéo
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das etapas operacionais, seja na propria mudancga do produto.

Para Nogami (2019, p.10) “a introdu¢do de um novo método de produgéo, ou seja,
um método ou processo produtivo ainda ndo utilizado que pode inovar a forma como
um determinado setor é configurado”. Nessa linha de raciocinio, a inovacéo teria duas

espécies, a incremental e a radical.

A incremental gera pequenas melhorias em produtos, processos ou servigos
existentes, aprimorando a forma de fazer algo que ja fora feito anteriormente.
Ja a inovacgdo radical engendra rupturas mais intensas, causando uma
mudanca profunda nos servigos, produtos ou processos (Ceretta et al, 2016,
p. 434).

Em uma vis&o rasa, a inovagao se traduziria no elemento utilidade do bem (Bessant,
2009) ou mesmo em mero lancamento de uma novidade no mercado de consumo com
perspectiva de ganhos comerciais (Gunday et al. 2011).

Em uma perspectiva macro, a inovagéo repercutiria nos processos de produgao,
na prépria tecnologia empregada com sensiveis impactos na qualidade do produto e no
trabalhar com volume de produtividade, ao se alinhar com as expectativas externas do
mercado de consumo com ganhos de valor (Nagano et al.; 2014; Nogami, 2019).

Se pararmos para pensar sobre o que consideramos valor em um produto
ou servico, chegaremos a uma conclusdo ndo muito distante de algo como
0 “quanto estamos dispostos a pagar para ter os beneficios advindos de um
determinado produto ou servigo”. Na verdade, o produto em si — ou per se
como gostam os académicos mais eruditos — ndo tem valor algum, somos
nds que definimos o seu valor de acordo com os beneficios nele percebidos.
(Carvalho Filho, 2007, p. 56).

Esse entdo o elemento central de toda inovagédo, qual seja, estar atento as
necessidades do visado publico, ao acrescentar valor as utilidades do bem para que o seu
negocio consiga se manter de forma constante, adaptavel, pl4stico e duradouro, além de
ter a sua posicdo no mercado. Os investimentos, por sua vez, se tornam consequéncia

(Christensen, 2001; Minarelli, 2009; Nogami, 2019).
31 A PERCEPC}AO ESTRUTURAL DE NEGOCIO

Um negécio, entdo, parte de uma ideia desencadeadora de varias etapas
operacionais e légicas para que se materialize no mercado. O desenvolvimento de uma
estrutura base para que o empreendimento logre éxito tendo como norteador o propésito
de sua existéncia, com clareza e com perspectivas reais.

Nessa perspectiva, as palavras de Julio (2005, p.37) sdo oportunas ao afirmar que “a
estratégia sempre nascera errada se nao for feita uma analise da empresa de seu mercado

e do ambiente em que se encontra, ou se essa analise estiver equivocada ou incompleta”.
Nenhum profissional aprende uma profissdo para atender as proprias
necessidades. Todos a aprendem e a exercem para atender as necessidades

de outras pessoas, daquelas que geram a demanda do servi¢o praticado e
que pagam por ele, dando a justa retribui¢cao. (Minarelli, 2009, p. 10).
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Segundo Biava (2017), o desafio de qualquer empreendimento é equilibrar os
beneficios da independéncia financeira e da liberdade para ser o seu préprio gestor com
os riscos da instabilidade inicial, de um eventual fracasso e do desconhecimento do
funcionamento de qualquer negocio.

Assim sendo, estabelecer as premissas de um modelo de negdcio é fundamental, na
medida em que se retira a bolha emocional na qual o plano da cogitagédo esta para evoluir
para a sua viabilidade mercadoldgica e, posterior, consolidagéo.

O olhar mercadolégico pode ser treinado. Nao sdo todos os que véem as
oportunidades. Alguns tém um instinto mais agucado ou uma caracteristica
inata e percebem com mais facilidade situagdes de mercado que podem
se transformar em trabalho. Outros, com miopia mercadolédgica, precisam
de ajuda para enxergar as situagdes da vida pelo prisma mercadolégico.
(Minarelli, 2009, p. 13).

Modelo de negbcio, para Slywotzky (1996) significa o estilo adotado pela empresa
para captura da clientela, bem como no desenho de identidade dos seus produtos e
servicos, margem de terceirizagdo de alguma parte da cadeia logistica e vias de obtencéo
de lucro.

Na concepc¢ao de Osterwalter e Pigneur (2010), a estrutura dorsal de negécio, o tipo
de moldagem adotada, deve levar em consideracgao o ciclo da cogitacao de ideias criativas,
sua respectiva entrega para o mercado para, entdo, aferir expressao qualitativa de valor.

O desenho do negécio, sob o ponto de vista de Malhotra (2000), envolveria a
inovacao dentro da cadeia tecnolégica empregada na producéo e na coleta de informagdes
e o correspondente auxilio no processo decisoério de agdes dentro do espectro estratégico
comercial de valor.

0 objetivo de criar um modelo de negécio foi de auxiliar a compreender,
descrever ou prever como as organizagdes funcionam em suas atividades
de oferta de produtos e na obtencédo de um retorno financeiro sustentavel
(Martins et al, 2019, p. 50).

Nesse sentido, Osterwalter e Pigneur (2010) desenvolveram um desenho facilitador
de negbcio composto por etapas objetivas de mapeamento estratégico de determinado
empreendimento, chamado de modelo de negécios canvas.

A finalidade desse modelo proposto por Osterwalter e Pigneur (2010) é mapear o
negocio de forma macro e sistémica em elementos mensuraveis, de forma objetiva, além
de oportunizar o tdo buscado valor a atividade, com inovagéo e criatividade, com o minimo
de imprevisdes e de impactos negativos.

O primeiro elemento diz respeito aos clientes e se subdivide em segmento de
clientes e o relacionamento com os mesmos. Por segmentacédo, entende-se qual a fatia
do mercado consumidor se ira alcangar, qual grupo serd o destinatario do servigo criado.
Em contrapartida, que tipo de relacionamento com esse grupo sera construido até mesmo
como meio de tornéa-lo fiel (Cordeiro et al, 2017).
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Teixeira e Lopes (2014) afirmam que a segmentagdo de clientela esta relacionada
as similitudes que determinado grupo possui, caracteristicas e percepgdes comuns que 0s
unem. O relacionamento, para os autores, representa a forca motriz da empresa para o
olhar das necessidades dessa parcela do mercado.

A préxima etapa diz respeito a forma de comunicacdo com os destinatarios do
servico, qual o canal utilizado para tal finalidade, por qual meio a empresa colhera as
impressOes de seu publico e coleta de suas expectativas.

Sobre os canais de comunica¢do, complementa Teixeira e Lopes (2014, p. 5) que
“este conceito abrange ndo sé a comunicagdo como a venda e até mesmo a distribuicédo — é
a forma como a empresa interage com os seus clientes”.

Por canais, especifica Cordeiro et al (2017, p. 7) “por meios diretos, como lojas
préprias, lojas online, equipes de vendas, e por meios indiretos também, como distribuidores,
atacados, lojas parceiras”.

Em seguida, ao canal de comunicagéo, ha a verificacdo das propostas de valor.
Ja se tem delimitado o publico, o tipo de relacionamento, o meio para abertura do diadlogo
para entdo lhes langar as propostas de qualidade valorativa, o que sera entregue para
corresponder aos anseios do mercado.

Sobre a propositura de valor, Teixeira e Lopes (2014, p. 5) determinam “é o conjunto
de ofertas que uma empresa possui para 0s seus clientes, representa a forma como a
empresa cria/acrescenta valor para um segmento de clientes como também a maneira
como esta se diferencia da concorréncia”.

Os recursos-chave, os investimentos, parte sensivel do negdcio, séo levados em
consideracdo, assim como o fator da estrutura de custos, para viabilizar as atividades-
chave, isto €, o nucleo de a¢des necessarias para conferir viabilidade ao negécio.

Para a infraestrutura, o bloco referente aos Recursos-Chave descreve os bens
necessarios e mais importantes para que o modelo de negdcios funcione
numa empresa. Estes permitem que a instituicdo produza e entregue a sua
proposta de valor aos seus clientes. As Atividades-Chave s&o tarefas que a
empresa precisa de realizar, sendo essenciais para que o modelo de negdcios
funcione o melhor possivel. Tal como os recursos principais, as atividades
também estéo ligadas a criacéo e entrega da proposta de valor, aos canais,
receitas e ainda ao relacionamento da empresa com os clientes. (Teixeira e
Lopes, 2014, p.5).

Por fim, ha as parcerias-chave, a rede colaborativa e de apoio para executar o
negocio e as fontes de renda, ou seja, o ganho aferido dentro de cada segmentagéo, a
monetizagcdo do negdcio em si.

Teixeira e Lopes (2014) compreendem as parcerias como aliangas imprescindiveis
para potencializar e alavancar qualquer negocio, haja vista a possibilidade de
compartilhamento de custos, de recursos e de expectativas. O reflexo serd sentido na

projecéo dos rendimentos através das fontes de receita decorrentes da segmentacéo e
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escolha da cartela de clientes.

41 CONSIDERAGOES FINAIS

Os usuarios, com expectativas, buscam servigos que consigam satisfazer aos seus
anseios e, para isso, fomentam-se atividades que consigam enxergar as oportunidades e
falhas nos mais variados setores desse mercado de consumo.

E para isso € preciso ndo apenas uma boa ideia, inovadora em si mesmo, como
torna-la atrativa para o segmento desejado, além de viabiliza-la no mercado como uma
oportunidade rentavel ndo sé de efeitos imediatos como com um usufruto de longa
percepcao.

A criacdo de qualquer negécio parte de uma etapa cognitiva e emocional com
evolugéao para o desenvolvimento de um desenho estruturado de um modelo composto por
varios elementos: desde o visar do seu publico até o formato de absorcdo de receitas e
compartilhamento de custos e de atividades.

A modelagem de negécio, portanto, traz a clareza necessaria para que a atividade
consiga se inserir no mercado consumidor e se monetizar através da entrega de proposituras
de qualidade de valor para setores carentes de tais servigos.
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