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RESUMO

Incontaveis empreendimentos surgem a cada dia, principalmente em decorréncia do
acelerado desenvolvimento tecnoldgico, onde se tem oportunidades variadas de lucratividade
através da inovacdo, levando setores diversos a investir na tecnologia como forma de se
sobressair no atual cenario competitivo. Apesar da tecnologia estd em alta, e de surgirem
diversos novos empreendimentos na area, nem todos conseguem definir as metas corretamente
e identificar os riscos do negocio, o que leva muitas empresas a falharem, mesmo com ideias
extraordinarias, € o chamado “ponto cego da inovagdo”, isto ¢, falta de conhecimento de
requisitos que mesmo n&o estando diretamente ligado ao lancamento ou venda de um produto,
se apresentam como risco para o sucesso destes. Para amenizar este problema utilizam-se dos
chamados modelos de negocios, para se ter uma visdo de como definir cada etapa de seus
respectivos empreendimentos, identificando riscos e amenizando possiveis falhas de execucao.
Assim este trabalho tem como objetivo apresentar um estudo e andlise acerca dos varios
modelos de negdcios existentes atualmente, e através deste propor um modelo adaptado para
negocios digitais, modelo este que tem como base o esquema Blueprint de valor, ao qual
contempla caracteristicas essenciais para 0 esquema que sera apresentado. Como resultado
obteve-se as seguintes categorias: Beneficios, dificuldades, sugestdes de estudantes da
faculdade de sistemas de informacdo e novo modelo proposto. A pesquisa realizada neste
trabalho é empirica e qualitativa. Utilizou-se como instrumento de coleta de dados as entrevistas
semiestruturadas. Os resultados deste trabalho indicam que o esquema Blueprint de Valor em
conjunto com outros modelos contempla requisitos essenciais para compor um esgquema para
inicializacdo de negdcios digitais, com foco na identificagdo dos riscos e visualizacdo do
ecossistema de negdcios. No entanto, sugerem-se melhorias ou adaptac@es e a criacdo de um

software de apoio na cria¢do do esquema.

PALAVRAS-CHAVE: Andlise de riscos, Modelos de Negocios, Negocios Digitais

inovadores, Business Model Canvas, Blueprint de Valor.



ABSTRACT

Countless developments arise every day, mainly due to accelerated technological development,
where there are varied opportunities of profitability through innovation, leading diverse sectors
to invest in technology as a way to excel in the current competitive scenario. Although
technology is on the rise, and many new ventures have emerged in the area, not everyone can
set goals correctly and identify business risks, which leads many companies to fail, even with
extraordinary ideas, is the so-called "blind spot of innovation ", that is, lack of knowledge of
requirements that, even if not directly related to the launching or sale of a product, present
themselves as a risk to their success. To mitigate this problem, the so-called business models
are used to have a vision of how to define each stage of their respective ventures, identifying
risks and mitigating possible execution failures. Thus, this work aims to present a study and
analysis about the various business models that currently exist, and through this propose a
model adapted for digital business, this model is based on the Blueprint scheme of value, which
includes essential characteristics for the schematic that will be displayed. As a result, we
obtained the following categories: Benefits, difficulties, suggestions of students of the
information systems faculty and new proposed model. The research carried out in this work is
empirical and qualitative. Semi-structured interviews were used as data collection tools. The
results of this work indicate that the Value Blueprint scheme in conjunction with other models
includes essential requirements to compose a scheme for digital business Startup with a focus
on risk identification and visualization of the business ecosystem. However, improvements or
adaptations are suggested, as well as the creation of software to support the creation of the

scheme.

Keywords: Risk Analysis, Business Models, Innovative Digital Business, Business Model

Canvas, Value Blueprint.
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1. INTRODUCAO

1.1.  Contexto e justificativa

A globalizacdo caracterizada por sua multidimensionalidade, referentes as trocas de
bens e servig¢os, mas também pela mobilidade da producdo destes e a circulacdo dos capitais
financeiros (MICHALET, 2003), permitiu um acelerado crescimento mercadologico. Diante do
exposto € notorio o mutavel e turbulento sistema capitalista, uma vez que empresas, COmércios
e outros segmentos estdo em constante modificacdo, sendo necessario cada empreendimento
adaptar-se a esta nova realidade, utilizando-se de modelos e ferramentas de analise de negocios
para se sobressair no mercado.

Neste cenario vale ressaltar a importancia da revolucao da interatividade e conexao entre
as pessoas através da internet, mais especificamente a partir da chamada Web 2.0 e o
surgimento das redes sociais online onde as relagdes sociais de fato foram impactadas. Milhares
de consumidores expressam na internet a sua satisfacdo ou descontentamento quanto as
empresas. Sao criados entre essas pessoas 0s chamados lacos fracos descritos por Recuero
(2009) no qual sdo estabelecidos relacionamentos motivados por interesses pela informagéo,
trabalho e entretenimento.

Esse comportamento fez com que esse meio de comunicagdo tornasse uma fonte de
consulta quanto a idoneidade das empresas. 1sso porque na internet tudo que é compartilhado
fica registrado de alguma forma para sempre, 0 que corrobora o conceito de rastros exposto por
McLuhan (1964) e posteriormente por Recuero (2009) que afirma que tudo que é publicado na
internet se propaga em comentarios, réplicas e de varias outras formas.

Para Cunha e Todero (2004), as politicas de apoio ao desenvolvimento de parques e
polos tecnoldgicos, incubadoras de empresas, atracdo de empresas ancoras, projetos de
cooperacao entre empresas e instituicdes de pesquisa, clusters, associagdes e consorcios entre
empresas apresentam-se como importantes arranjos institucionais nas estratégias de
desenvolvimento regional.

Nesse sentido, as oportunidades advindas das mdltiplas tecnologias tém gerado uma
nova forma de estabelecer relagcdes sociais e desencadeado em outras maneiras de ocorrer
negaocios financeiros, comerciais, entre outros. Segundo dados da fundacéo Getulio Vargas, em
2016 os gastos e investimentos das empresas em tecnologia se mantiveram estaveis, como

proporcédo da receita, em 7,6%.



Diante de um cenério inovador e de grande competitividade no mundo dos negocios,
vale ressaltar que o consumidor ndo € a Unica pe¢a importante para tornar-se um produto ou
servico inovador bem-sucedido. Antes de tudo é necessario avaliar como funciona algo
chamado “ecossistema da inova¢do” (ADNER, 2012). Esse termo ao qual abrange toda a cadeia
que envolve os elementos que serdo importantes para viabilizar uma inovacao.

Diante do exposto acima, Adner (2012) propde um esquema chamado blueprint de
valor, que observa sob varias 6ticas 0 mercado em analise, mostrando 0s pontos cegos que
podem passar despercebidos sem um olhar mais atento. No entanto, possui como uma relevante
peculiaridade, a sensibilidade de atuar de modo simples, podendo ser utilizada pelos mais
distintos segmentos de negocios.

A proposta de Adner (2012) contém um olhar amplo, onde identifica ndo apenas a
execucdo do produto, ou o caminho até o cliente, mas outro elemento considerado de
fundamental importancia para o sucesso da inovacdo, os chamados complementadores. Os
complementadores sdo representados pelos participantes do ecossistema que ndo estariam no
caminho tradicional do produto até o cliente, mas que ainda assim sao elementos fundamentais
para que a proposta de valor seja entregue aos clientes (ADNER, 2012). A proposta de Adner
pode ser usada nos diversos empreendimentos inovadores, podendo ser aplicada em &reas
diversas, 0 que ndo contempla algumas especificidades pertinentes aos negocios da area de
tecnologia de informagao.

Diante do contexto acima apresentado, o blueprint serd o esquema base para a cria¢ao
de um esquema adaptado as necessidades dos negocios digitais, por ser explicito quanto ao
local especifico e aos elos de complementadores que delimitam o caminho direto ao mercado,
mas que continuam se mostrando criticos para o sucesso (Adner, 2012) .

Nesse sentido, surgem questionamentos tais como: “quais as contribuigdes que sujeitos
oriundos da area da computacdo podem agregar a esse modelo de negdcio?” e “a partir de
sugestdes, de individuos diretamente ligados ao &mbito tecnoldgico, pode-se culminar em uma

proposta de esquema de valor?”

1.2.  Objetivos
1.2.1. Geral

- Propor um esquema blueprint de valor adaptado as especificidades de negocios
digitais.



1.2.2. Especificos

e Expor a definicdo geral e contribuicdes sobre o esquema blueprint de valor no
ambito dos negdcios;

e Comparar modelos de negdcios que divergem das metodologias aplicadas pelo
blueprint de valor;

e Fazer um levantamento sobre o0 uso do esquema blueprint de valor em empresas
digitais, através de entrevistas com alunos do curso de sistemas de informacéo;

e Adaptar 0 esquema blueprint de valor para atender as especificidades da
tecnologia, com base em outros modelos pesquisados e levando em consideracdo a sugestdo

dos alunos do curso de sistemas de informacéo que foram entrevistados.

1.3.  Contribuicbes

Neste trabalho foram realizados dois estudos, ambos no contexto académico. O primeiro
estudo teve como objetivo buscar informagfes sobre os tipos de esquemas e modelos ja
existentes para empresas, a fim de auxiliar na tomada de decisdo ao se criar uma inovacéao. O
segundo estudo foi feito atraves de entrevistas, ao qual foi feita com objetivo de coletar
informacdes sobre a opinido dos discentes de tecnologia sobre o esquema blueprint e a0 mesmo
tempo obter sugestdes para adapta-lo a um modelo mais especifico para empresas digitais.

Levando em consideracdo os estudos realizados, a principal contribuicdo deste trabalho
consiste em propor um esquema blueprint de valor adaptado as especificidades dos negocios
digitais, visto que o modelo atual segundo Adner (2012) pode ser usado como auxilio para
qualquer ecossistema de neg6cio, ndao contendo elementos especificos voltados a area da
tecnologia. O esquema blueprint foi escolhido como base para a criagdo de um novo modelo
pois segundo os levantamentos, ele contempla tanto o projeto da empresa, quanto auxilia na
identificacdo dos riscos de negdcios associados aos componentes de um ecossistema.

Em suma, busca-se com este trabalho contribuir no setor empresarial digital, visto que
0 esquema proposto busca identificar os principais riscos e elementos de um empreendimento,
assim pode ajudar a verificar a viabilidade do mesmo, identificando alguns riscos e evitando
desperdicios com a ajuda do esquema. Também busca-se contribuir no setor académico,
enriquecendo as pesquisas ja existentes, e assim, de um modo geral contribuir com a sociedade,
ja que a tecnologia estad em alta, e busca-se a cada dia equipamentos de qualidade e que venha

atender as necessidades dos clientes.
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1.4.  Organizacao do trabalho

O capitulo 2 apresenta a fundamentacéo tedrica sobre o tema deste trabalho, ao qual destaca
diferentes e importantes esquemas como Customer Development,Design thinking, Lean
Startup, QFD (Desdobramento da funcdo da qualidade) e Business Model Canvas.

O capitulo 3 descreve o esquema blueprint de valor, isto &, principal esquema de apoio a
este trabalho ao qual apresenta caracteristicas bem relevantes como riscos ao negacio, risco de
coinovacéo e de cadeia de adogéo, ndo adotados em outros esquemas.

O capitulo 4 mostra a metodologia usada neste trabalho, assim como, procedimentos
metodoldgicos e tipo de coleta de dados.

O capitulo 5 apresenta os resultados e discussdo, mostrando beneficios, dificuldades,
sugestdes e por fim mostrando o modelo criado nesta pesquisa, ao qual se utilizou de varios

outros para a criacdo de um modelo principal.
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2. FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1. Estratégia Tecnologica

Na realidade empresarial, os gestores precisam conhecer as novidades disponiveis no
mercado para que, de maneira inteligente e sensata, decidam por utiliza-las ou ndo, dependendo
da necessidade e capacidade de investimento que a organizagdo possuir. Toda tecnologia,
quando inserida em uma empresa, precisa gerar vantagem competitiva para a mesma. O
investimento por si so, ndo vale a pena. De acordo com Mattos (2005, p. 49) : “Uma tecnologia
apropriada é aquela que impulsiona a estratégica e da a empresa uma vantagem sustentavel. [...]
A vantagem competitiva € criada aumentando-se o valor de um produto para um cliente ou
reduzindo os custos do produto”

Conforme as empresas comegcam a se conscientizar do potencial tecnoldégico como
diferencial competitivo para seus negdcios, falar sobre estratégia tecnoldgica se torna cada vez
mais importante no contexto empresarial, pois 0 assunto € visto como um instrumento de
competitividade.

Carreteiro (2009, p.139) mostra que a questdo da tecnologia passou a ser analisada de
forma a considerar as seguintes estratégicas tecnologicas:

1. Tecnologia envolvida no processo produtivo.

2. Transferéncia de tecnologia, valores pagos para uso de tecnologia estrangeira e
contratos de assisténcia técnica.

3. Tecnologia fazendo parte do posicionamento estratégico da organizacao.

4. Introducdo da gestéo de tecnologia na organizagao.

Nesta mesma referéncia literéria, € mostrado que as estratégicas tecnologicas devem ser
estabelecidas em harmonia com os planos estratégicos empresariais, sendo que um grande
desafio para a organizacdo é a necessidade de inserir as atividades de desenvolvimento
tecnoldgico nos objetivos organizacionais, utilizando a tecnologia como vantagem competitiva.
Para este mesmo autor, a empresa precisa tracar cendrios estratégicos que facilitem o processo
de analise, sendo:

1. Estratégia por tecnologia — corresponde ao direcionamento para a inovagéo de produ-
tos e servigos, com forte orientacdo de mercado.

2. Estratégia conservadora — sdo estratégias de organizacfes que imitam ou seguem as
organizac0es lideres; geralmente tém poucos recursos.

3. Estratégia de impacto — s&0 estratégias focadas, com objetivos definidos.
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4. Estratégias diversificadas — sdo aquelas que ndo tém um foco definido, com diversas
acOes de desenvolvimento de produtos e processos, geralmente caminham na direcdo de

produtos com baixo contetdo tecnoldgico.

2.2.  Usuério Lider (Lead User)

Técnica de marketing que utiliza um pequeno nimero de respondentes ou individuos
selecionados ndo por representarem o perfil médio da populacdo em estudo (mercado-alvo,
segmento), mas pelo conhecimento e experiéncia que detém (LEONARD, 2007). Usuérios
lideres sdo clientes cujas necessidades tém potencial de vir a se tornar padrdo nos préximos
meses ou anos, de acordo com Von Hippel que criou o termo em 1996.

Utiliza usuarios selecionados para testes na fase pré-comercial. Os usuarios lideres, além
de avaliar os conceitos, participam ativamente do processo de desenvolvimento do produto.
Gonzales (2008) cita o exemplo de um fornecedor de software CAD, cujo usuério lider usa o
produto em um processo no qual o desenvolvedor quer se especializar. Reis (2012) relata a
aplicacdo da técnica por um desenvolvedor de sistemas de gestdo de manutencado industrial.

De acordo com Von Hippel (1996), a incorporacdo dos usuarios lideres na analise de
mercado consiste em quatro passos:

1. Identificar uma tendéncia ou mercado potencial.

2. ldentificar usuéarios lideres que criam tendéncias pela experiéncia ou grau de
necessidade.

3. Analisar os dados das necessidades dos usuérios lideres.

4. Projetar os dados dos usuarios lideres no mercado de interesse.

2.3. Previsdo Tecnoldgica (TECHNOLOGY FORECAST)

A previsdo tecnoldgica tem o intuito de investigar as tendéncias, descobertas, novos
ramos da ciéncia dentre outros fatores que impactam diretamente a tecnologia. De acordo com
o0 TEMAGUIDE (COTEC, 1998) a previsao tecnoldgica é uma combinacdo de pensamento
criativo, analise de especialistas e uso de cenarios como suporte ao planejamento estratégico.

A Figura 1 ilustra o processo.
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Figura 1 - Processo de Previsdo Tecnoldgica

Oportunidades

Pensamento criativo

Coleta - s Anilise Insumo para
de Anilise de especialistas de e
planejamento
dados dados
Cenarios
Ameacas

Fonte: NAGI — Ndcleo de apoio a gestdo da Inovagéo

Para se utilizar das previsdes existem técnicas a serem utilizadas. S&o varios modelos
existentes de previsdo, sendo classificados em dois tipos: exploratério e normativo.

As técnicas exploratérias se baseiam na anélise de dados historicos. Na sequéncia, €
analisado o comportamento de variaveis ao longo do tempo para identificar alteracGes de
padrdes ou proximidade de limites tecnoldgicos, como por exemplo:

e Comportamento econdmico: venda de determinado produto ao longo do tempo.

e Evolucdo de desempenho: velocidade do processador ciclo de vida de um
produto.

e Parametros técnicos: quantidade de transistores em circuito integrado, % de
nacionalizacdo de veiculos.

e Participacdo de determinado combustivel na producdo de energia.

As técnicas exploratorias partem da premissa de que as variaveis identificadas como
causas de um determinado comportamento continuarao a ter influéncia no futuro.

As técnicas normativas partem de um estado desejado e analisam os fatores
(oportunidades, ameacas) que podem impedir que o objetivo seja atingido. Enquanto as técnicas
exploratorias demandam aplicacdo da estatistica e analise quantitativa, as técnicas normativas

usam o conhecimento de especialistas.
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2.4.  Planejamento tecnoldgico

A inteligéncia tecnoldgica é base para o planejamento tecnoldgico, que trata da
organizacdo da atividade de Pesquisa e Desenvolvimento (P&D) na empresa, seja ela realizada
COM recursos proprios ou com parceiros externos. Este planejamento consiste em considerar as
variaveis internas e as competéncias e diretrizes internas para definir o futuro tecnolégico da
empresa.

Uma das ferramentas do planejamento tecnologico é o Mapa Tecnoldgico (Technology
Roadmap — TRM). A Figura 2 mostra um modelo de mapa tecnolégico, em que 0 mesmo
apresenta visualmente a evolucéo e a relacdo entre mercado, produto, tecnologia e 0s recursos
necessarios. A rede de relacBes mostra como a tecnologia pode ser usada para suportar a oferta
de produtos atuais e futuros (PETRICK; ECHOLS, 2004).

Figura 2 — Mapa Tecnoldgico

Tempo
Mercado Drivers, Ten_de ncias Drivers, Ten_de ncias
e cendrios e cendrios
Produto
Tecnologia
| Plano de Investimento e Financiamento (Captacio de Recursos,’:-l
Recursos

| Gestio do Conhecimento e Competéncias |

Fonte: adaptada de Delfino (2010)

Ha modelos de TRM gue mostram mais dois niveis: 0s elementos da pesquisa aplicada
gue suportam as tecnologias e os itens de pesquisa basica que ddo suporte a pesquisa aplicada.

Em uma empresa de menor porte 0 modelo apresentado na Figura 2 é considerado suficiente.
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2.5. Lean Startup

O conceito de startup enxuta segundo Ries (2010), se baseia no pensamento enxuto
(lean thinking), proveniente do sistema Toyota de producdo. Assim como na manufatura enxuta
busca-se reduzir todos os tipos de perda (por transporte, por espera, por produtos defeituosos
etc.), dentro do conceito de lean startup o propdsito é aproveitar a0 maximo 0S recursos
existentes para obter inovacdo sem perdas por falhas, excesso de “producdo” de testes e
prototipos e por falhas no langamento de produtos que ndo tenham propostas de valor
vencedoras.

A seguir estdo alguns conceitos associados com o conceito lean startup, disseminado
no trabalho de Ries (2010) e em outras publicagdes:

e Circuito-construir-medir-aprender: uma startup existe para construir novos
conceitos com potencial para se confirmar como produtos viaveis, mediar como 0s
consumidores reagem e aprendem para decidir entre mudar a proposta ou perseverar.

e | Produto minimo viavel (Minimum Viable Produtct—- MVP): trata-se de um
prototipo ou versdo do produto que sirva para coletar o maximo de informacdes do cliente, com
0 minimo custo.

e | Testes A/B: muito utilizados na industria de TI, consiste em colocar para o
cliente duas ou mais opgdes de funcionalidades do produto para verificar qual tem maior
procura/acesso.

e | Pivh: a cada rodada completa do ciclo construir-medir-aprender € preciso
decidir entre pivotar ou perseverar. O nome piv0 e 0 ato de pivotar tém origem no basquete
onde o jogador para fixa 0 pé no chdo e gira para outra direcdo, sem deixar de manter o pé de
apoio. De forma analoga, uma startup pode, ap06s o aprendizado, mudar o problema, a solucéo
ou o publico-alvo.

e |Vaparao Gemba: a expressdo japonesa Gemba significa “lugar onde as coisas
acontecem”. De acordo com os principios do lean manufacturing (manufatura enxuta — sistema
Toyota de producdo), um gerente de producéo deve passar grande parte de seu tempo no Gemba
(chdo de fabrica) observando, analisando e identificando oportunidades de melhoria
diariamente.

Cabe aqui ressaltar que os principios da lean startup séo validos ndo somente para as
empresas iniciantes, servindo também para “oxigenar” as empresas mais tradicionais —

aquelas que terdo que competir com as startups.
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2.6.  Customer Development
Trata-se de uma metodologia direcionada para as startups, voltada para o alinhamento

entre 0 novo produto e o mercado (Product/Market Fit), a figura 3 ilustra o processo.

Figura 3 - Modelo do Customer Development de Steve Blank.

Validacio
do Cliente

Descoberta

Criacio
do Cliente

Construcio
do Cliente

da empresa

Fonte: Adaptada de Blank (2006).

De acordo com o modelo apresentado, cada um dos guatro passos é composto por um
ciclo de iteracdes (sequéncia de hipoteses e verificacdes junto ao mercado) que s6 termina
guando se entende que a proposta amadureceu o suficiente para passar para 0 proximo passo.

Os quatro passos sdo agrupados dois a dois. Os dois primeiros passos (descoberta e
validacdo do cliente) se dedicam a buscar uma oportunidade de negocio valida e tem caréater de
aprendizagem e descoberta. Os dois Ultimos (criacdo do cliente e constru¢do da empresa) sdo
voltados para o crescimento do negdcio, ja considerado viavel, nos quais se busca crescimento

e escala. O quadro 1 apresenta uma descricdo de cada um dos quatro passos:
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Quadro 1 — os 4 passos do Customer Development

Passo

Objetivo

Descoberta do cliente

Descobrir quem s&o e onde estdo os clientes para
seu produto, quanto o problema que vocé acredita estar
resolvendo faz a diferenca para eles e quanto os clientes se

dispdem a pagar para ter acesso a sua solucao.

Validagéo do cliente

A validacdo consiste em vender o produto para 0s
primeiros clientes (early adopters). Ou seja, trata-se de provar
que a hipotese inicialmente definida tem valor comercial,
provendo 0s primeiros insumos para o pessoal de vendas e
marketing montar suas estratégias. Se a hipotese ndo é validada
volta-se a etapa de descoberta de cliente para redefinir o
problema, a solugdo ou os clientes, que vem a ser 0 movimento
de “piv0” que discutimos no conceito de lean startup. Muitas
empresas falham e tém sérios prejuizos financeiros, ao persistir

em propostas que nao passam pela validacao.

Criacdo do Cliente

A criacdo do cliente se baseia nas vendas iniciais
do passo de validagdo. O objetivo € garantir a demanda por
parte do cliente final e direcionar essa demanda para o canal de
vendas da empresa. A forma de conducao do passo de criacao
do cliente ira variar de acordo com o posicionamento da startup
diante do mercado que pode ser: entrada em mercado bem
definido pelos competidores,

criacdo de novos mercados onde ndo existe produto
ou empresa concorrente; ou a segmentagdo de um mercado

existente (nicho ou estratégia de baixo custo).

Construcdo da empresa

Neste caso a empresa deixa de conduzir 0 processo
de maneira informal e passa a constituir a estrutura comercial,
de marketing, desenvolvimento e producdo. Nesta etapa a
startup tem o desafio de crescer e atingir um mercado maior.

Devendo evoluir nas praticas de gestao

Fonte: adaptada de Blank (2006)
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Blank (2006) destaca que o desenvolvimento de cliente ndo substitui o desenvolvimento

de produto, e ocorre em paralelo, com sobreposicéo de etapas.

2.7. Design thinking

E uma tecnologia de inovacdo centrada no ser humano, que difere substancialmente de
outras formas de desenvolvimento de produtos, processos e negocios. Ao inves de definir uma
sequéncia de passos de um processo de inovagéo, no design thinking, na visdo de Thin Brown
(2008), a inovagdo se da em trés “espagos”. Estes trés espacos que se sobrepdem sao a
inspiracdo, que é a adequada definicdo para o problema ou oportunidade para o qual se busca
solucdes; a idealizacdo que contempla a geracdo, desenvolvimento e teste de ideias; e a
implementacdo que é o caminho do espaco de criagdo até o mercado.

No design thinking é prevista a geracdo de muitos prototipos, para testar o conceito junto
ao grupo e aos clientes. Prototipos devem ser gerados desde o inicio do projeto, assim que as
ideias sdo geradas. De acordo com Tim Brown (2010) a velocidade de criacdo dos primeiros
protétipos é uma medida da eficdcia do design thinking. O autor destaca ainda que os prototipos
devem ser simples e de baixo custo, suficientes para testar a ideia sem onerar nem atrasar o
projeto.

Outra ferramenta bastante utilizada no design thinking € o storytelling (contar histérias).
No inicio do processo conta-se a histéria do problema que se busca resolver. Ao longo do
processo € registrada a historia do projeto, com registros textuais acompanhados de imagens.

Parte-se do principio que ao se contar uma historia, deve possuir 0s elementos de um
texto literario, com redacdo envolvente e agradavel, bem diferente de um relatério, obtenha-se
0 engajamento das pessoas no projeto. As histdrias geradas tém aplica¢do imediata, como ponto
de partida para novas proposicdes e mais duradouras, como repositérios de conhecimento.

O design thinking tem o foco na solucdo de problemas que afetam a experiéncia de uso,
em todos 0s seus aspectos, considerando diferentes perfis. Busca-se entender quais séo as dores
do cliente, quais os esfor¢os ou desconfortos que impedem a plena satisfacdo. Quando se
encontra a solucéo para uma lacuna consideravel entre o que o cliente deseja e 0 que obtém das

alternativas existentes no mercado, ha oportunidade para uma inovagédo de grande impacto.
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2.8. QFD (Desdobramento da fungéo da qualidade)

O QFD é definido como sendo a conversdo das exigéncias dos usuérios em
caracteristicas substitutas, definindo-se a qualidade do projeto do produto acabado, e
desdobrando-a em qualidade dos outros itens tais como: de cada uma das pecas funcionais, de
cada uma das partes e até os elementos do processo, apresentando sistematicamente a relacdo
entre os mesmos. (AKAIO, 1996).

O Desdobramento da funcéo qualidade (QFD) surgiu com a necessidade de ter uma
ferramenta capaz de garantir a qualidade do produto final e a satisfacdo dos clientes de acordo
com os requisitos por eles exigidos. Seu principal objetivo é tentar assegurar que o projeto final
de um produto ou servico realmente atenda as exigéncias de seus clientes (SLACK, 2009)

O QFD possui um forte potencial inerente ao método que é ouvir, traduzir e transmitir,
de forma priorizada, a voz do cliente para dentro da empresa (CHENG & MELO FILHO, 2007).
Os clientes podem ndo ter sido considerados explicitamente desde a etapa de geragdo do
conceito, e por isso é adequado verificar se 0 que esta sendo proposto como projeto do produto
ou servico atendera a essas necessidades (SLACK, 2009).

Segundo Slack (2009) a matriz QFD é uma articulacdo formal de como a empresa Vé o
relacionamento entre os requisitos do consumidor (o que) e as caracteristicas do novo produto
(como). As principais atividades realizadas durante a aplicacdo dessa ferramenta sdo: a) apontar
0s requisitos dos clientes do produto; b) detalhar os requisitos do produto e c) determinarem as
especificacbes meta do produto. Essas atividades sdo inseridas dentro da matriz QFD e as

informac@es geradas sdo distribuidas conforme a Figura 4, abaixo.

Figura 4 — Casa da qualidade — QFD

Matriz de Benchmark

Fonte: ROZENFELD et. al., 2006

Na figura acima, o cenario um permite identificar e analisar os desejos basicos dos

clientes seja subjetivo ou abstrato, no segundo, 0s requisitos sdo separados e avaliados
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conforme seu grau de importancia, o campo trés faz a comparacdo com o0s produtos
concorrentes, no quatro séo identificados os requisitos do produto de acordo com os tragados
pelos clientes, j& no cenario cinco é feita uma analogia entre os requisitos dos produtos com 0s
dos consumidores, o seis quantifica esses requisitos, verificando a intensidade e importancia de
cada um. Finalmente, o sete constitui-se o telhado da casa no qual se assemelha aos requisitos

do produto.

2.9. Business Model Canvas

O quadro é uma ferramenta para a criacdo de modelo de neg6cio, agrupado em quatro
questdes como: o que vou fazer? Isto e, proposta de valor; pra quem vou fazer? Onde organiza-
se 0 segmento de clientes; como vou fazer? Onde é descrito quais 0s recursos principais,
atividades e parceiros principais; quanto? Isto é, avaliacdo de que e como serdo obtidas as

receitas, e qual serd a estrutura de custos para viabilizar o negdcio.

Figura 5 — Quadro Canvas

Parceiros _':'E_' Atividades | | Oferta {1, | Relacionamento( ) | Segmentos
& 2 "\.‘ . — .
chave chave == | de valor com o cliente de clientes -
Recursos & Canais de -
chave SF Vendas =
Fontes de custos &) Fontes de receitas Sy

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011)

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011) a figura acima representa os 9 blocos do

modelo Canvas:
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* O bloco 1 (Segmento de Clientes): define os diferentes grupos de pessoas ou
organizagOes que uma empresa busca alcangar e servir;

* O bloco 2 (Proposta de Valor): descreve o pacote de produtos ou servicos que
criam valor para um segmento de clientes especificos. A proposta de valor € o motivo pela
qual os clientes escolhem uma empresa ou outra;

* O bloco 3 (Canais): descreve como uma empresa se comunica e alcanca seus
segmentos de clientes para entregar uma proposta de valor;

* O bloco 4 (Relacionamento com Clientes): descreve o tipo de relacdo que uma
empresa estabelece com segmentos de clientes especificos;

* O bloco 5 (Fontes de Receita): representa o dinheiro que uma empresa gera a
partir de cada segmento de clientes;

* O bloco 6 (Recursos Principais): descreve 0s recursos mais importantes exigidos
para fazer um modelo de negdcios funcionar;

* O bloco 7 (Atividades-Chaves): Descreve as a¢gdes mais importantes que uma
empresa deve realizar para fazer seu modelo de negocios funcionar;

* O bloco 8 (Parcerias Principais): descreve as redes de fornecedores e 0s
parceiros que pdem o modelo de negdcios para funcionar;

* O bloco 9 (Estrutura de Custo): este Gltimo Bloco descreve todos os custos
envolvidos na operacdo de um modelo de negdécios.

O principal ponto de contribuicdo deste quadro € a questdo da obtencdo das receitas
e a estrutura de custos, visto que esses dois elementos ndo estdo inclusos na abordagem

blueprint de valor utilizado como base para este trabalho.
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TRABALHOS CORRELATOS

Andlise de riscos em ecossistemas de negdcios usando a abordagem blueprint de

valor: um estudo empirico

Este trabalho que tem como autora a prof. Luciana Abdon Almeida, mostra a aplicacéo
e analise da abordagem blueprint de valor em ecossistemas de negdcios digitais, analisando
sua importancia para a analise de riscos nesses empreendimentos. Mostra também a
limitacdo desta ferramenta em relagéo a negdcios digitais, tendo como sugestdo futura um
aprimoramento desta voltada para este tipo de empreendimento. O trabalho citado se difere
desta monografia visto que 0 mesmo € um estudo empirico, e aplica o blueprint (modelo
genérico) em uma empresa, ja este trabalho vem mostrar ndo apenas um modelo genérico,

mas um modelo adaptado a empresas digitais.

Business Model Generation

Trabalho escrito pelos autores Alexander Osterwalder e Yves Pigneur. Livro que
apresenta uma visdo profunda sobre a natureza dos modelos de negocios. Descreve modelos
tradicionais e inovadores e técnicas dindmicas e inovadoras, como se posicionar em um
cenario intensamente competitivo e como liderar o redesenho do modelo de negdcio da sua
organizacao. Este se difere do presente trabalho visto que aborda conceitos e técnicas para
se sobressair no mercado, ja esta monografia ndo apenas aborda os conceitos, mas vem

sugerir um novo esquema adaptado a partir do estudo de todos esses elementos.

O quadro de modelo de negécios

Desenvolvida pelo Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas
(Sebrae), descreve o que é um modelo de negdcios, o diferenciando de plano de negdcios.
Sugere o uso de um quadro ao qual é uma ferramenta para criacdo de modelo de negécios,
chamado Business Model Canvas, neste quadro e possivel visualizar as principais funcées
de um negédcio em blocos relacionados, no qual se pode descrever, visualizar e alterar
modelos de negocios. Esta cartilha se difere da presente monografia visto que a mesma é
um modelo de quadro que auxilia na tomada de decisdo, porém ndo € especifico para
empreendimentos tecnoldgicos, ja 0 modelo proposto neste trabalho, além de considerar
alguns elementos do quadro (CANVAS), vem também adapta-lo pra uso em negdcios

digitais.
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3.4.  Integration of Business Model Canvas (BMC) and Quality Function Deployment
(QFD) to Design Product

Trabalho desenvolvido pelos autores: Paphakorn Pitayachaval Kittichai Chittrakool e
Weerachai Arjharn, apresenta uma integracao entre o Modelo de negocio Canvas (BMC) e a
implementacdo da funcdo de qualidade (QFD). Mostra como a QFD pode contribuir para
atender as necessidades do cliente, e logo ao lado deste, mostra a importancia do BMC em
relacdo ao comportamento do cliente. Desta forma detalha cada um destes (QFD e BMC) para
0 bom entendimento das expectativas do cliente assim como sua importancia como uma
ferramenta de negocios no cenario competitivo presenciado atualmente. Se difere deste
trabalho por mostrar modelos genéricos que podem ser utilizados em qualquer segmento de
negdcio, diferente deste que vem propor um esquema adaptado exclusivamente para negécios
digitais.
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4. BLUEPRINT DE VALOR
4.1. Visao Geral

Para que qualquer projeto tenha sucesso hoje no mercado € preciso observar nao
somente a parte interna, isto &, os elementos que estdo diretamente ligados a inovagdo, mas uma
cadeia de elementos que juntos irdo se adequar para possibilitar o sucesso do empreendimento.
Diante disso, percebe-se 0 quanto é importante levar em consideracdo o ecossistema, ou seja,
todos os elementos externos aos quais o empreendimento depende, analisando os riscos de
coinovacéo e risco da cadeia de adocdo (Adner, 2012).

O esquema blueprint de valor € um mapa ao qual, mostra os relevantes riscos que a
inovacao esta exposta, isto é, ndo somente riscos de execucdo, além de mostrar as dependéncias
com parcerias, intermediarios e cliente final, 0 mesmo preocupa-se com o ambiente externo,
com 0 que mais precisa se adequar para que a inovacao venha a ter sucesso. Para se ter sucesso
com um produto ou qualquer inovacdo, ndo basta apenas ter uma Gtima ideia, conseguir
desenvolver e os clientes finais aprovarem se 0 mercado ndo esta pronto para receber a
inovacao, e a blueprint de valor vem tornar explicitos esses riscos.

Quando se fala em ecossistema relaciona-se tanto a parte interna quanto a parte externa
da empresa. Ecossistema externo refere-se a parceria das empresas com outras para que estas
possam trabalhar em conjunto para o sucesso de ambas. Ecossistema interno refere-se a propria
organizacdo, seu funcionamento interno. Adner (2012), explica que as empresas estao propicias
a se deparar com os chamados: riscos de coinovacao e risco da cadeia de adocéo, quando uma
inciativa depender do apoio interno da propria empresa.

Os riscos de execucdo referem-se ao desenvolvimento interno do produto ou da
inovacdo. Os riscos de coinovacdo estdo relacionados ao desenvolvimento de tecnologias
externas, desenvolvimento este que deve existir para que o produto interno da empresa venha a
ter sucesso. Esses riscos independem da natureza da inovacao, podem ser riscos tecnol6gicos,
processual, organizacional, entre outras opc¢des. Ja o risco da cadeia de adocao refere-se a
preocupacao relacionada aos intermediarios, isto é, quem esté entre o produto e o cliente final,
esse risco refere-se até que ponto os parceiros terdo que adotar a inovagdo para que o cliente

final venha conhecer a mesma (Adner 2012).

4.2. Mapeando o ecossistema
O esquema Blueprint de valor apresenta varios elementos ao qual representa o caminho que

devera ser percorrido e os fatores que deverao ser considerados até chegar ao cliente final com
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éxito. Tem-se inicialmente os fornecedores ao qual seu projeto depende, em seguida tem-se 0
elemento “seu projeto” onde deve-se descrever qual a proposta da inovagdo e /ou produto, apds
este elemento tem-se os intermediarios que é quem fica entre o produto e o cliente final, e tem
0s complementadores, que representa os elementos externos ao qual seu projeto depende para
ser bem sucedido. Esses componentes sdo agrupados em diversos pontos ao longo do caminho
(Adner 2012). Em seguida sdo avaliadas as alterages que devem ser feitas para a entrega da
proposicdo de valor, e os riscos que devem ser avaliados para saber a viabilidade e possivel
sucesso da proposta.

A figura 6 mostra alguns passos que devem ser seguidos para se verificar 0s riscos da
coinovacéo e cadeia de adogdo. As etapas para construir o esquema de valor (Adner 2012) séo
diretas:

1. Identificar o cliente final. Pergunte: quem é o objetivo final da proposta de valor?
Quem em ultima analise precisa adotar sua inovagdo para que se alcance sucesso?

2. ldentificar seu préprio produto. Pergunte: o que temos que entregar?

3. ldentificar seus fornecedores. Pergunte: quais insumos necessarios para construir
a oferta?

4. ldentificar seus intermediarios. Pergunte: quem estd entre 0s mentores da
inovacdo e o cliente final? Quem suprird a inovacao ap6s disponibilizada? E por
quem a inovacdo deve passar até chegar ao cliente final?

5. ldentificar seus complementadores. Para cada intermediario perguntar: Sera que
ainda é necessario algo para que este intermediario possa adotar a oferta e moveé-la
para frente até o cliente final?

6. ldentificar os riscos no ecossistema. Para cada elemento do mapa pergunte

a) qual nivel de risco de coinovacao esse elemento apresenta?

b) Qual é o nivel de risco de adocdo que este elemento apresenta?

Normalmente € mais produtivo caracterizar o status de cada elemento de seu esforgo
de inovagdo com uma série continua de sinais verde-amarelo-vermelho. Para o risco de
coinovacéo o sinal verde significa que eles estdo prontos e em posic¢ao; amarelo significa
que ainda ndo estdo em posigdo, mas que existe um plano — talvez estejam atrasados,
mas chegarao 14; e vermelho significa que nao estdo posi¢édo e ndo ha um plano definido.
Para o risco de adocdo, o sinal verde significa que seus parceiros desejam muito
participar e ver o excedente claro do seu envolvimento; amarelo significa que séo
neutros, mas estao abertos a persuaséo; e vermelho significa que eles tem razoes muito

claras para eleger o status quo e preferem ndo participar da proposicao tal como esta.
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Ao avaliar o risco implicito dos novos elos, € importante considerar os riscos de cada

parte conectada para decidir se ird interagir nesse novo caminho.

7. Para cada parceiro cujo status ndo for verde tente entender a causa do problema e
identificar uma solucéo viavel.
8. Atualizar o projeto regularmente. Seu esquema de valor € um documento vivo e,

como as condi¢cdes mudam com o passar do tempo sera necessario modifica-lo.

Figura 6 — Blueprint Genérico

Fornecedor 1

Seu Intermediario 1 Intermediario 2 Cliente Final
Projeto
Fornecedor 2 J
Fornecedor
Complementador 1
Complementador 1 Fornecedor Complementador 2
Fornecedor Complementador 2

Complementador 1

Fonte: Adner (2012)

Ao trazer a tona esses relacionamentos, o esquema de valor obriga a todos os envolvidos
na conversa a enfrentar os desafios que vado além de suas préprias responsabilidades; a
considerar como desejam organizar e tratar dos riscos que s@o inerentes a todo esforco de
colaboracéo e a lidar com essa questdo de forma proativa. O que importa no esquema sdo 0s
elementos e ndo sua propriedade, ainda que a origem destes sejam da mesma empresa,
elementos diferentes devem ser avaliados de forma separada (Adner, 2012).

O esquema de valor blueprint € marcado por sinais vermelho, verde e amarelo. O sinal
verde em relacdo a coinovacao significa que eles estdo prontos e no lugar; em relagéo a cadeia
de adocdo representa que seus parceiros estdo ansiosos para participar e ver excedente de seu
envolvimento. O sinal amarelo por sua vez quanto a coinovagéo significa que eles ainda ndo
estdo em vigor, mas que ha um plano (que pode demorar, mas que sera cumprido); em relacédo
a cadeia de adocao significa que estdo neutros, mas abertos a negociacao. Ja o sinal vermelho
quanto a coinovacéo significa que eles ndo estéo no lugar, e ndo ha nenhum plano claro; quanto
a cadeia de adocdo significa que eles tém razdes claras para manter o estado anterior e ndo

participar da proposicao do produto tal como esta (Adner, 2012)
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Raramente uma inovacao significativa tem o inicio com todos os sinais verdes. Alguns
sinais amarelos sdo aceitaveis contanto que estejam acompanhados de um plano B para que
figuem verdes. O sinal amarelo significa que havera atrasos, mas este ndo precisa ser nada fora
do normal. Os sinais vermelhos, no entanto, sdo um grande problema, qualquer sinal vermelho
que apareca no seu mapa deverd ser sanado. Isso pode significar varios cenarios, desde
gerenciar incentivos até encontrar um meio de eliminar o elo probleméatico do seu projeto.
Somente depois de feitos os ajustes que se pode seguir com confianca para se iniciar a inovacao
(Adner, 2012).
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5. METODOLOGIA

51. Viséo Geral

O percurso metodoldgico utilizado nessa pesquisa investigativa € de abordagem
predominantemente qualitativa, e para melhor compreensdo do passo a passo de
desenvolvimento, abaixo serd apresentado alguns conceitos sobre a pesquisa qualitativa

utilizada neste trabalho, os procedimentos adotados, participantes da pesquisa e o contexto.

5.2. Pesquisa qualitativa

A pesquisa escolhida para este trabalho (pesquisa qualitativa) ndo se preocupa com
representatividade numérica, mas sim com o aprofundamento da compreensdo de um grupo
social, de uma organizacao etc. os pesquisadores que adotam a abordagem qualitativa, opde-se
ao pressuposto que defende um modelo Unico de pesquisa para todas as ciéncias, ja que as
ciéncias sociais tém sua especificidade, o que pressupde uma metodologia prépria. Assim 0s
pesquisadores qualitativos recusam o modelo positivista, aplicado ao estudo da vida social, uma
vez que o pesquisador ndo pode fazer julgamentos nem permitir que seus preconceitos e crencgas
contaminem a pesquisa (GOLDENBERG, 1997, p. 34)

Na abordagem qualitativa, a cientista objetiva aprofundar-se na compreensdo dos
fendmenos que estuda — ac¢Bes dos individuos, grupos ou organiza¢Ges em seu ambiente ou
contexto social —, interpretando-os segundo a perspectiva dos préprios sujeitos que participam
da situacéo, sem se preocupar com representatividade numérica, generalizacOes estatisticas e
relacBes lineares de causa e efeito. Assim sendo, temos 0s seguintes elementos fundamentais
em um processo de investigacao:

1) a interacdo entre o objeto de estudo e pesquisador;
2) o registro de dados ou informagdes coletadas;
3) a interpretacdo/ explicacdo do pesquisador

A pesquisa qualitativa envolve o estudo do uso e a coleta de uma variedade de materiais
empiricos — estudo de casos; experiéncia pessoal; introspeccédo; histdria de vida; entrevista;
artefatos; textos e producdes culturais; textos observacionais/registros de campo; histéricos
interativos e visuais — que descrevem momentos significativos rotineiros e problematicos na
vida dos individuos. Portanto, os pesquisadores dessa area utilizam uma ampla variedade de
praticas interpretativas interligadas na esperanca de sempre conseguirem compreender melhor
0 assunto que esta ao seu alcance. (DENZIN; LINCOLN. et al. 2006, p. 17)
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A pesquisa qualitativa trabalha geralmente com pessoas e com suas criagdes e estes
sujeitos de pesquisa devem ser compreendidos como atores sociais, respeitados em suas
opinides, crengas e valores. Todo trabalho de coleta de informagao, deve observar que “[...] a
fala dos sujeitos de pesquisa é reveladora de condicdes estruturais, de sistemas de valores,
normas ¢ simbolos [...]” (MINAYO, 2008, p. 204, grifo nosso) e por isso mesmo € tdo rica e

reveladora.

5.3.  Procedimentos Metodoldgicos

A primeira etapa da pesquisa consistiu na realizacao de um levantamento do referencial
bibliografico, que segundo Gil (2008, p.50), é desenvolvido a partir de um material ja
elaborado, constituido de livros e artigos cientificos.

O quadro abaixo (Quadro 2) apresenta uma sintese de todos os elementos pesquisados
e que foram utilizados como base para o desenvolvimento deste trabalho, incluindo também o
modelo principal (blueprint de valor) utilizado como base para a criagdo de um esquema
adaptado.

Quadro 2 — abordagens Pesquisadas como embasamento tedrico

Abordagens, metodologias e Blueprint de valor

modelos utilizados como embasamento

tedrico
Lean startup Mapa que torna explicito os riscos a
Design thinking qual a inovacdo esta exposta, levando em
Customer development consideracdo ndo somente 0 ambiente interno,
QFD mas os fatores externos ao qual ela depende.

Business Model Canvas

Fonte: elaborado pela autora

Na segunda etapa, foi realizada uma pesquisa qualitativa, com a finalidade de coletar
dados sobre os beneficios, dificuldades e sugestfes, de estudantes da faculdade de computacéo,

com a finalidade de propor ao final da pesquisa um blueprint de valor para negécios digitais.

De acordo com Gerhardt e Silveira (2009):

A pesquisa qualitativa ndo se preocupa com representatividade numérica, mas, sim,
com o aprofundamento da compreensao de um grupo social, de uma organizacgao etc.
Os pesquisadores que adotam a abordagem qualitativa opdem-se ao pressuposto que
defende um modelo Unico de pesquisa para todas as ciéncias, ja que as ciéncias sociais
tém sua especificidade, o que pressupde uma metodologia propria. (2009, p.31)
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Quanto ao tipo de pesquisa quantitativa, o autor Fonseca (2002) faz uma
comparagao entre os métodos de pesquisa quantitativo e qualitativo, que segundo ele:
Diferentemente da pesquisa qualitativa, os resultados da pesquisa quantitativa podem
ser quantificados. Como as amostras geralmente sdo grandes e consideradas
representativas da populacgéo, os resultados sdo tomados como se constituissem um
retrato real de toda a populacdo alvo da pesquisa. A pesquisa quantitativa se centra na
objetividade. Influenciada pelo positivismo, considera que a realidade s6 pode ser
compreendida com base na analise de dados brutos, recolhidos como auxilio de
instrumentos padronizados e neutros. A pesquisa quantitativa recorre a linguagem

matematica para descrever as causas de um fendmeno, as relagfes entre variaveis etc.
(2002, p. 20)

De acordo com Fonseca (2002), “A utilizagdo conjunta da pesquisa qualitativa e
quantitativa permite recolher mais informagdes do que se poderia conseguir isoladamente”.

Para a realizacao das coletas de dados sobre 0s possiveis pontos onde poderia ser mais
bem identificado as questBes relativas as sugestbes e desdobramento acerca do esquema de
valor (blueprint), foi verificado dentre as técnicas de coletas de dados quais as mais adequadas
para essa investigacdo. Nesse sentido, a técnica de coleta de dados selecionada foi a
semiestruturada, devido suas peculiaridades, de acordo com May (2004, p. 149) a caracteristica
central “¢ o seu carater aberto”. Assim, o entrevistado pode responder as perguntas dentro de
sua concepcao, mas, ndo se trata de deixa-lo falar livremente. No entanto, Gil (1999, p. 120)
complementa “o entrevistador permite ao entrevistado falar livremente sobre o assunto, mas,

quando este se desvia do tema original, esforga-se para a sua retomada”.

5.3.1 Métodos de coleta de dados

Um método para coleta de dados é o ato de pesquisar, organizar e juntar documentos. E
organizar informacGes de forma que facilite uma andlise posterior. A definicdo dos
instrumentos de coleta de dados depende dos objetivos que se pretende alcangar com a pesquisa
e do universo a ser investigado. Exemplos de instrumentos de coleta de dados tradicionais sao:
entrevistas, questionarios, formularios, observacBes como “observagdo participativa do
pesquisador no ambiente da pesquisa, sondagens atraves de questionamento dos participantes
quanto a explicacOes e interpretagdes dos dados operacionais e analise de documentos escritos
e dos locais integrantes do ambiente da unidade de analise estudada” (WOODSIDE e
WILSON, 2003).

Para se conseguir alcancar os objetivos deste trabalho utilizou-se de entrevistas. Pode-
se definir entrevista como a técnica em que o investigador se apresenta frente ao investigado e

Ihe formula perguntas, com o objetivo de obtencdo dos dados que interessam & investigagdo. A
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entrevista é, portanto, uma forma de interagdo social. Mais especificamente, € uma forma de
didlogo assimétrico, em que uma das partes busca coletar dados e a outra se apresenta como
fonte de informacao. (Gil, 2008)

Diante das informacdes acima a respeito das entrevistas optou-se pela utilizacdo das
entrevistas semiestruturadas para coleta de informacGes do tema em questéo neste trabalho. As
entrevistas foram feitas de forma coletiva, onde optou-se em entrevistar por duplas.

O guia de entrevista foi elaborado de acordo com o0s objetivos que se pretendia verificar
sobre a abordagem blueprint de valor em empresas digitais. Ao longo das entrevistas foram
sendo feitos ajustes no guia destas até chegar a uma versdo mais adequada, a fim de se obter
melhores resultados.

54. Estudol

O estudo | teve como objetivo identificar a importancia da abordagem Blueprint de valor
no que se refere a coinovacgdo e cadeia de adogdo, levando em consideracdo principalmente
empresas de negocios digitais.

Inicialmente fez-se um levantamento nas bases de dados a respeito do tema em questéo,
posteriormente foi feita uma pesquisa a respeito de outros modelos existentes. Usou-se as
palavras chave: blueprint de valor, negdcios digitais, esquema de valor, BMC, entre outras.
Foram encontrados mais de 250 artigos com temas relacionados as palavras-chaves citadas
anteriormente, porem apds a leitura destes (maioria em idioma inglés ), verificou-se que
somente uma pequena parte realmente continha assuntos relevantes ao tema tratado neste

trabalho, o qual foi utilizado como embasamento teorico.

5.5. Estudo 2

O estudo 11 foi conduzido através de entrevistas sobre o esquema de valor blueprint,
onde optou-se por fazer perguntas sobre a utilizacdo deste em negdcios digitais, com énfase em
suas vantagens, desvantagens e as sugestdes dos entrevistados para o uso do mesmo.

Para a realizacdo das entrevistas utilizou-se de dois questionarios semiestruturados, ao
qual podem ser encontrados respectivamente no apéndice A e apéndice B deste trabalho.

Para este segundo estudo foram necessarias algumas atividades para a coleta das
informac0es, a figura 7 ilustra as atividades realizadas para obtencéo das informacdes e coleta

de dados, desde o momento inicial até a realizacdo das entrevistas
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Figura 7 — Fluxo de Atividades para coleta de dados

Proposta de estudo sobre Duas entrevistas

Palestra ?.obl'e 0 empresas digitais, com duracdes
Blueprint de associando estas ao uso do

ol . diversas, variando de
ralor esquema blueprint .
valor q p 7 a 31 minutos

Fonte: elaborado pela autora

4.4.1 Participantes da pesquisa
Participaram da pesquisa 2 turmas de alunos, sendo entrevistados em dupla. Foram
entrevistadas 12 duplas, dando um total de 24 alunos. Na primeira turma foram entrevistadas
3 duplas, ao qual serdo classificadas de dupla A a dupla C, e na segunda turma foram
entrevistadas 9 duplas, sendo classificados de Dupla D a Dupla M.
Os participantes dessa pesquisa séo discentes do curso bacharelado em Sistemas de
Informacédo, legalmente matriculados entre o 4° e 8° semestre na Faculdade de Computacéo, da

Universidade Federal do Para.

442 Ambiente

A intencdo da disciplina Inovacdo foi incentivar os alunos a pesquisarem o que ha de
atual na area da tecnologia, principalmente no que se refere a negocios digitais. Os alunos foram
instruidos a pesquisarem sobre negdcios na area da tecnologia, aplicando o esquema em questdo
estudado neste trabalho. Eles foram auxiliados durante o processo de pesquisa, onde puderam
tirar davidas sobre o respectivo assunto, presencialmente atraves de semindarios sobre o assunto
em questdo, também através de reunido, e a distancia por meio das redes sociais.

As duplas foram orientadas a apresentar sobre alguma inovacéo ou empreendimento na
area da tecnologia, e a aplicarem o0 esquema blueprint nessas empresas e/ou inovacoes
pesquisadas. Foram apresentadas diversas empresas na area da tecnologia e ap6s falarem sobre
ela, fez a utilizacdo do esquema para identificar os elementos como: fornecedores,
intermediarios, complementadores etc., elementos estes que fazem parte do modelo genérico
do esquema blueprint.

A seqguir estdo alguns trechos das entrevistas ao qual os alunos explicam sobre o negécio

digital escolhido para anélise:
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“A gente escolheu o sistema Rota Urbana, criada por alunos da UFPA de Belém. O
objetivo do sistema e informar o usuario sobre rotas de 6nibus que existem na cidade.
O usuario entra no sistema e o préprio sistema com a ajuda do GPS ja identifica
onde o usuario esta, e o usuario seleciona o lugar no préprio mapa. O sistema utiliza
0 Google maps, entdo o proprio usuario ja seleciona o lugar para onde ele quer ir,
e o sistema indica quais o0s 6nibus que passam por ali por onde ele esta pra ir para

aquele lugar e quais sao as rotas disponiveis” — Dupla D

“Bom, o nosso sistema é uma rede social, para pacientes cardiacos, nele os pacientes
se cadastravam e tinham como montar uma rede social, para que tivesse a
conversacdo e montasse um ciclo de relacionamento entre cada paciente, la eles
poderiam detalhar como fosse o tratamento, 0 mau cardiaco que eles possuiam, em
que estadio estava ou se havia feito alguma cirurgia, como estavam se tratando. Essa
rede social, ela fornece um esquema em que 0s pacientes possam tratar, de forma,
uma parte de relacdo, que eles consideraram um modulo de relacionamento, onde
tinha as questdes fisiologicas, componentes de funcdes fisioldgicas. Essa rede social
foi um projeto que foi construido pela universidade fluminense, no Rio de Janeiro, e
com ela foi feito estudo, e teve muitos resultados positivos na relagio dos pacientes
e na relacdo psicoemotiva, que relatava a questdo do acompanhamento, de vocé
poder falar com o paciente, poder falar com outros. Pode trocar experiéncia, vocé
tem uma sensacdo de apoio realmente de quem esta passando pela mesma coisa,
poder por exemplo, trocar informacdes sobre diversos medicamentos, se 0 paciente
esta tomando medicamento e de repente comeca a sentir outra coisa ne, pode se
comunicar com outro se isso € normal, enfim, o principal foco é troca de experiéncia

entre os pacientes.” — Dupla E

“O que nos escolhemos foi o computador Quantico comercial, langado pela IBM,
ela fez um prot6tipo né até de uma plataforma no més de abril, pra fazer um teste
sobre a usabilidade do sistema, entéo esta em fase ainda deles receberem a analise
dessa pesquisa para que possa ser implementado esses computadores comerciais pra
justamente ter o beneficio do governo e até de empresas também que precisa
aumentar a pesquisa, e esses computadores quanticos eles trabalham com Bits , 0s
Bits de 1,2,3 e 4, porque o Bit comum é 0 e 1 né ja a quantica trabalha com mais ne,

e pode processar numeros muito maiores, principalmente pro desenvolvimento de
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pesquisa na area bioldgica, que eles trabalham com nimeros imensos e isso trazia

um bom beneficio pra esse setor.” - Dupla F

“O sistema ¢é o SIELE Sistema de informagoes eleitorais, e ele mostra o perfil dos
candidatos nas eleicdes como sexo, cor, a instru¢cdo e o desempenho deles nas
eleicOes, tipo quantos votos eles tiveram, os gastos das campanhas, o partido do qual
eles fazem parte, o local, a cidade onde eles estéo, e ele vem mostrar esses dados,
das elei¢cdes de 2010 até a ultima 2016. Por enquanto a versao so ta disponivel la na
camara, para os parlamentares na intranet deles, mas eles tem uma proposta, o
objetivo deles e para que eles venham disponibilizar para todos os cidadaos, via
internet, pra qualquer pessoa que quiser verificar esses dados, jornalistas, as

proprias pessoas do partido ” — Dupla G

“Windows Fan, um sistema operacional para smartphone da Microsoft,
relativamente novo, mais atual que os outros que estdo no mercado. Basicamente é
isso, ele € um sistema operacional pra Smartphone. A gente pensou nele porque ele

é novo e tem alguns pos e contras.” —Dupla H

Como pode-se observar nos trechos acima, cada dupla escolheu um sistema tecnoldgico
inovador para analisar e depois dessa analise aplicaram o esquema blueprint para extrair 0s

elementos essenciais destas, para se ter uma ideia do sucesso ou fracasso da inovacéao.
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6. RESULTADOS E DISCUSSAO

6.1.  Beneficios

Os beneficios identificados através das pesquisas e das entrevistas realizadas, sugerem
que o esquema blueprint facilita a identificacdo dos riscos aos quais estdo expostos 0s atuais
empreendimentos. Contempla os principais requisitos aos quais toda empresa deve levar em
consideragdo em sua criacdo, principalmente se esta quer ter um diferencial no mercado. O
esquema mantém organizadas as metas e o andamento de cada uma.

A dupla E comentou a respeito dos beneficios do blueprint, quando feita a pergunta se

este esquema teria beneficios, como mostrado na fala abaixo:

“Sim, por ser simples e claro, no caso, resumidamente, em uma palavra, por ser

suscinto. Ele mostra o que vocé quer e 0 que VOCé precisa, e 0 usudrio final” - Dupla E

J& outra dupla relatou que o beneficio ao qual conseguiu identificar foi o fato da
ferramenta conter elementos que possibilitam a visualizacdo do processo, isto €, todo o

ecossistema ao qual envolve o produto antes de estar no mercado:

“O beneficio que eu achei legal nessa ferramenta, é que a gente consegue ter
uma visdo geral de todo o processo né, ou seja, a gente tem um controle desse produto antes

de estar no mercado.” — Dupla E

A dupla B também comentou sobre os beneficios do esquema quando feita a pergunta:
vocé acha que essa abordagem tem beneficios? Segue a resposta da dupla abaixo:

“Sim. Com ele a gente pode identificar de uma forma mais ampla o que estd
acontecendo, fazendo uma anélise baseada nos riscos, seja de um sistema ou de alguma
aplicagdo. E podemos avaliar e tomar as decisbes necessarias para que O risco seja

solucionado.” — Dupla B

Abaixo estd um trecho também da entrevista realizada com a dupla H ao qual falam
dos beneficios do esquema blueprint:

“Visualizar de forma mais completa a situagdo do mercado, ver o lugar onde ja
esta, ver os pontos fracos e tentar melhorar esses pontos fracos. Ela vai deixar exposto teus
pontos fracos depois podem tomar outra atitude para corrigir esse tipo de fraqueza, pode fazer

um outro mapa corrigindo. ” - Dupla H.
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A dupla I também considerou alguns beneficios a respeito do esquema blueprint quando
feita a pergunta: vocés acham que essa abordagem tem beneficios? Segue a resposta da dupla
abaixo:

“Tem sim. Pois dar uma visdo geral do sistema, e aqui também a gente consegue
enxergar o que pode ou ndo dar certo. Quais os futuros problemas, e que situagéo liga a outra,

o que depende de cada coisa.” — Dupla .

6.2.  Dificuldades

Durante a entrevista, uma das perguntas feita para as duplas foi: quais as dificuldades
encontradas para elaborar o blueprint?

Uma das dificuldades relatadas por uma das duplas foi entender o esquema, porem essa
dificuldade foi de facil resolucdo, visto que com uma leitura obteve-se as informacGes
necessarias para se criar o esquema.

“A dificuldade inicial foi entender como realmente funcionava o esquema do
blueprint, mas a partir de umas pesquisas na internet, no livro sugerido pela professora, a
gente conseguiu identificar os parceiros, as entidades que poderiam participar desse esquema
né e como posicionar ele no local adequado para que fizesse uma referéncia légica a inovagao
sugerida pela empresa e pudesse ser facil de entender.”

J& a dupla E relatou uma dificuldade parecida, porém com um ponto especifico, em

relacdo a diferenciagéo de dois elementos conforme relatado abaixo:

“A minha unica dificuldade foi identificar os complementadores e os
intermediarios, a diferenca entre eles, pra colocar no blueprint. Eu ndo sei se foi uma falha
minha, ou se foi uma questao de explicacéo, eu lendo o artigo do blueprint, eu ndo consegui
identificar claramente qual a principal diferenca entre eles pra poder colocar, sé. Eu ndo sei
se uma ajuda, um help, ou alguma coisa do género, mudaria. Seria bom pra identificar melhor

os complementos e intermedidrios.” — dupla E

A dupla A teve dificuldade em relacéo a criacdo do modelo, do esquema, como mostra
o relato abaixo:

“Para mim foi encontrar uma ferramenta para me auxiliar a fazer esse diagrama’’
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6.3.  Sugestdes

As sugestdes foram obtidas através de entrevistas, ao qual obteve-se vérias respostas
quando feita a pergunta: vocés teriam alguma sugestao para melhorar o esquema?

A dupla D sugeriu a melhor exemplificacdo dos itens que compdem a abordagem

Blueprint, como mostra abaixo em um trecho da entrevista:

“uma sugestdo seria exemplificar melhor ne, cada um. Ndo e a organiza¢do dos
elementos, na verdade e mais a definicdo de cada um que confunde e atrapalha a gente assim

na hora de fazer” — Dupla D

Ja a Dupla E comentou a respeito de detalhar mais o blueprint, visto que 0 mesmo é um
modelo genérico com apenas alguns elementos e com pouco material explicativo a respeito do

que seria cada elemento. Segue alguns trechos da entrevista:

“.. Eu so, talvez, precisaria detalhar mais o blueprint para poder identificar os
outros intermediarios se houvesse, se ha e a gente ndo conseguiu identificar, ou de repente a
questdo detalhar mais, ser mais autoexplicativo em relacéo a diferenca entre um intermediario
e um complementador de fornecimento. Sim, eu acredito que o blueprint resuma de uma
maneira bastante mercadoldgica, vocé tem aqui todos 0s elementos necessarios pra colocar a
aplicacdo em pratica, e € isso, vocé ndo tem aqui todos os detalhes que foram necessarios pra

implementacgdo, entdo eu acredito seja uma forma muito resumida, que falta mais detalhes. -
Dupla E.

A dupla F sugeriu colocar métricas e estatisticas no modelo, pois assim seria possivel

verificar se o projeto € viavel ou ndo. Abaixo estd o comentéario da dupla:

“A gente acredita que existe alguns elementos né que deveriam ser adicionados ao
blueprint que seriam as métricas e as estatisticas ne utilizadas, porque uma vez que atraves
destas estatisticas ne e resultado € possivel fazer uma previsao se o projeto € viavel ou ndo e
através dessa previsdo a empresa poderia manter o projeto ou ndo, abortasse 0 projeto ne,

para que ndo venha a desperdicar recursos.” —Dupla F.

A dupla I sugeriu especificar melhor os requisitos como mostra o trecho abaixo da

entrevista;
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“Dependendo do sistema teria que complementar ne, poderia especificar mais 0s
requisitos principais antes de chegar nos intermediarios, e quando j& fosse pra segunda coluna,
a gente entraria mais em detalhe, ficaria um esquema maior, mas bem detalhado,

principalmente pra galera de engenharia de software.” — Dupla .

Uma das perguntas feitas nas entrevistas que também esta relacionada a sugestdes foi:
em que situacdo vocés acham que essa abordagem pode ser Gtil? Segue abaixo a resposta da
dupla G:

“Uma situagdo parecida com essa, onde existe um sistema inovador, que tem essa
intencdo de ser lancado, mas que precisa ser feito essa analise desses riscos, esse mapeamento
desse caminho, essa cadeia de adocdo, quais sdo 0s outros elementos que irdo precisar, 0s
parceiros, os elementos que irdo funcionar em conjunto com aquele sistema novo, qualquer

situag¢do em que haja uma inovagdo.”

Tambeém foi feita a pergunta: na opinido de vocés com base nas etapas de inovacéao qual
seria 0 melhor momento para aplicar este esquema?

A dupla E sugeriu que fosse aplicado antes da inovacao estar no mercado, a dupla H
também, como mostra abaixo em um trecho das entrevistas:

“Antes de langar no mercado. Eu digo antes de langar pela visdo que eu tive assim, mas
a impressao que eu tenho € que ndo teve nenhum blueprint antes de ser lancado algo, porque
se tivesse por exemplo, minimizaria riscos, e alguns projetos talvez nem teria sido langado”.
Seria depois que o projeto inteiro ja esta consolidado, que ja foram definidos quais foram as
tecnologias usadas, quem sdo os fornecedores, ou seja, quando todo o lado esquerdo digamos
assim do blueprint esta definido , ai a gente vai verificar a interacao de todos esses elementos
até chegar no usuario final. Entdo eu consideraria que o blueprint deve ser realizado ap6s a
consolidacéo do projeto, ndo apos o desenvolvimento, mas apos a consolidacéo do projeto. ”
Dupla E

“No comego, antes de um sistema ser lang¢ado, ser desenvolvido, pois define muito do
sistema, 0 que ele vai precisar ndo ter e antes de comecar a investir, antes de comecar a
desenvolver, fazer esse mapeamento, tentar identificar de quem a gente vai precisar, quem vai
precisar colaborar junto com a gente pra esse sistema, quem vai precisar fazer essa

intermediagdo, em fim” — Dupla H.
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“Antes de comecar um negdcio, desenvolver alguma coisa, um aplicativo. Primeiro vai
ver se tu tens fornecedor para esse tipo de coisa de tu vai precisar de alguma peca. Acho que
para mostrar um novo aplicativo, fica mais visivel. Além de planejar na hora de mostrar algo
fica mais claro para a pessoa. No caso de algum aplicativo que tu vai querer vender ou fazer
comercio tu vai ter que pensar nesse mapa eu acho, tem o fornecedor, tem quem vai consumir,
tem a parte de parceiros de desenvolvimento, tudo isso tem, juntar pra chegar a um resultado

final, que é importante fazer no caso de alguma Startup, fazer a avalia¢do antes.” — Dupla H.

6.4. Modelo proposto

O modelo proposto neste trabalho é consequéncia do estudo de varios modelos,
juntamente com as sugestdes dos estudantes de sistemas de informacdo, porém tendo como
modelo principal o Esquema genérico da Blueprint de valor. Apos andlise dos estudos e dos
dados coletados nas entrevistas, assim como sugestdes etc., chegou-se a um modelo sugerido
para sistemas digitais, que contempla toda a fase geral da inovacéo, desde a etapa de execucao
do produto, até a parte do ecossistema onde terdo que ser avaliados outros elementos envolvidos
na inovacgdo. A seguir tem-se a descricdo dos elementos do novo esquema, logo apés tem-se

0 esquema adaptado para negocios digitais.
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Abaixo contém informac6es de todos os elementos contido no novo esquema, as mesmas

foram sugestdes dos alunos entrevistados, onde sugeriram que detalhasse melhor cada elemento

contido no esquema de valor, nesse caso tem-se todos 0s que serdo usados e o local de onde

cada um deles foi retirado, isto €, a fonte de cada um. O modelo adaptado contém todos os

elementos do Blueprint genérico juntamente com itens de outros modelos e sugestdes dos

alunos, estes elementos séo:

Fornecedores: aqui define-se os parceiros que fornecerdo os subsidios necessarios
para 0 andamento do projeto, da inovacao, isto €, de quem seu projeto depende para um
bom andamento e sucesso. (Fonte: Blueprint Genérico)

Seu projeto: aqui deve ser inserido 0 que estd sendo proposto juntamente com a
descricdo do que o seu projeto tem de inovador (Fonte: Blueprint Genérico)
Intermediarios: aqui descreve-se quem esta entre o projeto e o cliente final, isto é,
depois do projeto feito a quem ele sera encaminhado antes que chegue até o cliente para
ultima andlise.

Complementadores nesta etapa deve-se verificar se 0 mercado esta pronto para
receber a inovacdo, ou seja, além dos itens ao qual depende o projeto é necessario
adaptar algo no ecossistema para que a inovagdo venha a ter sucesso?

Cliente final: a quem se destina a inovagdo? Qual publico alvo?

Tecnologias Utilizadas: quais tecnologias serdo necessarias para o desenvolvimento
da inovacdo? Nessa parte do esquema deve-se listar todas as tecnologias ao qual seu
projeto depende, essas por sua vez estdo diretamente ligadas aos fornecedores visto que
eles irdo fornecer esses subsidios necessarios para a inovacdo. (Fonte: Elaborado pela
autora)

Concorrentes: aqui deve-se estudar o que os concorrentes ja lancaram no mercado e
em que seu projeto difere dos demais. E muito importante analisar produtos, diferencas,
precos para gque se possa ter uma viséo da viabilidade final da inovagéo.

Atividades e Recursos principais: principais atividades e recursos que serdo
utilizados. (Fonte: Canvas)

Estrutura de Custos: Quanto vou gastar? Neste elemento devera ser feita uma lista
completa dos gastos, juntamente com um orcamento de quanto ficara em média o valor
final do produto para o cliente. (Fonte Canvas)

Fontes de receita: Refere-se as propostas de valor oferecidas com sucesso aos clientes.

(Fonte: Canvas)
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e Canais de comunicacdo (Relacionamento com o cliente): Refere-se as propostas de
valor que sdo levadas aos clientes por canais de comunicacdo, distribuicdo e venda.

(Fonte: Canvas)
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A figura 8 é uma representacdo do novo modelo proposto, podendo os elementos ser
definidos de acordo com a ordem que se julgar pertinente, ndo ha uma ordem pré estabelecida
sobre a definicdo dos elementos, os mesmos podem ser definidos em qualquer ordem, desde

que sejam definidos todos os itens que sdo essenciais para 0 bom andamento do projeto.

Figura 8 - Blueprint Adaptado para negdcios digitais.
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Fonte: elaborado pela autora
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7. CONSIDERACOES FINAIS

Este trabalho teve como principal objetivo a criacdo de um novo esquema ao qual contempla
os elementos fundamentais a serem considerados em empreendimentos digitais, a fim de
mostrar possiveis riscos ao qual uma inovagao tecnoldgica pode estd exposta, ou quais o0s itens
a serem considerados ao propor um novo negocio especifico para o mercado digital.

A fim de obter sugestdes plausiveis acerca do tema em questdo, foram feitas entrevistas
com os alunos da faculdade de computacdo, especificamente do curso de sistemas de
informacdo, ao qual deram suas sugestdes que consideraram importantes a um novo modelo
adaptado para negocios digitais. Desta feita, 0 esquema apresentado neste trabalho vem suprir
a necessidades sugeridas nas entrevistas, buscando a constru¢do de um novo esquema, onde o
foco sdo as empresas de tecnologia.

Ap0s a andlise das entrevistas, onde se comentou sobre as vantagens, desvantagens, e foram
feitas sugestdes sobre o modelo de negdcios, foram analisados varios resultados. As duplas
apontaram varias vantagens em se utilizar o esquema de valor para auxilio na criacdo de um
novo produto, entre as vantagens a principal citada foi o fato do esquema mostrar os principais
riscos que o empreendimento estd exposto, tanto riscos dentro do prdprio empreendimento
quanto riscos externos, assim pode-se esta verificando maneiras adequadas se evitar possiveis
desperdicios de investimentos e também, prevenir possivel fracasso no langamento de um novo
produto.

Em relacdo as desvantagens citadas nas entrevistas, a maioria das duplas encontraram
dificuldade inicial em entender o que era cada elemento, citaram a falta de material suficiente
para esclarecer davidas etc., visto que grande parte do material foi encontrado em outro idioma
apenas. Também foi citado a dificuldade em criar o esquema, visto que ndo ha uma ferramenta
especifica para a criacdo deste, desta feita, uma das sugestdes foi a criacdo de um software

especifico para auxiliar na construcao do esquema.

7.1.  Conclusdes

O trabalho apresentado nessa pesquisa contribui para que empreendedores iniciantes na
area digital possam analisar o ecossistema do negdcio e assim verificar possiveis riscos. Ao se
iniciar um negdcio, muitos elementos como fornecedores, intermediarios, complementadores
etc., podem estar visiveis ou ndo ao empreendedor, assim o esquema abordado neste trabalho

vem mostrar esses elementos principais a serem considerados em uma inovacéo tecnologica, 0
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que pode melhorar de forma significativa a estratégia de negdcio e ajudar este empreendedor
ter um destaque no que se refere a competitividade mercadoldgica.

Ao se verificar os elementos acima mencionados, pode se ter uma ideia maior do que
desenvolver de acordo com a necessidade do cliente, para satisfazer a expectativa do mesmo,
oferecendo novidades que se enquadrem as suas necessidades, um dos fatores que influenciam
diretamente no sucesso do negocio, assim pode-se estar estudando estratégias para corrigir
possiveis falhas e melhorar na relacdo com o cliente.

O esquema Blueprint de valor foi escolhido como base principal para este trabalho por
conter elementos que né&o se contempla em outras abordagens, mas que sdo importantes para se
considerar ao se almejar o sucesso do negocio. E valido ressaltar que grande parte dos elementos
encontrados no blueprint também sdo considerados em outras abordagens, que sdo elementos
mais genéricos como identificacdo da proposta de valor, fornecedores, clientes, porem a parte
do ecossistema é uma abordagem exclusiva do esquema blueprint de valor; assim como, ha
alguns elementos em outros esquemas que o blueprint ndo aborda.

Levando em consideracdo o fator acima mencionado, optou-se em fazer uma
combinacéo de alguns desses modelos de negdcios, o que pode melhorar significativamente a
estratégia do mesmo através do uso deste novo esquema adaptado, que aborda além dos itens
tradicionais como fornecedores, clientes, gastos etc., também contempla itens exclusivos de
empreendimentos digitais como tecnologias utilizadas, planejamento tecnolégico, etc.

Vale ressaltar que além do uso de modelos e esquemas como estratégia para iniciar um
negocio, também € de fundamental importancia investimentos em inovacao, visto que é um
grande diferencial atualmente, principalmente no que se refere a competitividade. Nas ideias de
Mafias (1993) a necessidade, diante dos concorrentes, de manter-se vivo, ser competitivo e

manter-se a frente é a nocdo fundamental da frequente procura da inovacéo.

7.2.  Dificuldades

Uma das dificuldades foi encontrar material de apoio a esta pesquisa, visto que ha
poucos disponiveis, sendo a maioria em lingua estrangeira, o que dificulta o entendimento de
alguns elementos do esquema pesquisado. Acredita-se que com 0 apoio de uma quantidade

maior de materiais acessiveis poderia resultar em um esquema mais completo.
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7.3.  Sugestdes futuras

Este trabalho pode ser melhor explorado através de futuros estudos sobre o tema.
Inicialmente uma sugestdo é fazer um estudo eficaz sobre cada item do esquema e sobre as
novidades tecnoldgicas e assim poder implementar o0 mesmo, atualizando-o de acordo com as
exigéncias do mercado, visto que a tecnologia € algo que se inova a cada dia, que esta em
constantes mudancas, assim faz-se necessario também a atualizacéo de esquemas e abordagens
utilizadas no auxilio para empreendedores e inovadores.

Outra sugestdo seria criar um outro esquema especifico para o desenvolvimento do
produto, como etapa seguinte a definicdo dos elementos essenciais e do ecossistema. Com 0
novo esquema poderia se ter uma nova visao do que definir na criacdo da inovagdo em relacéo
ao desenvolvimento, podendo assim ter elementos especificos que poderiam ser considerados
para melhor desenvolvimento e qualidade do produto.

As sugestbes seguintes foram feitas pelas duplas entrevistadas, onde propuseram
algumas mudancas no Blueprint (modelo genérico) a fim de suprir o que ndo acharam eficaz
no uso do esquema ao se aplicar nas inovacgdes pesquisadas por eles.

Os entrevistados sugeriram a criacdo de uma ferramenta computacional especifica para
a criacdo do esquema, assim teriam melhor interacdo no que se refere a ordenacdo dos
elementos e melhor agilidade ao defini-los, além de facilitar a comunicacao entre a equipe com
algo que seja voltado especificamente para este fim.

Outra sugestao feita pelas duplas entrevistadas seria inserir estatisticas no esquema, isto
é, graficos com as porcentagens etc., dos elementos que foram aceitos pelos intermediarios, do
andamento do projeto ao longo da definigdo dos elementos, assim se teria um feedback da
viabilidade do projeto e do andamento do mesmo.

Algumas duplas também sugeriram a exemplificacdo melhor dos elementos, pois alguns
tiveram dificuldades em definir por exemplo, o que seria um complementador, o elemento que
poderia entrar no esquema como intermediario. Levando em consideracdo essa dificuldade,
uma sugestdo seria a criagdo de um documento especifico, definindo a identificacdo dos
elementos, e citando exemplos utilizando empresas de tecnologia, assim se teria uma base do

que colocar em cada elemento do esquema.
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APENDICE A - guia de entrevista |

UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARA
CAMPUS UNIVERSITARIO DE CASTANHAL
FACULDADE DE COMPUTACAO
CURSO: BACHARELADO EM SISTEMAS DE INFORMACAO
ANALISE DE RISCOS EM ECOSSISTEMAS DE NEGOCIOS DIGITAIS

1 Qual o nome completo de vocés?

2 Na opinido de vocés esta abordagem tem beneficios? Quais?

3. Quais as dificuldades encontradas ao utilizar esta abordagem?

4 Em relacdo a essas dificuldades, vocés teriam alguma sugestdo para melhorar a
abordagem?

5. Vocés conseguiram identificar novos riscos na elaboracéo desta abordagem?

6. Vocés tiveram alguma dificuldade em correlacionar os elementos?

7. Quais elementos vocés tiveram mais facilidade para encontrar?

8. Quais elementos vocés tiveram mais dificuldade para encontrar?

Q. Vocés tém alguma sugestdo para melhorar a abordagem?

10.  Quanto tempo precisaram para criar a andlise (blueprint)?

11.  Vocés pesquisaram outras abordagens além do blueprint?

12.  Naopinido de vocés, o blueprint seria eficiente para analise de riscos nesse caso?

13.  Em relacdo a reconfiguracdo do ecossistema e o modelo de negécios canvas. Qual a

ligagéo entre eles?
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APENDICE B — guia de entrevista 11

UNIVERSIDADE FEDERAL DO PARA
CAMPUS UNIVERSITARIO DE CASTANHAL
FACULDADE DE COMPUTACAO
CURSO: BACHARELADO EM SISTEMAS DE INFORMACAO
ANALISE DE RISCOS EM ECOSSISTEMAS DE NEGOCIOS DIGITAIS

1 Qual o nome completo de vocés?

2 Vocés poderiam descrever o sistema selecionado pra pesquisa?

3. Vocés poderiam me explicar como elaboraram este esquema?

4 Dos elementos que compdem o blueprint quais vocés tiveram mais facilidade pra
encontrar?

5. Quais elementos vocés tiveram mais dificuldade para encontrar?

6. Dentre esses elementos que vocés encontraram, qual vocés acharam que foi o mais

importante para a construcdo do esquema?

7. Vocés acham que a abordagem contempla a identificagdo dos principais elementos para
0 sistema estudado?

8. Que elementos vocés acham que deveriam ser adicionados ou retirados do blueprint
para que 0 mesmo seja um esquema mais completo?

9. Com relagdo a analise de riscos, qual o risco de coinovacgdo que vocés identificaram?
10.  Com relagdo a andlise de riscos, qual o risco da cadeia de adogdo que VvOCés
identificaram?

11.  Vocés acham interessante a ordem em que estao dispostos os elementos no blueprint?
12.  Vocés teriam alguma sugestéo pra melhorar o esquema?

13.  Vocés acham que essa abordagem tem beneficios?

14. Em que situagdo vocés acham que essa abordagem pode ser util?

15.  Vocés acham a abordagem interessante pra promover a comunicagao entre uma equipe?

16.  Quanto tempo vocés precisaram pra criar essa abordagem (Blueprint)?



17.
18.
19.
20.
21.
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Na opinido de vocés, qual o principal propdsito do Blueprint?

Qual o proposito do modelo de negdcios Canvas?

Qual o proposito do canvas disruptivo?

Vocés identificam semelhancas e diferencas entre essas abordagens?

Além dessas abordagens, vocés conhecem outras abordagens ou metodologias ou

modelos de negdcios para ser aplicado no processo de inovagdo?

22.

Na opinido de vocés, com base nas etapas de inovacdo qual seria 0 melhor momento

para aplicar esse esquema (blueprint)?



