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RESUMO

O termo empreendedorismo esta em alta, porém vem sendo mencionado desde a
década de 30, periodo este em que surgiu a primeira mencéo sobre o assunto. A
metodologia Canvas Modelos de Negdcios aliada a Canvas Proposta de Valor surge
como alternativa para auxiliar empreendedores desde a criacdo até o gerenciamento
do seu negocio. Neste contexto o presente trabalho teve como objetivo caracterizar
o perfil empreendedor dos alunos do curso de Engenharia de Producdo da
UNIPAMPA campus Bagé-RS e verificar a forma de representagdo dos elementos
constituintes do Canvas Modelo de Negocios por parte dos discentes participantes
da oficina, sendo estes caracterizados pelos membros da Empresa Jr. do curso de
Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS. Para isto utilizou-se a
pesquisa survey como metodologia para o desenvolvimento do trabalho para fins de
caracterizacédo do pefil empreendedor, utilizando o questionario como ferramenta de
coleta de dados, e utlizou-se a metodologia pesquisa-acdo para auxiliar no
desenvolvimento da oficina de negdcios. Para a verificacdo dos fatos faz-se uso do
método de andlise de dados por intermédio da analise textual discursiva a fim de
analisar os dados coletados nas oficinas de negdcios, e para a Survey os dados
foram analisados por meio da metodologia de estatistica descritiva.

Palavras-Chave: Empreendedorismo. Canvas Proposta de Valor. Canvas Modelo de

Negécios.



ABSTRACT

The term entrepreneurship is on the rise, but it has been mentioned since the 1930s,
a period in which the first mention on the subject emerged. The Canvas Business
Models methodology combined with Canvas Value Proposition appears as an
alternative to assist entrepreneurs from creation to management of their business. In
this context, the present work aimed to characterize the entrepreneurial profile of
students in the Production Engineering course at UNIPAMPA campus in Bagé-RS
and check the representation of the constituent elements of the Business Model
Canvas by the students participating in the workshop, these being characterized by
the members of the Junior Company of the Production Engineering course at the
UNIPAMPA campus in Bagé-RS. For this, a survey research was used as a
methodology for the development of work for the purpose of characterizing the
entrepreneurial profile and, using the questionnaire as a data collection tool, the
research-action methodology was used to assist in the development of the business
workshop. For the verification of the facts, the data analysis method is used through
the discursive textual analysis in order to analyze the data collected in the business
workshops, and for the Survey the data were analyzed using the descriptive statistics
methodology.

Keywords: Entrepreneurship. Business Models Canvas. Value Proposition Canvas.
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1 INTRODUCAO

Os assuntos abordados neste capitulo introdutério referem-se a
Empreendedorismo, Canvas Proposta de Valor e Canvas Modelo de Negdcios.

Em relacdo ao tema empreendedorismo, Lopes e Orofino (2016) mencionam
gue a primeira vez que o termo empreendedor surgiu foi no livro “Essai” de autoria
de Richard Cantilon, escrito por volta de 1730. Nesta obra o autor distinguiu a
sociedade por meio de duas classes, recebedores de salarios fixos e recebedores
de renda néo fixa. Prosseguindo, destaca que os empreendedores sdo agueles que
ganham rendas incertas devido a natureza especulativa de favorecer uma demanda
desconhecida por seu produto.

Lopes e Orofino (2016, p.77) mencionaram que “para Richard Cantilon, em
1925, o empreendedor € a pessoa que toma decisdes em condi¢cdes de incerteza e
de risco elevado”.

De acordo com Hisrich, Peters e Shepherd (2009, p.30) “empreendedorismo é
0 processo de criar algo novo, assumindo 0s riscos e as recompensas’.

O Relatorio Executivo Global Entrepreneurship Monitor (GEM) realizado pela
equipe do Instituto Brasileiro de Qualidade e Produtividade (IBQP) com apoio do
Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE),
apresentadados onde relatam a realidade do empreendedorismo. Em pesquisa
realirealizada pelo IBQP, em sua 182 edicdo, realizada no ano de 2014 a 2016 em
54 paises e apresentada no ano de 2017, foram entrevistadas 2000 pessoas em
todo o territério nacional, sendo a faixa etaria correspondente entre 18 e 64 anos.
Nesta pesquisa do IBQP para o GEM em 2017, foram realizadas analises sobre as
taxas de empreendedorismo no Brasil, divididas em taxas gerais e especificas,
também foi avaliada a distribuicdo dos empreendedores segundo as
caracteristicas de seus empreendimentos e por fim foi analisado o ambiente
para empreender no Brasil a fim de se obter a visdo dos brasileiros a respeito do
tema empreendedorismo. (IBQP, 2017)

Quando analisada a questdo de taxas especificas (renda, género,
escolaridade e faixa etaria), ao analisar o quesito faixa etaria, individuos com idade
correspondente dos 25 aos 34 anos representam 0 grupo que mais empreende,

sendo a faixa etaria de individuos entre 55 e 64 anos aqueles gque menos
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empreendem. Neste quesito o Brasil apresentou comportamento semelhante a
maioria dos 54 paises participantes da pesquisa e avaliando com relagdo a
escolaridade, averiguou-se que o0 Unico pais onde aqueles que mais empreendem
nao concluiram o segundo grau € o Brasil. Com isto, foi possivel observar que o
empreendedorismo no Brasil surgiu devido a necessidade de fonte de renda.

Em relacdo a metodologia Canvas de Osterwalder et al. (2019), os mesmos a
apresentam sob as denominacfes de Proposta de Valor e Modelo de Negdcios e a
discusséo a seguir apresentada sera nesta mesma ordem.

A definicdo de Proposta de Valor segundo Osterwalder et al. (2019, p.6)
corresponde a descricdo dos “beneficios que os clientes podem esperar de
determinados produtos e servigos”. Para os autores, Canvas Proposta de Valor
possui duas perspectivas, o perfil do cliente e mapa de valor; onde em Perfil de
Cliente é necessério estar claro a percepcao do cliente e em Mapa de Valor deve
estar descrito como seré desenvolvida a geracdo de valor para aquele cliente. Os
dois lados se completam quando ambos atendem as necessidades um do outro. A

Figura 1, a seguir, representa 0 modelo Canvas Proposta de Valor'.

Figura 1: Canvas Proposta de Valor

The Value Proposition Canvas

Gain Creators

|~
Products Q Customer

& Services . Job(s)
-
118
Pain Relievers

%

(®Strategyzer

strategyzer.com

Fonte: OSTERWALDER et al. (2019).

'O assunto sera abordado com mais detalhes no capitulo 2 Conceitos Gerais e Revisdo de Literatura.
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O Canvas de Modelo de Negadcios, segundo Osterwalder e Pigneur (2011),
uma ferramenta que auxilia na construcdo da sua organizacdo, facilitando no
momento em que sera necessario descrever como ira criar, entregar e gerar valor
para sua organizacao através de nove componentes que abrangem as quatro areas
principais de um negdécio que consiste em clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade
financeira. E completam que, descrevendo apenas estas nove componentes é
possivel ter um modelo de negdcios bem elaborado.

Modelo de negécios, de acordo com 0s autores mencionados no paragrafo
anterior, € um esquema para a estratégia que deve ser implantada através das
estruturas organizacionais dos processos e sistemas. Na Figura 2 tem-se a

ilustracdo do Quadro de Modelos de Negdcios.

Figura 2: Canvas Modelo de Negdcios

The Business Model Canvas

Parcerias Chave & | atwidades chave @ | Propostas de valor B | Relacionamento W | seomentosde - ]
com Clientes Clientes
Recursos Chave :.i Canais L]
Estrutura de Custos @ | Fluos de recera 6
e Ostrteayzer

strategyzer.com

Fonte: OSTERWALDER et.al (2019).

1.1 Delimitacéo do tema

Este trabalho esta vinculado a empreendedorismo e direcionado ao Canvas
Modelo de Negodcios e Canvas Proposta de Valor, como proposta de método de
desenvolvimento de Modelo de Negdcios relacionados ao curso de Engenharia de
Produgdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS. Conjuntamente, pretende-se
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caracterizar o perfil empreendedor destes alunos e o grau de apropriacdo do tema
mencionado com os alunos participantes da empresa Jr. do curso em destaque.
Hisrich, Peters e Shepherd (2009) acreditam que o incentivo ao
empreendedorismo no pais provoca um constante crescimento econémico, gerando
uma maior renda por pessoa no pais, ocasionada pela maior producdo resultante
das mudancas da estrutura do negécio e da sociedade. O empreendedorismo esta
vivendo um excelente momento quando falamos em incentivo, devido ao fato de
estar sendo incorporado em instituicdes educacionais, unidades governamentais,

sociedades e corporacoes.

O empreendedorismo atualmente € o método mais eficiente para ligar
ciéncia e mercado, criando novas empresas e levando novos produtos e
servigos ao mercado. Essas atividades empreendedoras afetam de modo
significativo a economia de uma &rea ao construir sua base econémica e
gerar empregos. Dado seu impacto na economia global e no nivel de
emprego em uma area, € de admirar que o empreendedorismo ainda néo
tenha se tornado mais central no desenvolvimento econdmico. (HISRICH,
PETERS, SHEPHERD, 2009, p.38)

O trabalho sera realizado com estudantes do curso de Engenharia de
Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS por intermédio da caracterizacdo do
perfil empreendedor dos alunos regularmente matriculados no primeiro semestre do
ano de 2020 e a proposta de realizar uma oficina de negdcios abordando o tema em

destaque com os alunos que constituem a empresa Jr. do curso mencionado.

1.2 Justificativa

De acordo com o relatério GEM (2017) a atividade empreendedora no Brasil
tem um namero significativo de geracao de renda para empregados e familiares. Os
empreendedores iniciais, em 2017, foram responsaveis pela geracdo de 8 milhdes
de empregos, contudo para os empreendedores estabelecidos o numero foi de 11
milhdes. Com estes dados fica evidente a importancia do empreendedorismo para a
economia do Brasil. Caracteriza-se no relatério GEM empreendedores em fase
inicial individuos proprietarios de um novo negocio onde ja obteve renda resultante
do negdcio por um periodo superior a trés meses e inferior a 42 meses, porém ainda
nao arcou com custos como salarios, pro-labores ou qualquer outra forma de

remuneracdo aos proprietarios por mais de trés meses. Contudo aqueles
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empreendedores estabelecidos segundo o relatério do GEM s&o caracterizados
estabelecidos por j& terem arcado com pagamentos de salarios, pré-labores por um
periodo superior a 42 meses.

Para Osterwalder et al. (2019) o Modelo de Negoécios torna-se mais
aprimorado quando é possivel complementa-lo com a sua Proposta de Valor. Para o
seu Modelo de Negocio ficar completo é necessario utilizar a ferramenta Canvas
Proposta de Valor juntamente com Canvas Modelo de Negdcios, quando utilizadas
juntas possibilitam criar valor ao negdécio e aos clientes concomitantemente.

A elaboracdo deste trabalho ir4 contribuir com os estudantes do curso de
Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS, enriquecendo-os com a
percepcdo sobre a importancia do empreendedorismo na regido de Bagé e
conscientizando-os quanto a importancia da utilizacdo da ferramenta Canvas
Proposta de Valor juntamente com Canvas Modelo de Negdcios no planejamento de

um empreendimento.

1.3 Problema de Pesquisa

Relativamente ao tema, o presente trabalho visa responder as seguintes

guestdes:

e Quais sdo as caracteristicas empreendedoras identificadas em
discentes do curso de Engenharia de Producé&o da Unipampa campus
Bage- RS?

e Qual a representacdo da metodologia Canvas Modelo de Negdcios dos
alunos que constituem a empresa Jr. do curso de Engenharia de
Produgéo da Universidade Federal do Pampa?

1.4 Objetivo Geral

O trabalho tem por objetivo instigar o interesse dos alunos de Engenharia de
Producdo da UNIPAMPA Campus Bagé sobre o tema empreendedorismo, por meio
de uma oficina de negocios, e medir o grau de apropriacdo sobre o contetudo pelos
participantes. Ainda, prop0e-se caracterizar o perfil empreendedor dos alunos do

CUrso.
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1.5 Objetivos Especificos

A proposta se refere a identificar o perfil empreendedor, entre discentes da
UNIPAMPA campus Bagé, e realizar oficinas sobre as metodologias Canvas,
Proposta de Valor e Modelo de Negocios relacionados com a area de formacéo dos

discentes participantes da oficina.

e I|dentificar as caracteristicas do comportamento empreendedor em
estudantes do curso de Engenharia de Produgdo da UNIPAMPA do
campus Bagé;

e Apresentar e analisar os resultados das caracteristicas do

comportamento empreendedor;

e Realizar oficina com os discentes atuantes na Empresa Jr, para

construir o modelo de negdcios;

e Verificar a forma de representacdo dos elementos constituintes do
Canvas Modelo de Negdcios por parte dos discentes participantes da

oficina. Analisar os resultados desta oficina.

1.6 Procedimentos Metodol4gicos

O seguinte trabalho tem por objetivo despertar o interesse e a aquisicdo de
conhecimento em relacédo ao tema empreendedorismo entre os alunos do curso de
Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS, através das
metodologias de pesquisa levantamento tipo survey e pesquisa-acao, por meio da
aplicacdo de um questionario aos discentes participantes e a realizacao de oficinas
de negécios abordando a metodologia Canvas com o0s estudantes deste curso

pertencentes a Empresa Jr.

1.7 Estrutura do Trabalho

A estrutura deste trabalho esta dividida em cinco capitulos, representados,
sequencialmente, pela Introducdo; Conceitos Gerais e Revisdo de Literatura, que
serdo apresentadas as definicbes dos termos Empreendedorismo, Canvas Proposta

de Valor e Canvas Modelos de Negoécios; Procedimentos Metodolégicos;
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Apresentacdo e andlise de resultados; Consideragfes Finais. Seguidos das

referéncias, anexos e apéndices.
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2 CONCEITOS GERAIS E REVISAO DE LITERATURA

Neste capitulo serdo apresentadas definicbes de empreendedorismo e sua
contextualizagdo historica no Brasil, Modelo Canvas Proposta de Valor e Modelo
Canvas de Negocios.

A elaboracéo dos topicos 2.2 Canvas Proposta de Valor e 2.3 Canvas Modelo
de Negocios, foram redigidos com base no que esta descrito nas duas publicacbes
de Osterwalder, Alex et.al, devido ao fato de serem os criadores desta metodologia
de desenvolvimento de negocios. Relativamente as literaturas consultadas para a

elaboracao deste capitulo as mesmas estdo apresentadas no Tabela 1.

Tabela 1: Referéncias utilizadas

BAGGIO, Adelar Francisco;
BAGGIO Daniel Knbel

OSTERWALDER, Alexander;
PIGNEUR, Yver.

HIRISCH, Robert; PETERS,
Michel; SHWPHERD, Dean.

OSTERWALDER, Alexander;

PIGNEUR, Yves; BERNARDA,

Gred; SMITH, Alan Jacques
Marcovicth

MARCOVITCH,
Jacques
SMITH, Alan

LOPES, Mauro Pedro;
OROFINO, Maria Augustina

Empreendedorismo: Conceitos e definicoes.
Revista de Empreendedorismo, Inovagéo e
Tecnologia

Inovacdo em modelo de negdcios; um manual
para visionarios, inovadores e revolucionarios.

Empreendedorismo; Perspectiva do
empreendedorismo, Criacdo e inicio do
empreendimento; Gerenciamento, expanséo e
encerramento das atividades do novo
empreendimento.

Value Proposition Design; Como construir
propostas de valor inovadoras.

Pioneiros & Empreendedores

Disciplina de empreendedorismo: manual do
professor

Fonte: A autora (2019)

2.1 Empreendedorismo

Para Hirisch, Peters e Shepherd (2009), as atividades empreendedoras estao
incentivando a criagdo de novas empresas engajadas em entregar novidades ao

consumidor, por meio de novos produtos e servicos, fazendo que o
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empreendedorismo torne-se uma poderosa maneira de ligacdo entre ciéncia e
mercado. Como consequéncia disto a economia estd sofrendo impactos positivos

relacionados a maior geracdo de empregos, por exemplo.

na vida econ6mica, deve-se agir sem resolver todos os detalhes do que
deve ser feito. Aqui, 0 sucesso depende da intuicdo, da capacidade de ver
as coisas de uma maneira que posteriormente se constata ser verdadeira,
mesmo que no momento isso ndo se possa ser comprovado, e de se
perceber o fato essencial, deixando de lado o secundario, mesmo que nao
se possa demonstrar os principios que nortearam a acdo. (assevera
SCHUMPETER apud MARCOVITCH, 2006, p.15)

O processo de empreender se faz quando se esta na procura por um novo
empreendimento e vai além de apenas buscar uma solucdo para um problema. E
preciso que o empreendedor saiba quando e como desenvolver uma oportunidade.
Para isto, torna-se necessario seguir quatro etapas para obter o éxito no processo
de empreender e que estdo representadas por (1) identificacdo e avaliagcdo de
oportunidade; (2) desenvolvimento do plano de negdécios; (3) determinacdo de
recursos necessarios; e (4) administracdo da empresa resultante. Ressaltando que
nenhuma das fases deve ser tratada de forma isolada, ou seja, é necessario concluir
uma etapa antes de iniciar uma nova (HIRISCH, PETERS e SHEPHERD, 2009).

Para Jacques Marcovitch (2006) os empreendedores sdo fundamentais para
a idealizacdo de inovacdes e aceitacbes de riscos. Segundo o autor, estd havendo
um desenvolvimento positivo em empreendedorismo no Brasil e isto é percebido
devido ao surgimento de incubadoras de empresas de base tecnoldgica, o capital de

risco disponivel e a multiplicacdo de cursos de empreendedorismo.

O empreendedor refere-se a um termo dindmico multifacetado, influenciado
por revolucdes tecnolégicas e sociais. Desse modo, a acdo empreendedora
esta fortemente relacionada ao contexto social e tecnolégico no qual o
empreendedor se insere. (ZEN e FRACASSO, 2008, p.138 apud GASS,
2013, p.18).

Existem indmeras definicbes para empreendedorismo segundo Dornelas
(2005) apud Pischke (2011), mas todas as consultadas possuem em comum a
busca pelo novo, a identificacdo de oportunidades de novos negocios ou

oportunidade dentro de negdcios ja existentes.
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2.1.1 Empreendedorismo no Brasil

De acordo com Dornelas (2005, p.6) apud Barbosa e Costa (2015, p.13) “o
movimento do empreendedorismo no Brasil comecou a tomar forma na segunda
metade da década de 1980, quando entidades como o SEBRAE e a Sociedade
Brasileira para Exportacdo de Software (Softex) foram criadas”.

Segundo pesquisa realizada pelo GEM (2017) ao avaliar a taxa de
empreendedores com relacdo ao nivel de escolaridade, foi constatado que os
empreendedores em fase inicial sdo em sua maioria pessoas que possuem apenas
o ensino fundamental completo. Contudo quando avaliado o percentual de
empreendedores estabelecidos, o grupo que se destacou, correspondendo a
maioria, foi 0 que ndo possui nem o ensino fundamental completo.

Outro fator importante avaliado no relatério do GEM (2017) foi quanto ao setor
no qual os empreendedores se integram. Foi analisado que empreendedores em
estagio inicial estdo na sua maioria alocados no setor de servicos, mas quando
analisado os empreendedores que j4 estdo estabelecidos percebeu-se que sua
maioria esta direcionada para areas industriais. Com isto, no relatério conclui-se que
o perfil do novo empreendedor corresponde a atividades ndo muito complexas,
fazendo que eles migrem para estas atividades apenas apdés um periodo de
experiéncia no mercado. Considerando que as atividades industriais mencionadas
no relatério correspondem a manufatureiras simples como, por exemplo, preparacao

de alimentos e confec¢do de vestuario.

2.1.2 Tipologia de empreendedorismo

Esta secdo visa caracterizar os diferentes tipos de empreendedores
existentes, onde o texto redigido estd de acordo com informagfes encontradas no
material pesquisado no SEBRAE.

E muito importante para o desenvolvimento de um novo empreendedor
conhecer a si mesmo, por iSSO & necessario estar bem claro em qual perfil de
empreendedor se enquadra, visto que isto ja ird caracterizar o seu estilo de negaocio.
O SEBRAE (2019) distinguiu em 4 tipos de empreendedores existentes que serao

elencados nos paragrafos a seguir.
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O perfil de empreendedor caracterizado por independente diz respeito
aquela pessoa que ja possui hegoécio ha algum tempo, apresentando ter experiéncia
no ramo onde atua facilitando seu desenrolar. Este empreendedor se caracteriza por
nao estar legalizado.

O empreendedor com perfil inovador é aquele que ndo possui muita
experiéncia no mercado, mas procura saber tudo sobre o seu publico alvo, com isto
consegue criar diversas estratégias para sanar as necessidades dos seus clientes. E
caracterizado por ser aquele que “pensa fora da caixa”, muito criativo e
questionador.

Aquele empreendedor que empreende por necessidade se enquadra no perfil
provedor e é geralmente o que procura empreender em busca de independéncia e
para fins lucrativos. Sempre atras de conhecimento a fim de gerenciar melhor o seu
negécio, o empreendedor visionario estd sempre preocupado com o0 que esta por

vir, costuma ser organizado.

2.1.3 Caracteristicas empreendedoras

Apls diversas pesquisas realizadas por David McClelland e outros
estudiosos, segundo Lopes e Orofino (2016), distinguiram-se diversas
caracteristicas presentes em individuos que se enquadram no perfil empreendedor
daqueles que ndo as possuem. Diante disto foram elencadas 10 caracteristicas que
distinguem o comportamento do perfil empreendedor. A andlise das caracteristicas
do perfil empreendedor tem intuito de auxiliar no desenvolvimento e
aperfeicoamento de tais caracteristicas. Na Tabela 2 é possivel visualizar estas

caracteristicas classificadas em trés grupos correlacionados.

Tabela 2: Caracteristicas de comportamento empreendedor

Caracteristicas do Busca de oportunidade e iniciativa; Persisténcia;
conjunto de realizacao Comprometimento; Exigéncia de qualidade e eficiéncia,
Correr riscos calculados.

Caracteristicas do Estabelecimento de metas; Busca de informagoes;
conjunto de poder Planejamento e monitoramento sistematico.
Caracteristicas do Persuaséao e rede de contatos; Independéncia e
conjunto de poder autoconfianca.

Fonte: LOPES e OROFINO (2016
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2.2 Canvas Proposta de Valor

Segundo Osterwalder et al. (2019, p.6) “uma proposta de valor descreve os
beneficios que os clientes podem esperar de determinados produtos e servigos.”
Quando os autores mencionam que € necessario criar valor, se referem a um
conjunto de beneficios da proposta de valor que vocé desenvolve para atrair
clientes, e complementa que € necessario observar os clientes para que se obtenha
um conjunto de caracteristicas do cliente que vocé pressupde, observa e verifica no
mercado. O Canvas Proposta de Valor proporciona mais visibilidade e torna as
propostas de valor mais palpaveis.

O canvas de Proposta de valor tem dois lados. Com o Perfil do cliente, vocé
esclarece a compreenséo do cliente. Com o Mapa de Valor, vocé descreve

como pretende criar valor para aquele cliente. Vocé consegue 0 encaixe
entre os dois quando um atende ao outro. (OSTERWALDER et al., 2019,

p.5)

O Perfil do Cliente deve conter informac¢des completas do tipo de cliente que
sera abordado no seu modelo de negdcio, nele devemos encontrar as afeicbes dos
clientes em tarefas, dores e ganhos. No Mapa de Valor encontramos de forma
detalhada a proposta de valor especifica em seu modelo de negdcios, agrupada em
produtos e servicos, analgésicos e criadores e ganhos. “Vocé consegue 0 encaixe
guando seu Mapa de Valor coincide com o perfil do cliente — quando seus produtos
e servicos produzem analgésicos e criadores de ganhos importantes para seu
cliente” Osterwalder et al. (2019, p.9). A seguir sera descrito de forma detalhada,

cada um dos dois lados que compdem o Canvas Proposta de Valor.

2.2.3 Perfil do Cliente

De acordo com Osterwalder et al. (2019) em apenas trés blocos obtemos de
forma detalhada os interesses dos clientes do modelo de negdécios e que estédo
representados por Tarefas do Cliente, Ganhos e Dores. No texto a seguir tem-se a

definicédo e a classificagdo de cada um destes blocos.

2.2.3.1 Tarefas do Cliente
Para Osterwalder et al. (2019, p.9) “Tarefas do cliente descrevem aquilo que

os clientes estao tentando realizar no trabalho e na vida em geral, conforme suas
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7

proprias palavras.” Para o0s autores é necessario estar ciente de todas as
necessidades do ponto de vista dos clientes, devido a particularidade de cada um.
As tarefas dos clientes podem incluir problemas que buscam solucéo, funcbes que
pretendem desempenhar e necessidades a satisfazer.

Para melhor interpretagdo das tarefas dos clientes os autores fazem uma
distincdo das tarefas classificando-as em trés categorias que sao tarefas
funcionais, sociais, pessoais/emocionais e de apoio.

Tarefas funcionais sdo tarefas pontuais que os clientes realizam para
solucionar seus problemas. Tarefas sociais, quando o cliente necessita causar boa
impressdo a outras pessoas, este tipo de tarefa é julgada apenas pela aparéncia.
Tarefas pessoais/emocionais, sdo tarefas que o cliente busca realizar a fim de
sentir bem estar, distinguindo o bem estar de cada um podendo ser relacionado a
saude, seguranca, ou seja, € pessoal de cada cliente.

Os autores enfatizam a importancia das tarefas de apoio e as define como
“Os clientes realizam também tarefas de apoio na compra e no consumo de valor,
seja como consumidores ou como profissionais” OSTERWALDER et al. (2019, p.12).
E complementam que estas tarefas executam as fungdes de comprador de valor,
relacionadas a aquisicdo de valor; cocriador de valor relacionada a sua
contribuicdo de valor ao produto; transferidor de valor que geralmente ocorre ao
fim da relacdo do cliente com o produto ou servico. Por fim ressaltam que é
necessario compreender que as tarefas apresentam um grau maior de importancia
para uns clientes do que para outros, devido a realidade vivenciada pelos individuos
e suas especificidades.

2.2.3.2 Dores

Para Osterwalder et al. (2019, p.14) “As dores descrevem qualquer coisa que
aborreca seus clientes antes, durante e depois de tentar realizar uma tarefa, ou
simplesmente que os impeca de realizar uma tarefa.” Podendo também relacionar as
Dores do Cliente com possiveis experiéncias ruins que os clientes terdo com a
realizacdo ou ndo das tarefas.

De acordo com os autores, mencionados no paragrafo acima, destacam que é
necessario buscar identificar os tipos de dores dos clientes e a gravidade de cada

uma, ressaltando para trés tipos de dores resultados, problemas e caracteristicas
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indesejadas sdo dores relacionadas a um mau sentimento dos clientes na execucao
de determinada atividade ou ag&o.

Obstaculos quando o cliente ndo executa determinada tarefa devido a
impossibilidades de realiza-las; riscos (resultados indesejados em potencial)
para o cliente a realizagdo de determinada tarefa apresenta possibilidades de n&o
sair como o planejado.

2.2.3.3 Ganhos

De acordo com Osterwalder et al. (2019, p. 16) os ganhos dos clientes
“descrevem os resultados e os beneficios que os clientes desejam. Alguns ganhos
sdo necessarios, esperados ou desejados pelos clientes e outros o0s
surpreenderiam”. Complementando que podem ser classificados em quatro tipos,
relacionados a resultados e beneficios, e representados por ganhos necessarios,
ganhos esperados, ganhos desejados e ganhos inesperados. No proximo topico
estdo escritos, de forma sucinta, cada um dos ganhos.

Ganhos necessarios correspondem atingir a expectativa que determinado
produto ou servico oferece; Ganhos esperados s&do necessariamente quando o
cliente espera que determinado produto ou servigo apresente um desempenho cada
vez melhor.

Ganhos desejados direcionam-se a desejos dos clientes; Ganhos
inesperados sdo ganhos que momentaneamente o cliente ndo esperava receber,
mas que satisfez suas necessidades. A seguir a Tabela 3 apresenta os trés blocos
que compdem o perfil do cliente.

Tabela 3: Perfil do cliente

Tarefa do , . .
. As necessidades que os clientes querem realizar.
Cliente
Dores O que impede os clientes de realizarem algumas tarefas.
Ganhos As expectativas que os clientes pretendem com os

produtos e servigos.

Fonte:A autora (2019)



25

2.2.4 O Mapa de Valor

Para Osterwalder et al. (2019, p.8) “O mapa de valor descreve os aspectos de
uma proposta de valor especifica em seu modelo de negécio, de forma mais
estruturada e detalhada” e esta dividido em trés blocos denominados produtos e
servicos, analgésicos e criador de ganhos. A seguir encontra-se, de forma
detalhada, cada elemento constituinte dos trés blocos do Mapa de Valor seguindo

pela sua definicdo e caracteristicas.

2.2.4.1 Produtos e servigcos

O componente Produtos e Servicos, de acordo com Osterwalder et. al. (2019),
descreve todos 0s componentes que estao disponiveis em sua proposta de valor,
que auxiliam seus clientes a sanarem suas necessidades. Para os autores “E
essencial reconhecer que produtos e servicos nao criam valor por si — apenas em
relacdo a um segmento de cliente especifico e suas tarefas, dores e ganhos” (p. 29).
A proposta de valor do seu modelo de negdécio deve compreender inimeros tipos de

produtos tais como fisicos/tangiveis, intangiveis, digitais e financeiros.

2.2.4.2 Analgésicos
Os analgésicos, segundo Osterwalder et al. (2019), auxiliam os clientes a

remediar suas dores.

Os analgésicos descrevem como seus produtos e servicos aliviam dores
especificas dos clientes. Eles esclarecem como vocé pretende eliminar ou
reduzir algumas das coisas que aborrecem seus clientes antes, durante ou
depois de tentarem cumprir uma tarefa ou que os impedem de fazé-lo (p.
31).

Os autores do paragrafo acima consideram que as excelentes propostas de
valor especificam-se nas dores incobmodas dos clientes. Para os autores néo é
necessario se especializar em uma unica dor, pois geralmente muitas Propostas de

Valor acabam focando em algumas poucas dores e nao conseguem aliviar bem.
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2.2.4.3 Criadores e Ganhos

O dltimo bloco do Mapa de Valor composto pelos Criadores e Ganhos,
segundo Osterwalder et al. (2019, p. 33) “— descrevem como seus produtos e
servicos criam ganhos para o cliente.” Eles auxiliam a descrever deliberadamente
como se deve produzir para atingir os resultados que os seus clientes esperam. Os
autores finalizam que é necessario focar apenas nos criadores de ganhos mais
importantes para o0s seus clientes e que é necessario apostar em um diferencial. Na

Tabela 4 estéo ilustrados os 3 blocos que compdem o Mapa de Valor.

Tabela 4: Mapa de Valor

Todos os componentes que estdo
Produtos e servigos disponiveis em sua proposta de valor, para
sanar as necessidades dos clientes.

Analgésicos - .
9 Auxiliam os clientes a
sanar suas dores.
Criadores e ganhos Produtos e servicos.
Fonte:A autora (2019)

2.3 Canvas Modelo de Neg6cios

Através do Modelo de Negocios Canvas, segundo Osterwalder et al.,(2019)
tem-se uma maior percepcdo das propostas de valor, tornando-as mais visiveis, por
se tratar de um mapa ilustrativo permitindo uma maior percepcdo do seu negdcio.
Os autores também mencionam que ha uma diferenciacdo entre Canvas de Modelo
de Negdcios, onde o mesmo ajuda na criacdo de valor ao seu negocio, e Canvas
Proposta de valor, que por sua vez auxilia na criacao de valor ao seu cliente.

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011) existem nove componentes que
abrangem as quatro areas principais de um nego6cio que séo clientes, oferta,
infraestrutura e viabilidade financeira. Complementa que apenas descrevendo estas

nove componentes sdo possiveis ter um modelo de negocios bem elaborado. A
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seguir serd apresentada a descricdo sobre cada uma das nove componentes que

abrangem as quatro areas principais de um negécio.

2.3.1 Segmentos de Clientes

O tdpico a seqguir esta composto pela definicdo de Segmentos de Clientes e

sua Classificagéo, seguido por um exemplo na aplicagéo.

2.3.1.1 Defini¢ao
De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011, p. 20) “a componente Segmento

de Clientes define os diferentes grupos de pessoas ou organizacfes que uma
empresa busca alcancar e servir.” Enfatizando que os clientes sdo primordiais para a
existéncia de toda a empresa, portanto € necessario agrupa-los em diversos
segmentos alinhados com suas necessidades e comportamentos comuns. Cabe a
organizacdo o papel em definir quais segmentos vai seguir ou ndo, sendo que um
modelo de negdcios tem capacidade de atender todo o estilo de negdcio, sendo do
pequeno ao grande. Tendo decidido o segmento de negdcio que ir4 seguir, facilita
na realizacdo de seu modelo de negdcios, visto que ha um conhecimento sobre as

necessidades dos clientes especificos.

2.3.1.2 Classificacéo
Existira distincdo entre os segmentos de clientes segundo Osterwalder e

Pigneur (2011) quando houver a necessidade de distingdo na oferta, diferem os
canais de distribuicdo, o relacionamento ndo serd padrdo, a rentabilidade é
diferenciada e por fim se eles se dispuserem a arcar com diferenciais da oferta. Para
finalizar os autores concluem que os Segmentos de Clientes podem ser
caracterizados de acordo com os tipos de clientes especificos, a seguir, descritos.
Os clientes pertencentes ao mercado de massa séo aqueles onde é possivel
definir um padréo, onde todos correspondem as mesmas necessidades e problemas
a serem supridos. Quanto ao Nicho de mercado, o publico pertencente a este
segmento exige um atendimento diferenciado e peculiar, fazendo necessario com
gue a abordagem por meio dos canais de relacionamento, sua proposta de valor e o
relacionamento com o cliente seja especificado ao nicho de mercado. Segmentado
em alguns modelos de negdcios existe a necessidade de diferenciar entre
segmentos de mercado a fim de suprir suas exigéncias meramente distintas;

Diversificada onde encontramos clientes com distintas necessidades de serem
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supridas; Plataforma multilateral ou mercados multilaterais, em que existem dois
ou mais segmentos de clientes a serem atendidos por esse segmento de cliente
(OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011).

Um exemplo de segmento de clientes encontrado em Business Model
Generation é do Skype, uma empresa que oferece servicos de ligacdes por voz e
mensagens operando como uma empresa de software, que busca atingir usuarios
globais via internet e pessoas que querem ligar a telefones. (OSTERWALDER e
PIGNEUR, 2011)

2.2.2 Proposta de Valor

Nos tépicos a seguir estao descritos a definicdo e classificacdo da Proposta
de Valor.

2.2.2.1 Definigéo
Para Osterwalder e Pigneur (2011, p. 23) “Uma Proposta de Valor cria valor

para um Segmento de Clientes com uma combinacdo de elementos direcionados
especialmente para as necessidades daquele segmento.” Segundo os autores
Proposta de Valor € o diferencial que incide na escolha dos clientes no momento de
decidir em qual empresa gostardo de sanar suas necessidades, e finalizam
atestando que néo necessariamente as Propostas de Valores devem ser inovadoras,

mesmo algumas sendo, apenas, distintas em alguns pontos especificos.

2.2.2.2 Classificacéo
Ao descrever quais sdo as Propostas de Valor que a empresa esta disposta a

entregar para o seu cliente Osterwalder e Pigneur (2011) deixam claro que ao
preencher no quadro quais serdo elas, neste deve estar explicito o valor que sera
entregue ao cliente, qual problema estardo resolvendo, quais as necessidades a
serem supridas e por fim quais sdo os produtos e servicos ofertados a cada
segmento de cliente.

Os autores mencionam alguns elementos que auxiliam na escolha da
Proposta de Valor; Novidade, sendo algo que o cliente ndo havia percebido que
necessitava previamente; Desempenho, dito como aprimorar a desenvoltura de
determinados produtos com o passar do tempo; Personalizacdo, que é a

caracterizacdo de determinado produto apenas para um publico distinto; Fazendo o
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gue deve ser feito, de forma a meramente executar o que o cliente necessita,;
Design, sendo a aparéncia do produto que cria valor ao mesmo; Marca/Status
simboliza aspectos relacionados a riqueza, tipo de estilo de cada cliente; Preco,
como uma forma de atingir determinados clientes; Reducédo de Custo, auxiliando os
clientes que desejam minimizar custos desnecessérios; Reduc¢do de risco, incluindo
diversas formas de promover seguranca na compra de determinados produtos, a fim
de garantir a qualidade do produto; Acessibilidade, uma forma de todos os clientes
possuirem determinados produtos que anteriormente ndo era acessivel,
Conveniéncia/usabilidade, que é basicamente simplificar a utilizacdo de
determinados produtos para facilitar o seu uso.

2.2.3 Canais

Este topico tem como objetivo descrever a definicdo e a sua classificacdo do

bloco Canais, que compde o quadro Canvas Modelo de Negadcios.

2.2.3.1 Defini¢ao
Osterwalder e Pigneur (2011, p. 26) definem que “o componente Canais

descreve como uma empresa se comunica e alcanca seus Segmentos de Clientes
para entregar uma Proposta de Valor.” Para os autores através dos canais que 0s
clientes terdo sua experiéncia com o0 negocio e complementam que, servem como
uma forma de os clientes conhecerem melhor sobre os produtos e servicos e
também é por onde os clientes adquirem os produtos e servigos. “Os canais tém
cinco fases distintas. Cada canal pode cobrir algumas ou todas as fases. Podemos
distinguir entre canais diretos e indiretos, bem como entre canais particulares e
canais em parceria“ (OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011, p. 27).

Os autores complementam que fica a critério da organizacdo os canais que
irdo utilizar como meio de atingir seus clientes, e que é fundamental encontrar uma
mistura certa de canais para apresentar a sua Proposta de Valor ao mercado.
Havendo duas opc¢des de canais que podem ser abordadas para atrair seus clientes,
uma empresa pode optar entre canais particulares e canais em parceria e também
podendo optar por apresentar uma mistura de ambos.

2.2.3.2 Classificacéo
Os Canais de uma empresa podem ser classificados em canais particulares e

canais em parceria, como mencionado jA mencionado no paragrafo anterior, no
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decorrer deste paragrafo ficara mais claro como que podemos fazer esta distin¢ao.
Os canais particulares sao caracterizados por serem diretos compostos por uma
equipe de vendas, por exemplo, ou indiretos que séo representados como lojas de
revenda possuidas ou operadas pela organizacdo. Ja 0s canais em parceria
designam-se indiretos sendo compostos por inimeras alternativas como distribuicéo
de atacado, revenda ou sites de parceiros.

As empresas que optam por canais em parceria, possuem uma rentabilidade
menor frente as que utilizam canais em particulares, segundo o0s autores
Osterwalder et al. (2011) isso se da devido ao fato de que a vantagem apresentada
aos que optam por utilizar canais particulares, é apenas para fortalecer a sua
imagem frente a um parceiro que ja possui forte presenca no mercado. Ja4 quem
opta por utilizar canais particulares visa maior lucro, porém o desembolso é maior.
Para os autores quando é possivel estabelecer um equilibrio entre os dois canais a
empresa saira em vantagem, visto que ao integra-los é plausivel fornecer uma étima

experiéncia ao seu cliente, sendo esta uma excelente opcéo.

2.2.4 Relacionamento com Clientes

Neste bloco é feita a descricdo da abordagem realizada ao cliente seguida

pela sua classificacao.

2.2.4.1 Definicéo.
A definicdo de acordo com Osterwalder e Pigneur (2011, p. 28) é que “o

componente Relacionamento com Clientes descreve os tipos de relacdo que uma
empresa estabelece com Segmentos de Clientes especificos.” Para os autores cabe
a empresa definir a maneira como pretende se relacionar com o cliente combinando
com o0 objetivo que almeja em relacdo a este cliente, isto quer dizer, o
relacionamento com o cliente pode ser baseado no interesse de conquista do

cliente, retencao do cliente ou ampliacdo das vendas.

2.2.4.2 Classificagéo
Osterwalder e Pigneur (2011) classificam algumas categorias de

Relacionamento com o Cliente como Assisténcia pessoal, fundamentada na

comunicacdo humana como auxilio no momento da compra; Assisténcia pessoal
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7

delicada ocorre quando o cliente é atendido sempre pelo mesmo representante
partindo do pressuposto que o0 mesmo o conhece bem. Sao essas categorias:

(A)Self-service, quando o préprio cliente consegue atender todas as suas
necessidades sem que haja um atendente préximo.

(B)Servigcos automatizados, através de um cadastro online feito pelo cliente
a empresa pode ter acesso a todas as informacées dos clientes.

(C) Comunidades, local onde o representante ndo atue necessariamente
podendo este atendimento ser realizado por usuarios tornando possivel a empresa
obter uma melhor interpretacdo dos seus clientes.

(D) Cocriagdo, onde permite ao cliente dar a descricdo de devido produto
podendo opinar e criar valor. Na Tabela 5 estdo descritos as classificacées do bloco

Relacionamento com clientes.

Tabela 5: Recursos Principais

Fisico Inclui recursos fisicos (fabricas, edificios, veiculos).

Intelectual Recursos intelectuais (marcas, conhecimentos particulares).

As pessoas sdo particularmente importantes em certos modelos
Humano de negocio.

Recursos e/ou garantias financeiras, como dinheiro e linhas de
Financeiro crédito ou opcao de acbes para contratar funcionarios cruciais.

Fonte: A autora (2019)

2.2.5 Fontes de Receita

Através do detalhamento deste bloco devem ficar claras as origens de receita
gue uma empresa possuli.
2.2.5.1 Defini¢éo

Conforme Ostewalder e Pigneur (2011) temos que:
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Um Modelo de Negdcio pode envolver dois tipos diferentes de Fontes de
Receita; Transacdes de renda resultantes de pagamento Unico; Renda
recorrente, resultante do pagamento constante, advindo da entrega de uma
Proposta de Valor aos clientes ou do suporte pés-compra. OSTEWALDER

(p. 30)

Os autores complementam que a empresa deve refletir sobre o preco que o
seu segmento de clientes esta disposto a pagar e procurar informacdes sobre onde
atualmente costumam investir seu dinheiro e a forma de pagamento que mais
utilizam, e mencionam inimeras formas de gerar fontes de receita por meio de
venda de recursos; taxa de uso; taxa de assinatura;

empréstimos/aluguéis/leasing; licenciamento; taxa de corretagem; anuncios.

2.2.5.2 Classificacéo
Na Tabela 6 esta descrito de forma sucinta o que representa cada uma das

Fontes de Receita.
Tabela 6: Fontes de Receita

Vendas de recursos Venda do direito de posse de um produto fisico

Taxa de uso E gerado pelo uso de determinado servico.
. Gerada pela venda do acesso continuo a um servico
Taxa de assinatura
Da direito temporario exclusivo a um recurso em
. L : particular, por um periodo fixo, em troca de uma
Empréstimos/aluguéis/leasing
taxa.
D4 aos clientes a permissao para utilizar
. : propriedade intelectual protegida, em troca de taxas
Licenciamento . -
de licenciamento.

Tem origem em servicos de intermediacéo
executados em prol de duas ou mais partes.
Resultados de taxas para anunciar determinado
produto, servico ou marca.

Taxa de corretagem

Anuncios

Fonte: OSTERWALDER e PIGNEUR (2011)

2.2.6 Recursos principais

Os Recursos Principais de uma empresa sao parte fundamental sendo que se
fazem necessarios para o funcionamento da mesma, a seguir temos a sua definicdo

e as caracteristicas.
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2.2.6.1 Definicéo
De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011), “O componente Recursos

Principais descreve 0s recursos mais importantes exigidos para fazer um Modelo de
Negdcios funcionar”. Para 0os autores, 0s recursos principais podem variar de acordo
com cada Modelo de Negdcios, enquanto que para uma empresa é necessario o
capital para outra o fundamental pode ser recursos humanos. Deve estar bem claro
no Modelo de Negoécios quais sdo os canais de distribuicdo, quais 0S recursos

principais para compor a sua Proposta de Valor.

2.2.6.2 Classificagéo
Os Recursos Principais podem ser classificados segundo Osterwalder e

Pigneur (2011) em Fisico; Intelectual; Humano; Financeiro. Na Tabela 7 esta
descrito 0 que compde cada categoria dos Recursos Principais.

Tabela 7: Recursos Principais

Fisico Inclui recursos fisicos (fabricas, edificios, veiculos).
Intelectual Recursos intelectuais (marcas, conhecimentos particulares).

As pessoas sdo particularmente importantes em certos modelos
Humano de negdcio.

Recursos e/ou garantias financeiras, como dinheiro e linhas de
Financeiro crédito ou opcédo de acbes para contratar funcionarios cruciais

Fonte: OSTERWALDER e PIGNEUR (2011)

2.2.7 Atividades-chave

No bloco a seguir esta descrita a definicdo e classificacdo das Atividades-
Chave de Canvas Modelos de Negdcios.

2.2.7.1 Definigao
Para Osterwalder e Pigneur (2011, p. 36) “o componente Atividades-Chave

descreve as agcbes mais importantes que uma empresa deve realizar para fazer seu
Modelo de Negocios funcione.” Atividades-chave sdo as principais operacdes
realizadas em um Modelo de Negodcios para permanecer ativo no mercado. De
acordo com os autores citados anteriormente as Atividades-chave sdo essenciais

para o desenvolvimento da sua Proposta de Valor e um método para atrair e manter
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relacionamento com o seu cliente, por consequéncia gerando renda para 0 seu

Modelo de Negdcio.

2.2.7.2 Classificagéo
Para Osterwalder e Pigneur (2011) no Modelo de Negdcios as Atividades-

chave devem estar direcionadas para a sua Proposta de Valor. Os autores também
nomeiam algumas Atividades-Chave como Producéo, que esta relacionada com as
atividades de manufatura e logistica da empresa; Resolucdo de Problemas,
atrelado a atividades de novas solucgoes; Plataforma/rede, que sdo caracterizados
por possuir Atividades-Chave de plataforma ou rede.

Em empresas como a Dell acbes como o gerenciamento da cadeia de
fornecimento fazem parte das suas Atividades-Chave, bem como para a consultoria
McKinsey possuem resolugdes de problemas como Atividades-Chave, de acordo

com Osterwalder e Pigneur (2011).

2.2.8 Parcerias Principais

Neste bloco do quadro do Modelo de Negdcios esta ilustrado quem serdo as
empresas parceiras. A empresa deve deixar claro quem serdo seus principais
fornecedores e designar quais 0s recursos principais que estdo adquirindo dos

parceiros.

2.2.8.1 Defini¢ao
Para Osterwalder e Pigneur (2011, p. 38) “o componente Parcerias Principais

descreve a rede de fornecedores e os parceiros que pdem o Modelo de Negdécios
para funcionar.” Para os autores mencionados anteriormente, existem quatro tipos
de diferentes parcerias representadas por aliancas estratégicas entre nao
competidores; coopeticdo/parcerias estratégicas entre concorrentes; joint ventures
para desenvolver novos negocios; relacdo comprador-fornecedor para garantir

suprimentos confiaveis.

2.2.8.2 Classificagéo
Os autores Ostwalder e Pigneur (2011) descreveram trés principais

motivacbes para aderir a uma parceria que € representada por otimizacdo e
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economia de escala utilizada quando ha necessidade de aperfeicoar espaco e
reduzir custos geralmente envolvem a terceirizagéo de recursos.

Reducao de riscos e incertezas estratégia utilizada quando é necessario
formar parcerias com concorrentes. Aquisicdo de recursos e atividades
particulares quando a empresa ndo possui de todos 0s recursos necessarios e

firmam parcerias afim de adquirir conhecimento, licengas ou acesso aos clientes.

2.2.9 Estrutura de custo
2.2.9.1 Definicéo

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011, p. 40) “a Estrutura de Custo descreve
todos os custos envolvidos na operacdo de um modelo de negocio.” Os autores
complementam que apods definidos os blocos correspondentes a Recursos
Principais, Atividades-Chave e Parcerias Principais a definicdo dos principais custos
no Modelo de Negdcios sera mais facil. Deve estar bem descrito quais sdo 0s custos
mais importantes, quais serdo 0s mais caros e quais Atividade-Chave sdao mais

caras, segundo os autores citados no paragrafo recuado a seguir.

Naturalmente, os custos devem ser minimizados em todos os Modelos de
Negocios. Mas Estruturas de Baixo custo sdo mais importantes em alguns
Modelos de Neg6cios que em outros. Assim, pode ser Util distinguir entre
duas grandes classes de Estruturas de Custo: direcionadas pelo custo e
direcionados pelo valor (muitos modelos de negécios estdo entre os dois
extremos). (p.41)

2.2.9.2 Classificacéo
As estruturas de custos podem ser direcionadas pelo custo e direcionadas

pelo valor. De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011) quando o Modelo de
Negdcio estd sendo desenvolvido com o propdsito de apresentar valor elevado, mas
sem deixar de oferecer produtos e servigcos que satisfagam as necessidades dos
clientes classifica-se em estruturas direcionadas pelo custo. Porém se busca apenas
na criacao de valor ao seu Modelo de Negdcio, sem gerar preocupacdo em quanto
vai custar, classifica-se em estruturas direcionadas pelo valor.

Ainda as Estruturas de Custo podem ser caracterizadas como custos fixos,
empresas que mantém os custos independentes da quantidade produzida. Custos
variaveis os custos vao variando de acordo com o volume produzido. Economias

de escala para empresas que conseguem minimizar 0s custos a medida que a
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demanda aumenta. Economias de escopo quando conseguem ter vantagens
geradas a um maior escopo de operacgoes.

Ao longo deste capitulo que se finaliza podemos obter um maior
entendimento sobre os temas Empreendedorismo e a metodologia Canvas modelo
de negocios e perfil de cliente, através dos seus conceitos e definicdes
apresentados. Podemos entender os diversos perfis de empreendedores que
existem, também foram apresentados cada um dos componentes dos 9 blocos do
quadro que compdem o Canvas modelo de negdcios além de podermos entender
como é constituido o mapa de valor . No proximo capitulo sera descrito de forma

detalhada cada etapa e metodologia utilizada para a realizagcéo deste estudo.
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Neste capitulo estdo definidos os meétodos que foram utilizados em cada
etapa deste estudo de forma a alcancar os objetivos pretendidos. A Figura 3, que

segue abaixo, apresenta os procedimentos utilizados na pesquisa.

Figura 3: Etapas de realizacdo do trabalho

Pesquisa na Defini¢do da Meétodo de coleta
literatura amostra de dados

Analise dos dados

Questionario Coleta de dados coletados

Anaélise de coleta

Elaboragdo da
Coleta de dados de dados

oficina

Limitacoes do
estudo e sugestao
de trabalhos
futuros

Conclusoes sobre
o trabalho
realizado

Analisar 0s
resultados obtidos

Fonte: A autora (2020)

De acordo com a Figura 3, na qual ilustra os procedimentos adotados no
decorrer do trabalho, podemos ver que primeiramente definiu-se o tema o qual seria
abordado onde foi necessario realizar uma pesquisa na literatura com diversos
artigos e trabalhos cientificos com o objetivo de encontrar um tema relevante e atual.
Logo apds necessitou-se realizar um estudo para definir a amostra e o local para a
realizacdo do estudo de forma que obtivesse um resultado pertinente, por fim pode-
se estabelecer um método de coleta de dados para que fosse possivel obter um
resultado satisfatorio.

A realizacéo deste trabalho visa a propagacdo do empreendedorismo entre os
alunos do curso de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bageé-RS, tema
de extrema importancia para a nossa regido além de contribuir com o crescimento

pessoal e profissional dos estudantes, ao fomentar o empreendedorismo entre 0s
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alunos temos a possibilidade de diversificar seu modo de ver e agir. Como forma de
pesquisa foram utilizadas as metodologias de pesquisa survey e pesquisa-acao.

A fim de direcionar a coleta de dados na obtencdo dos resultados para
caracterizar o perfil empreendedor dos alunos em estudo aconteceu por meio da
metodologia de pesquisa survey, para isto foi utilizado um questionario para coleta
de dados, que se encontra no anexo B deste trabalho, sendo o mesmo retirado do
Manual do professor do SEBRAE e escrito por Baggio e Baggio. Para a realizacéo
do estudo por meio da metodologia pesquisa-acao, relacionada com a elaboracao
do modelo Canvas de negdécios, com os alunos da Empresa Jr, feita pela andlise de
respostas obtidas no questionario redigido pela autora deste trabalho e que
podemos encontrar no anexo A, no qual foi aplicado em dois momentos com o
objetivo de nivelar o conhecimento dos presentes referente ao assunto em destaque

e com 0s momentos de elaboracédo, discussao e analise do Modelo de Negdcios.

3.1 Plano ou Delineamento da Pesquisa

Para fim da coleta de dados foram aplicados dois questionarios, que podemos
encontrar nos anexos A e B deste trabalho, aos estudantes regularmente
matriculados no curso de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-
RS, no primeiro semestre letivo de 20207, e aos alunos participantes da Empresa Jr
deste curso, para fins de realizacdo de anélise de forma exploratéria com o objetivo
de captar as caracteristicas empreendedoras dos alunos em estudo e, para 0s
segundos, o grau de conhecimento sobre o Canvas Proposta de Valor e o Modelo
de Negocios. Com relacdo aos procedimentos adotados, o presente trabalho
enquadra-se como levantamento tipo survey e pesquisa-a¢ao e os dois paragrafos a
seguir contém uma descricao sucinta sobre os procedimentos.

O levantamento tipo survey vem sendo utilizado nas areas da engenharia de
producdo e operagles e, de acordo com Miguel et. al (2012), também é nomeado
por pesquisa de avaliacdo, que se caracteriza pela realizacdo de coleta de
informagdes/dados sobre certa populagdo com o intuito de agregar valor a
caracterizacdo de uma dada area em analise. Para Gil (2010, p.1) “a pesquisa &

desenvolvida mediante o concurso dos conhecimentos disponiveis e a utilizacao

% Em virtude da pandemia causada pelo COVID-19, ocorreu no segundo semestre do ano de 2020.
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cuidadosa de métodos e técnicas de investigacdo cientifica”. Segundo o autor, as
pesquisas podem ser catalogadas de acordo com a area de conhecimento,
finalidade, objetivo geral e quanto aos métodos estudados.

Para West-Brook (1995) apud Miguel et al. (2012) “a pesquisa ac¢ao pode ser
considerada uma variacdo do estudo de caso.” O autor complementa que ndo h&
interacdo do autor quando é realizado um estudo de caso divergindo da pesquisa-
acdo, onde o pesquisador esta ativo realizando uma observacao participante. A
realizacdo da pesquisa-acdo contém 5 fases, segundo West-Brook(1995), Coughlan
e Coughlan (2002) e Thiollent (2007), sendo elas planejar; coletar dados; analisar
dados e planejar a¢cBes; implementar acdes; avaliar resultados e gerar relatério. Nos
paragrafos a seguir estdo descritas as formas como foram conduzidas as pesquisas,
no tépico 3.4 deste capitulo podemos encontrar as duas metodologias adotadas
descritas de forma detalhadas.

Devido ao numero significante de alunos matriculados no primeiro semestre
de 2020 no curso em estudo, foi necessario nivelar o tamanho da amostra através
de modelos estatisticos, para a realizacdo da pesquisa survey de forma que
pudéssemos ter um resultado satisfatério com uma margem de erro relevante,
visando uma maneira mais eficaz de obter o maior nimero de respostas deste
questionario ficou decidido que seriam encaminhados via e-mail e whatsapp, para
isto foi necessario pesquisar um banco de dados, que foi possivel com a
colaboracdo da coordenadora do curso em estudo a Prof. Dra. Evelise Pereira
Ferreira, que me encaminhou via whatsapp no dia 29/06/2020 a lista com todos o0s
e-mails dos alunos matriculados no semestre. Sendo assim foi possivel realizar o
envio do questiondrio para ser feita a analise das respostas obtidas.

Para analise da apropriacdo da metodologia Canvas abordada na oficina de
negécios com os membros da Empresa Junior do curso de Engenharia de Producéo
da UNIPAMPA campus Bagé-RS, foi necessario a elaboracéo da atividade de forma
on-line devido ao distanciamento social pelo qual estdvamos sendo submetidos no
periodo da realizagdo deste estudo, acarretados pela situacdo que o Brasil estava

passando durante a pandemia do Covid-19. A Figura 4, a segquir, ilustra as etapas

realizadas para o desenvolvimento da oficina de negocios.
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Figura 4: Etapas de realizacéo da oficina de negdcios

Fonte: A autora (2020)

Conforme a Figura 4 ilustrada acima, para a realizagdo da oficina
primeiramente foi necessario definir a estrutura para a sua realiza¢do, sendo assim
ficou decidido que fossem realizados dois encontros de forma virtual devido ao
distanciamento social que estdvamos passando ocasionado pelo Covid-19. Na
sequéncia foi realizado um estudo a fim de definir a plataforma no qual seria
realizada a oficina e o desenvolvimento do material a ser utilizado durante a oficina,
sendo assim ficou definido que a oficina seria realizada através da plataforma
Google Meet e organizada para ocorrer em dois tempos. O material desenvolvido
para a realizacdo da oficina foi encaminhado aos participantes com antecedéncia
para que pudessem acompanhar simultaneamente a realizagcdo da mesma.

No primeiro encontro previamente a apresentagdo do conteudo o0s
participantes responderam um questionario sobre o tema, na sequéncia foi
repassado todo o contexto sobre o tema Canvas Proposta de Valor e Canvas
Modelo de Negdcios onde ficou acordada com os participantes que elaborassem a
Proposta de Valor e o Modelo de Negocios voltado aos seus clientes e adaptado a
situacdo de distanciamento social ocasionado pela Covid-19. O desenvolvimento do
segundo encontro aconteceu com a apresentacdo do novo modelo de negdcios

desenvolvido pelos alunos em estudo e por fim puderam responder novamente o
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mesmo questiondrio do primeiro encontro no qual permitiu que fosse avaliado o grau

de apropriacao destes, relativo ao tema apresentado.

3.2 Definicao da Populacéo Objeto do Estudo

A populacéo alvo deste estudo sdo os estudantes regularmente matriculados
no curso de Engenharia de Producéo da Universidade Federal do Pampa Campus
Bagé—RS no primeiro semestre letivo de 2020. Segundo dados coletados junto a
coordenacdo do curso® este possuia um quadro de 229 alunos devidamente
matriculados no periodo em que foi realizado o estudo. Para o presente estudo
optou-se por avaliar apenas os alunos de graduacdo juntamente com os membros
da Empresa Jr deste curso.

No que diz respeito a todos os alunos do curso em estudo foram avaliadas as
suas caracteristicas empreendedoras, por meio de analise de respostas obtidas por
intermédio do questionario (Anexo B) que estes alunos responderam. Em relacéo
aos membros da Empresa Jr deste curso em estudo, foram verificadas a forma de
representacdo dos elementos apresentados na oficina por meio da elaboracdo dos
modelos Canvas e 0 ganho de conhecimento, sobre o respectivo referencial tedrico,

por meio das respostas obtidas através dos questionarios aplicados (Anexo A).

3.3 Plano de Amostra

Para fins de andlise do perfil empreendedor, foi realizado um estudo das
respostas obtidas através de questionario, que se encontra no anexo B, aplicado aos
discentes regularmente matriculados no primeiro semestre letivo de 2020 do curso
em estudo. Para isto foi necessario mensurar o numero de alunos necessarios para
a coleta de dados a fim de se obter um resultado consistente, devido ao numero de
alunos matriculados foi realizado um estudo para definir qual metodologia estatistica
poderiamos utilizar para obter um tamanho de amostra necessario para avaliar todos

0S parametros e obter resultados concretos.

® Dados enviados pela coordenadora do curso a Prof. Dra. Evelise Pereira Ferreira, via whatsapp no dia
29/06/2020.
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De acordo com Miguel et al. (2012) existem quatro categorias de questionario,
que sao classificadas em estruturado ndo disfarcado, nao estruturado nao
disfarcado, ndo estruturado disfarcado e estruturado e disfarcado. Para os autores a
maneira que for mais estruturado o questionario ndo exige um numero significativo
de questdes abertas, quando mencionado que deve ser disfarcado ou nado, quer
dizer o quanto o respondente vai saber sobre os objetivos da pesquisa. Geralmente
0s questionarios apresentam diversas formas de selecionar a resposta podendo ser
apresentadas em questdes abertas, fechadas dicotdmicas (sim/nédo), fechadas
tricotbmicas (sim/ndo/néo sei) e de multipla escolha.

Segundo Correia (2019) é necessario que o tamanho da amostra seja bem
definida antes de partir para a coleta de dados, pois pode acarretar em um custo
maior de tempo e dinheiro, para isto definiu-se que a metodologia adotada para
delimitar o tamanho da amostra fosse por meio da Amostragem Aleatéria Simples.
Para Correia (2018, p.6) “Uma amostragem aleatéria simples € um método amostral
onde a selecdo da amostra é feita com igual probabilidade para todos os elementos”
e segundo Barbetta (2002) utilizando as formulas abaixo podemos obter o tamanho

da amostra desejada.

N*n0
no =z .. (D n=-——::.1(2)

Sendo:
no= Primeira aproximacédo para o tamanho da amostra
Eo= Erro amostral toleravel

N= Tamanho da populacéo

Para realizar o calculo do tamanho da amostra utilizando as equagbes
descritas acima 1 e 2, foi necessario estipular parametros, para isto foi realizada
uma minuciosa pesquisa na literatura para a definicdo destes. Portanto chegamos
ao resultado realizando primeiramente o calculo de um valor aproximado da
populacdo considerando o erro toleravel, através da Equacgéo 1, no caso do presente

estudo foi estipulado um erro de 10%, tendo em vista a impossibilidade de obter
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respostas de todos os alunos do curso em estudo foi considerado o nivel de
confianga de 90%. A seguir, por meio da Equacédo 2 utilizou-se o tamanho de
amostra aproximada para a obtencdo do tamanho de amostra que buscamos, sendo
assim chegamos ao resultado de que o tamanho da amostra necessaria para o

estudo fosse de 73 alunos.

3.4 Plano e Instrumento(s) de Coleta de Dados

Neste topico serdo apresentadas de forma detalhada as metodologias de
coleta de dados que foram utilizadas para realizacdo do presente estudo sendo elas
o levantamento tipo survey e a pesquisa-acdo, devidamente nesta ordem. Para a
realizacdo do levantamento tipo survey devem-se seguir algumas etapas
determinantes para seu melhor desempenho, podemos visualizar cada etapa

ocorrida na Figura 5 que segue abaixo.

Figura 5: Etapas da realizacdo da pesquisa Survey

" ®| Definicées operacionais
LIGACAO COM O

; : » P Ges (hipotese ' 3
NIVEL TEGRICO roposi¢des (hipoteses) v
Fronteiras (andlise das P Aplicar a survey
¢ unidades e populagdo) DADOS- B Lidar com néo
# | Definir restrigées TESTE DA respondentes
® | Especificar necessidades de TEORIA #| Cadastrar dados
PROJETO informagdo ®| \Verificar qualidade
DASURVEY % | Definir alvo l
> ® | Selecionar método de coleta Andlise preliminar
# | Desenvolver instrumentos ANALISE dos dados
J DE DADOS .
‘ ®| Teste de hipoteses
® | Testar procedimentos v‘
TESTE de aplicagdo GERACAD DE #| Desenhar
PILOTO  ® | verificar qualidade i implicagbes tedricas
(exploratério) ®| Fornecer informacdo

1 para replicag@o

Fonte: Miguel et al. (2012)

Os proximos paragrafos tem por objetivo descrever cada etapa de realizacdo
da pesquisa survey, metodologia utilizada para tratar os dados obtidos de todos os
estudantes do curso de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé —RS,
como ilustra a figura acima em MIGUEL et al. (2012).

Para a elaboracdo do projeto do levantamento tipo survey necessita-se de
atividades preliminares a coleta de dados, com o objetivo de obter uma base solida

de informacbes pertinentes para a elaboracdo da justificativa da realizacdo da
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survey no qual compde a primeira etapa da pesquisa caracterizada por Ligacdo com
o Nivel Teorico, conforme podemos ver na Figura 5. Na etapa seguinte
caracterizada pelo Projeto da Survey definiu-se os estudantes do curso de
Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé—RS como amostra para o
estudo e como método de coleta de dados o questionério, a sele¢cdo da amostra do
estudo é considerada parte importante na elaboracédo da survey, sendo que devem
possuir atributos dignos de analise e sugere que sejam escolhidas caracteristicas-
padrdo ja regularizadas. Outro fator importante na selecdo da amostra do estudo
que deve se considerar relaciona-se a quantidade presente de caracteristicas na
amostra, faz-se necessario possuir um numero razoavel para a qualidade do estudo.
Contudo pontuam-se trés aspectos importantes, representados pela caracterizacao
da populacéo, o projeto da amostra e o tamanho da amostra.

A terceira etapa que se caracteriza por Teste Piloto, de acordo com o autor
mencionado no paragrafo anterior, pode ser realizada diversas vezes até que se
obtenha um objeto de coleta de dados adequado, portanto para o presente estudo
realizou-se apenas uma vez. Nesta fase da pesquisa uma aluna do curso em estudo
respondeu o questionério que foi utilizado para coleta de dados, suas criticas e
sugestbes foram seguidas de forma a acrescentar no instrumento de coleta.
Usualmente o elemento utilizado para coleta de dados em uma survey segundo o
autor é o questionario, podendo ser apresentado aos entrevistados por intermédio
do correio, fax, via eletronica (preenchido na internet ou enviado por e-mail).

Portanto foi possivel prosseguir para a fase de Coletar dados a medida que
os alunos respondiam o0s questionarios os resultados obtidos foram registrados e
previamente analisados, com o objetivo de verificar a sua qualidade. Outro fator
importante no levantamento tipo survey designa-se a taxa de retorno referente a
aplicacdo do questionario, uma estratégia sugerida pelo autor para ndo obter uma
taxa de retorno baixa refere-se a apresenta-lo de forma clara e possuindo um
contetdo bem elaborado. Desta forma na gestdo de operacdes séo consideradas
taxas de retorno maiores que 50%, contudo ha uma controvérsia na qual se refere a
taxa de aceitagdo encontrada na literatura considerada em 20%, devido ao fato de
que pode haver uma generalizacdo nos resultados, considerando que obteve-se
uma taxa de retorno relativamente baixa. E por fim foi realizada a etapa de Andlise

de dados na qual se realizou por meio da metodologia estatistica discritiva. Com isto
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foi possivel concluir a udltima etapa de Geracdo de relatério, descrevendo as
conclusdes e resultados obtidos.

Para dar continuidade a este topico, os paragrafos que seguem descrevem a
metodologia pesquisa-acdo, utilizada para a realizacdo da Oficina de Negodcios
realizada com os participantes da Empresa Jr do curso de Engenharia de Producgéo
da UNIPAMPA campus Bagé — RS, conforme é apresentada na Figura 6 as etapas
necessarias para sua realizacdo. E por fim podemos realizar as consideracdes finais
analisando os resultados alcancados com o0s objetivos tracados para podermos
chegar a concluséo do presente estudo e propor novas ideias e sugestdes de futuros
trabalhos sobre o tema.

Figura 6: Etapas da realizacdo da pesquisa-acao
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kS
?:; Selecionar unidade . )
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T de analise e + Definir técnicas de coleta de dados;
L[ G NG EIE B . Elaborar protocolo da pesquisa-agao.
de dados
“R dados.
Coletar dados ~ [ifissobabucpiait
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(el S e e ] - implementar plano de agdes.

Avaliar resultados e  [H-smmbeseme 20
gerar relatdrio * Des ) tedricas e préticas;

Fonte: Miguel et al. (2012)

Conforme ilustra a Figura 6 a primeira etapa é descrita por Planejar a
pesquisa-a¢do, na qual foi desenvolvida no segundo semestre de 2019 e utilizou-se
como forma de estruturacédo para o desenvolvimento de parte do trabalho. As etapas
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seguintes foram realizadas apenas no segundo semestre do ano de 2020, houve um
espacamento de tempo consideravel devido a pandemia causada pelo COVID-19 no
qual o nosso pais teve que submeter-se a diversas mudancas culturais no periodo
do estudo.

A fim de delimitar como foi realizada a analise dos dados da metodologia
pesquisa acao, logo temos descritas as etapas constituintes para a realizagédo do
mesmo sendo elas planejar a pesquisa-acdo; coleta de dados; analisar dados e
planejar acdes; implementar aces; avaliar resultados e gerar relatério.

e Planejar pesquisa-acdo: Esta etapa é dividida em trés fases,
primeiramente é feito a definicdo do contexto e propdsito, logo apds é
definida a estrutura conceitual-tedrica e por fim define-se a unidade de
andlise e técnicas de coleta de dados.

Na etapa de definicho do contexto considera-se a pesquisa como
exploratoria, pois quando foi realizado um estudo sobre o campo de
pesquisa, 0s interessados e suas expectativas, e realiza-se uma
analise da real situacao a ser estudada. Segundo Thiollent (2007) apud
Miguel et al. (2012, p.156) “Trata-se de procurar solucdes para se
alcancar um objetivo ou realizar uma possivel transformacao dentro da
situacao observada”.

A definicdo da estrutura conceitual-tedrica deve ser realizado apés a
percepcdo do problema organizacional, segundo Miguel et al (2012), o
gue favorece a realizagdo da revisdo de literatura a fim de
contextualizar e fundamentar os problemas identificados.

E na etapa de analise e técnicas de coleta de dados, € onde pode-se
realizar um plano de acéo, correspondendo a algumas questdes.

e Coleta de dados: Esta fase, segundo Miguel et al. (2012), pode ser
caracterizada pela coleta de dados secundarios ou primarios. Neste
trabalho foram coletados dados primarios, que sédo aqueles obtidos
através de observages, discussfes e entrevistas.

e Analisar dados e planejar agbdes: Segundo Miguel et al. (2012) ao
final da fase de andlise de dados € realizado o plano de acdo onde
deve conter todas as alteragBes necessérias indicando como devem
ser feitas e estipulando prazos. Esta fase serd tratada com mais

detalhes no tépico Plano de Analise de Dados, neste mesmo capitulo.
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e Implementar acdes: Nesta fase, apds realizadas as oficinas 1 e 2 com
0s membros da Empresa Jr da Engenharia de Producéo, cumpriu-se
um dos objetivos do trabalho e que esta relacionado com as acfes
oficinas realizadas. A elaboracdo das a¢gbes sobre o encaminhamento
da nova perspectiva de acdo da Empresa Jr ficam a critério dos
membros desta mesma empresa.

e Avaliar resultados e gerar relatério: Segundo Miguel et al. (2012) os
resultados devem ser analisados com base na teoria, podendo até
criar-se uma nova teoria. Apds obterem-se os dados necessarios,
deve-se realizar uma narrativa da pesquisa realizada e dentro do

escopo de acado estabelecido nos objetivos deste trabalho.

Além das cinco etapas necessarias para a realizacdo da pesquisa-acao,
realiza-se a etapa de monitoramento, que segundo Coughlan e Coughlan (2002)
apud Miguel et al. (2012, p. 162) “0 monitoramento é uma metafase que ocorre em
todos os ciclos”. Para Ballantyne (2004) apud Miguel (2012) ocorre um ciclo na
pesquisa-acdo buscando mudanca e aprendizagem presente em duas fases
correspondendo a acéao e reflexdo. Correspondendo a fase de reflexdo aquela onde
h& uma compreensao revertendo-a em acdo, fazendo com que este ciclo continue
até o ponto onde se atingiu os objetivos ou ndo necessite mais segundo o ponto de
vista dos participantes.

Para elaboracdo do plano de aula, foi necessario realizar um estudo nas
publicacdes consultadas de Osterwalder e Piigneur (2011) e Osterwalder et al.
(2019). Em relagédo as oficinas, as mesmas foram orientadas pelos respectivos

planos de aulas que constam dos apéndices A e B.

3.5 Plano de Anélise de Dados

Nesta etapa esta descrita a forma como foram realizadas as analises dos
dados obtidos com as respostas retornadas através dos questionarios aplicados
para fins de andlise do perfil empreendedor dos alunos do curso de Engenharia de
Produgcdo da UNIPAMPA campus Bagé—RS e os questionarios respondidos pelos
membros da Empresa Jr que participaram da oficina de negocios. Para a verificagao
dos fatos faz-se uso do método de andlise de dados por intermédio da analise
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textual discursiva a fim de analisar os dados coletados nas oficinas de negocios, e
para a Survey os dados foram analisados por meio da metodologia de estatistica
descritiva.

Segundo Moraes e Galiazzi (2014) apud Spenst (2017, p. 44) “analise textual
discursiva é uma abordagem de andlise de dados qualitativos com o objetivo de
produzir novos entendimentos sobre fendmenos e discursos”, para 0 Sseu
desenvolvimento o autor ainda cita as trés principais fases sendo elas: a
desmontagem dos textos, o estabelecimento de relacbes e a captacdo do novo
emergente, que serdo discriminadas a seguir.

Para a realizagdo da primeira etapa que tem por objetivo captar a
compreensao do texto, foi necesséario desmembra-lo para que sejam identificados os
elementos constituintes para a elaboracdo de unidades de andlise de maior ou
menor amplitude (MORAES e GALIAZZI, 2014 apud SPENST, 2016).

Na segunda etapa segundo Moraes e Galiazzi (2014) apud Spenst (2016)
referente ao estabelecimento de relacdes, foram alocados os dados de acordo com
as suas caracteristicas em suas categorias previamente constituidas na etapa
anterior. Através destas categorias que foram realizadas andlises a fim de se obter a
compreensao em relacao ao texto original.

E, por fim, na terceira etapa, caracterizada pela captacdo de novo
emergente, foram elaborados os textos de acordo com cada categoria, contendo as
analises referentes da qual foram utilizadas para compor as teorias sobre os
fendmenos estudados (MORAES e GALIAZZI, 2014 apud SPENST, 2016).
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4 APRESENTACAO E ANALISE DE RESULTADOS

Este capitulo tem por objetivo desenvolver a analise de resultados obtida
através das respostas coletadas, dos questionarios respondidos pelos alunos do
curso de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS e os membros
da Empresa Jr deste mesmo curso. Os tbépicos a seguir apresentam as
caracteristicas empreendedoras dos alunos mencionados acima e, logo apds, temos
o grau de apropriacdo da metodologia Canvas Proposta de Valor e Modelo de

Negdcios pelos membros da empresa Junior.

Tabela 8 — Tratamento de dados da pesquisa.
Instrumento da

Etapa da
_ coletade Tratamento _ _
pesquisa de . Literatura de apoio
dados andlitico
campo
adotados
MORAES, R;;
Andlise GALIAZZI, M. C.
Questionario Textual Analise textual:
Tratamento discursiva discursiva. 1. ed. ljui:
de dados da Editora Unijui, 2007.
pesquisa LAKATOS, EVA

o Estatistica MARIA. Fundamentos
Questionario N .
descritiva de metodologia
cientifica. Atlas, 2019.

Fonte: Autora (2020)

4.1 Apresentacao dos resultados

Os topicos a seguir tém por objetivo apresentar os resultados obtidos para
realizacdo da analise de dados.
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4.1.1 Conjuntos de caracteristicas empreendedoras dos estudantes do curso
de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS

Para detectar as caracteristicas empreendedoras dos estudantes do curso de
Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS, foi necesséario seguir
determinadas etapas conforme apresentado na Figura 7. O curso conta com o total
de 229 alunos matriculados no primeiro semestre de 2020/1, porém a populacao

estudada foi sobre 73 alunos que destes apenas 34 responderam o questionario.

Figura 7 - Etapas para determinar as caracteristicas empreendedoras dos
estudantes do curso de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus
Bagé-RS.

Fonte: Autora (2020)
A seguir, temos o detalhamento de cada uma destas etapas:

e 1. Aplicacdo do questionario: Para realizar esta etapa, primeiramente enviou-
se uma mensagem eletrdnica para o grupo de alunos deste curso e por fim a
autora deste trabalho realizou o envio do questionério para o grupo de alunos
na plataforma Whatsapp com o objetivo de ampliar o numero de
respondentes. No total, somando todas estas etapas de envio, 0 questionario
ficou a disposi¢éo dos alunos pelo periodo de 3 semanas.

e 2. Classificacdo das respostas: Nesta etapa, as questbes aplicadas no
guestionario foram classificadas de acordo com cada caracteristica
empreendedora esta descrita conforme Tabela 8 a qual esta na Pag 49,
anexo B que esta na Pg 88. Esta classificacdo foi necessaria para facilitar a
analise das respostas obtidas.

e 3. Andlise das respostas: Esta etapa foi realizada juntamente com a aplicacéo

do questionério, ou seja, a medida que os alunos respondiam, as respostas
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eram tabuladas. Por fim, foi possivel obter a soma de cada pergunta, sendo
possivel a elaboracdo de um gréafico representativo das caracteristicas
empreendedoras presentes nos alunos consultados.

e 4. Resultados: Com o auxilio da metodologia de estatistica descritiva,
conseguiu-se determinar as caracteristicas empreendedoras presentes nos

alunos em estudo, através da analise do gréafico elaborado na etapa 3.

No tépico 4.2 Anédlise de resultados, encontram-se as andlises realizadas
sobre cada resposta coletada no questionario (ANEXO A), a fim de caracterizar o
conjunto de caracteristicas empreendedoras presentes nos alunos do curso de

Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS.

4.1.2 Grau de apropriacdo da metodologia Canvas Modelo de Negdécios e

Proposta de Valor.

Este topico do trabalho tem como objetivo mensurar o grau de apropriacdo da
metodologia Canvas Modelo de Negocios e Proposta de Valor. A andlise dos
resultados ocorreu com base nos questionarios (APENDICE A) aplicados aos alunos
do curso de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS que fazem
parte da Empresa Jr. do curso. Estes estudantes participaram de duas oficinas de
negécios com o tema Canvas Proposta de Valor e Modelo de Negdécios que serédo
detalhadas no paragrafo a seguir.

O primeiro encontro da oficina de negocios ocorreu no dia 09 de outubro de
2020 no intervalo das 17h00min as 18h10min em que, primeiramente o professor
orientador Caio Marcello Recart da Silveira realizou uma breve abertura onde se
apresentou e fez uma apresentacédo sucinta desta graduanda e de seu trabalho e,
logo a sequir, retirou-se. No primeiro momento foi solicitado aos participantes que
respondessem o questionario (APENDICE A) contendo questdes sobre o tema, no
qual foi disponibilizado na plataforma Google Formulario. Este procedimento teve
duracdo de aproximadamente 10 minutos e quando o Ultimo participante respondeu
0 questionario iniciou-se a apresentacdo da metodologia Canvas Proposta de Valor
e Modelo de Negécios (APENDICE B - Plano de Aula). Ao final da oficina foi
proposto aos participantes que elaborassem um modelo de negocios para a sua

empresa voltada ao cenario atual que estamos passando ocasionado pela pandemia
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Sars COVID-19. Na sequéncia os alunos responderam novamente 0 mesmo
questionario que foi proposto no inicio e entdo se encerrou o primeiro encontro.

Os questionarios (APENDICE A) respondidos em dois momentos, no inicio e
ao final da oficina, tiveram as suas informacdes tratadas com a Analise Textual
Discursiva. De acordo com Moraes e Galiazzi (2014) esta metodologia vem sendo
bastante utilizada em pesquisas qualitativas com o objetivo de analisar a
compreensao sobre os temas investigados e, o0 seu desenvolvimento, ocorre em trés
etapas: a desmontagem dos textos, o estabelecimento de relacbes e a captacdo do

novo emergente.

4.2 Analises dos resultados

Neste topico do trabalho estdo apresentadas as analises realizadas sobre os
resultados coletados a fim de responder os objetivos tragados para o
desenvolvimento deste trabalho.

4.2.1 Conjuntos de caracteristicas empreendedoras dos estudantes do curso
de Engenharia de Producédo da UNIPAMPA campus Bagé-RS

Para realizar a analise dos dados coletados a fim de mensurar as
caracteristicas empreendedoras dos estudantes do curso de Engenharia de
Producdo da UNIPAMPA campus Bagé—RS, Marconi e Lakatos (2019) orientaram
gue antes da andlise de dados devemos seguir algumas etapas como selecao,

codificagéo e tabulacéo.

Tabela 9: Tabulag&o de resultados

(continua)
CONJUNTO DE REALIZACAO

Busca de oportunidades e iniciativa 9
Persisténcia 12
Comprometimento 12
Exigéncia de qualidade e eficiéncia 12
Correr riscos calculados 12

57

CONJUNTO DE PLANEJAMENTO
Estabelecimento de metas 11
Busca de informacéao 12
Planejamento e monitoramento 13
sistematico
36

CONJUNTO DE PODER
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Tabela 9: Tabulac&o de resultados
(concluséao)
Persuaséo e rede de contatos 12
Independéncia e autoconfianca 10

22
Fonte: Autora (2020)

A Tabela 9 apresenta os resultados obtidos com a aplicacdo do questionério a
fim de identificar as caracteristicas empreendedoras dos alunos do curso de
Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS. A tabulacdo destes
resultados foi organizada de acordo com as caracteristicas empreendedoras que
definem cada conjunto de comportamento, segundo Lopes e Orofino (2016) a
definicdo destas 10 caracteristicas visam simplificar a forma de discriminar e
caracterizar o comportamento de pessoas consideradas empreendedoras, 0s
autores também mencionam que agrupar estas caracteristicas em trés grupos
distintos tem por objetivo facilitar o entendimento do comportamento empreendedor.

A seguir podemos observar na Figura 8 o grafico de radar no qual ilustra
comportamento do perfil empreendedor dos alunos do curso de Engenharia de
Producédo da UNIPAMPA campus Bagé-RS.

Figura 8 - Grafico do conjunto de caracteristicas empreendedoras.
Gréfico 1: Conjunto de caracteristicas empreendedoras

Busca de
oportunidades e
iniciativa
Independéncia e

; Persisténcia
autoconfianga

Persuasao e rede de

Comprometimento
contatos

Planejamento e
monitoramento
sistematico

Exigéncia de
qualidade e eficiéncia

Correr riscos

Busca de informacéo
calculados

Estabelecimento de
metas

Fonte: Autora (2020).
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No Figura 8 estdo discriminadas as caracteristicas empreendedoras
presentes nos alunos em estudo. Podemos observar que ha uma homogeneidade
de caracteristicas, porém se analisarmos mais profundamente, observamos que de
acordo com as respostas coletadas destes alunos a caracteristica “Busca de
oportunidade e iniciativa” € a menos encontrada no publico em estudo, tal
caracteristica faz parte do Conjunto de Realizacdo, que de acordo com Lopes e
Orofino (2016), caracterizam pessoas que tomam iniciativa, mesmo que nao seja
solicitado.

Os alunos do curso de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus
Bagé-RS possuem caracteristicas empreendedoras similares, o que quer dizer que
possuem o mesmo perfil empreendedor onde observamos o0 conjunto de
caracteristicas distribuidas uniformemente, ou seja, todos os alunos que
responderam ao questionario possuem as caracteristicas dos Conjuntos de

Realizacdo, Planejamento e Poder na mesma proporgao.

4.2.2 Grau de apropriacdo da metodologia Canvas Modelo de Negécios e

Proposta de Valor.

Com relagdo ao questionario (APENDICE A) aplicado a fim de mensurar o
Grau de Apropriacdo da metodologia Canvas Modelo de Negd6cios e Proposta de
Valor, as tabelas a seguir encontram-se as analises realizadas sobre cada questéo
aplicada aos alunos no qual estdo divididas em duas colunas nomeadas por R1 e
R2, sendo R1 as respostas coletadas antes da realizacdo da primeira oficina e R2

respostas coletadas logo apés o seu término.

Tabela 10- Questéo (1) O que € o Modelo de Neg6cios Canvas?
(continua)

R1 R2

1 “E um quadro de modelo de negécios.” N&o respondeu

“‘Uma ferramenta de planejamento
2 “E um método de criagio de neg6cios’. estratégico”.



TabelalO — Questédo (1) O que € o Modelo de Negdcios Canvas?

3

10

11

12

“E uma ferramenta para auxiliar na
construcdo e aprimoramento de

negécios/empresas”.

“Uma forma de organizar pensamentos e

aclOes”.

“E um mapa com Varias caracteristicas da

empresa’”.

“E uma ferramenta dividida em blocos e que

permite identificar pontos fracos e fortes da

empresa ou seja, fazer uma analise de forma

estratégica”.

“Nao sei”.

“Ferramenta de gerenciamento estratégico”.
“Uma forma de esbocar um modelo de

negocios”.

“E uma ferramenta estratégica que auxilia no

gerenciamento em diferentes segmentos de

empresas’.

“Nao conhego”.

“Uma ferramenta usada para planejar um

negocio”.

(concluséo)
“E uma ferramenta utilizada para
desenvolver estrategicamente novos ou
ja existentes modelos de
empresas/negocios”.

“E uma forma de observar,planejar ou
reconstruir seu negécio, observando os
clientes, custos e tudo mais”.

“E um quadro que permite eshogar
estratégias em cima da criacdo de um
modelo de negdcios”.

“E uma ferramenta que visa as
estratégias da empresa dividida em
blocos”.

“Um modelo para facilitar a identificacao
do perfil do cliente e atender suas
expectativas”.

N&o respondeu.

“Esbog¢o do modelo de negdcios.”

“E uma ferramenta que ajuda a empresa

a conhecer melhor os perfis de cliente e

como tratar as suas dores, dando foco

esse foco, pois é através desse estudo

gue vendas atingem o valor especifico
para cada cliente”.

“E uma ferramenta para o negocio”.

N&o respondeu.

Fonte: A autora (2020)
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A Tabela 10 ilustra as respostas obtidas com relagdo a primeira pergunta
aplicada aos alunos, a oficina contou com um total de 12 participantes, porém nem
todos responderam o questionatrio apos a realizacdo da oficina, como pudemos
observar nesta tabela.

A primeira etapa da analise de dados, desmontagem dos textos, consiste
em caracterizar as unidades de analise que sédo: R1(quadro, método, ferramenta e

mapa) e R2(ferramenta, modelo e quadro).

A unitarizacdo, sendo a primeira fase, € o momento de
desconstrucdo dos dados da pesquisa, de identificacdo e
expressdo de unidades de andlise obtidas a partir do material do
corpus da pesquisa. Unitarizar é interpretar e isolar ideias de
sentido sobre a tematica investigada. (MEDEIROS e AMORIM,
2017, p. 255).

Prosseguindo (p. 255),

Na unitarizagdo, os textos e/ou discursos expostos para analise
sdo recortados, fragmentados e desconstruidos sempre com base
na capacidade interpretativa do pesquisador. Com isso, fica
explicita sua autoria, a0 mesmo tempo que seu limite na pesquisa.

Na Tabela 11 encontram-se o0s termos utilizados pelos alunos que
responderam ao Questionario (APENDICE A) e seus respectivos significados de
acordo com o dicionario.

Tabela 11 - Significados dos termos utilizados pelos alunos.

ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA
TERMO SIGNIFICADO TERMO SIGNIFICADO
Quadro Resenha, lista. Quadro Resenha, lista.

Procedimento organizado que

Método Ferramenta Utensilho duma arte ou oficio.
conduz um certo resultado.

. . Aquilo que serve de referéncia ou
Ferramenta  Utensilho duma arte ou oficio. Modelo i )
gue é dado para ser reproduzido.

Mapa Quadro sindptico; grafico.

Fonte: Ferreira, Aurélio Buarque de Holanda (2004).
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Na segunda etapa da andlise discursiva textual, estabelecimento de
relagcbes, foi 0 momento onde agrupamos os dados semelhantes "conjunto de
elementos que possuem algo em comum” (PEDRUZZI, Alana das Neves et al.,
2015, p. 592). A Tabela 11 apresenta os significados dos termos utilizados pelos
alunos para responder o questionario de acordo com Ferreira (2004), nela estdo
apresentados os termos que foram julgados mais relevantes quanto ao real

signficado que a pergunta buscava obter como resposta.

A categorizacdo, além de agrupar componentes similares,
também acarreta nominar e estabelecer as categorias, no
tempo em que vao sendo produzidas. A explicitacdo das
categorias acontece por intermédio do retorno ciclico as
unidades de analise, no intuito da constru¢cdo gradativa do
significado de cada categoria. Nesse caminho, as categorias
vao sendo aprimoradas e delimitadas com rigor e preciséo.
(MEDEIROS e AMORIM, 2017, p. 256).

. as categorias sdo definidas e expressas em termos
descritivos com respaldo nos componentes que as formam...
(MEDEIROS e AMORIM, 2017, p. 257).

... analisar passa a ser sinbnimo de construir compreenséo...
(p. 257).

A Tabela 12 apresenta os resultados obtidos no questionario, os termos
utilizados foram agrupados de acordo com o numero de respostas que cada um
obteve, a fim de ilustrar que alguns dos respondentes tém a mesma percepcao
sobre o0 assunto questionado.

Tabela 12 — Resultados do questionario.
ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA

TERMOS RESPOSTAS TERMOS RESPOSTAS

Quadro 1 Quadro 1

Método 1 Ferramenta 5
Mapa 1
Ferramenta 5
N&o souberam 2

Respondentes 12 Respondentes 9

Fonte: Autora (2020)
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Na terceira e Ultima etapa da analise textual discursiva, captagcdo com o
novo emergente, foram elaborados os textos de acordo com cada categoria e as
analises referentes. Trata-se do que Moraes e Galiazzi (2016) chamam de
comunicacdo (MEDEIROS e AMORIM, 2017, p. 257). Nesta fase, sdo apresentadas
e registradas o novo emergente representado pela criancdo de um novo texto
decorrente da leitura de um apanhado de discursos. Neste caso, 0S novos textos
“serdao mais descritivos, mantendo-se mais proximos dos textos e/ou discursos
analisados” (MEDEIROS e AMORIM, 2017, p.257).

De acordo com os resultados coletados observamos que nas respostas
obtidas antes da realizacdo da oficina uma pessoa respondeu que é um quadro, no
qual pode ser relacionado com significado da palavra de acordo com Ferreira (2004),
e significa: resenha, lista; uma pessoa respondeu que é um método quando
relacionamos com o0 seu significado entendemos que o aluno tinha a percepg¢éo de
que se tratava de um procedimento organizado que conduz certo resultado; uma
pessoa respondeu que é um modelo que, de acordo com Ferreira (2004), significa:
aquilo que serve como referéncia ou que é dado para ser reproduzido; uma pessoa
respondeu que € um mapa no qual percebemos que o aluno interpretava que se
tratava de um quadro sindptico ou gréfico, se referenciarmos com o seu significado
de acordo com Ferreira (2004), cinco pessoas responderam que € uma ferramenta
no qual entendermos que a ideia referente ao tema se relacionarmos com 0 seu
significado de acordo com Ferreira (2004) quer dizer que é um utensilio de uma arte
ou oficio e duas ndo souberam responder.

Contudo observamos que as respostas coletadas ap0s a realizacdo da oficina
foram mais completas de informac¢des sobre o tema, o que nos remete a perceber
gue houve um ganho de conhecimento sobre o tema abordado na oficina. Podemos
perceber também que apo6s a realizacdo da oficina do total dos nove alunos que
responderam, todos souberam responder, ao contrario do que aconteceu antes, no
qual dois alunos ndo souberam responder. As préoximas questbes do questionario
serdo analisadas da mesma forma como analisamos a primeira, respeitando as
etapas da metodologia de analise textual discursiva. A Tabela 13 contém os dados

coletados através da segunda pergunta realizada aos participantes da oficina.
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Tabela 13 - Questéo (2) Liste os nove blocos que o compdem e caracterize cada um

deles.
R1
1 “palavra chave, fonte de receitas
(nao sei mais)”.
2 “Nao lembro”.
3 “Valor, relacionamento, financeiro,
parceiros, distribuicao”.
4 “Néo sei”.
“Comecei a estudar esse semestre
5 sobre ele porém so6 estudei o inicio
sobre parcerias , atividades,
recursos.”
6 “N3o lembro”.
7 “N3o sei”.
8 “N&o conheco”.
“Parcerias, entrega, canais, valor,
9 relacionamento com cliente,
segmento, receitas, custos e
recursos”.

“Parcerias principais, atividades
principais, recursos principais,
10 estrutura de custo, segmento de
clientes, relacionamento com
clientes, proposta de valor, canais e
fontes de receita”.

(continua)
R2

N&o respondeu

“Parceiros principais, atividades principais,
relacionamentos, custos, receitas (aluguel e
etc),Canal(como instagram),recursos
principais, segmento de clientes e proposta
de valor”.

“Parcerias, Atividades chave, Principais
recursos, proposta de valor, relacionamento,
canais, segmento, custo e receita”.

N&o respondeu
“Atividades Principais, Parceiros principais,
Proposta de valor ( voltada para o valor
gerado), Relacionamento com o cliente ,
Cliente, Receitas, Canais, Recursos
principais , Custos.”

“Principais parcerias, atividades chaves,
proposta de valor, principais valores,
relacionamento com clientes, canais,

segmento, custos e receitas”.

“Nao sei.”

“Nao lembro”.

“Relacionamento com cliente, receitas,
custos, canais, valor, parcerias, atividades,
recursos e o segmento de cliente”.

“Parcerias principais, custos, canais, proposta
de valor, relacionamento com clientes,
recursos principais, segmento do cliente e
receita”.
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Tabela 13- Questéo (2) Liste os nove blocos que o compde e caracterize cada um
deles.
(concluséo)
“Modelo de negécios: segmento de
clientes, proposta de valor, canais,
relacionamento, parceiros principais,
recursos principais, fontes de receitas,
principais atividades, custos”.

i “Nao lembro todos”.

“1. Proposta de Valor, 2. Segmento
de Clientes, 3. Canais, 4.
Relacionamento com Clientes, 5.
12 Fontes de Receita, 6. Atividades- N&o respondeu

Chave, 7. Recursos Principais, 8.

Parcerias Principais, 9. Estrutura de

Custos”.
Fonte: A autora (2020)

A primeira etapa da Analise Textual Discursiva, desmontagem dos textos ou
unitarizacdo lista as respostas obtidas antes e ap0s a realizacdo da oficina e que
compreendem a pergunta “Questdo (2) Liste os nove blocos que o compdem e
caracterize cada um deles” na Tabela 13, no qual consiste em caracterizar as
unidades do texto, conforme mencionado anteriormente. A Tabela 14 ilustra os
termos utilizados pelos alunos para responder a pergunta antes e apos a realizacdo

da oficina, e o significado conforme Osterwalder et al. (2019).

Tabela 14- Significado das respostas obtidas no questionario.

(continua)
ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA
N° de N° de
TERMO SIGNIFICADO TERMO
respostas respostas

Transacdes de renda resultantes de

pagamento Unico; Renda recorrente,
Fonte de ) Segmento
) resultante do pagamento constante, advindo .
receita de clientes
da entrega de uma Proposta de Valor aos

clientes ou do suporte pés-compra.



Tabela 14- Significado das respostas obtidas no questionario.

Canal 4

Relacionamento

3
com cliente
Parcerias )
Principais

Atividades chave 1

Recursos
Principais
Estrutura de custos 2

Segmento de

clientes

Proposta de valor 2

Fonte: A autora(2020).

Descreve como uma empresa se comunica e
alcanca seus Segmentos de Clientes para
entregar uma Proposta de Valor.

Tipos de relacdo que uma empresa estabelece
com Segmentos de Clientes especificos.

Rede de fornecedores e os parceiros que péem o

Modelo de Negécios para funcionar.
Acdo mais importante que uma empresa deve
realizar para fazer seu Modelo de Negdcios
funcione.

Recursos mais importantes exigidos para fazer
um Modelo de Negécios funcionar.
Todos os custos envolvidos na operacdo de um
modelo de negécio.

Diferentes grupos de pessoas ou organizacdes
gue uma empresa busca alncacar e servir.
Cria valor para um Segmento de Clientes com
uma combinacgéo de elementos direcionados
especialmente para as necessidades daquele

segmento.
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(concluséo)

Proposta de valor 7

Canais 8

Parceiros

Principais
Recursos
Principais

Fonte de receita 2

Atividades chave 2
Relacionamento

com cliente

Estrutura de

custos

Na segunda etapa da analise discursiva textual, estabelecimento de

relacdes, a Tabela 15 ilustra os resultados coletados antes e apos a realizacao da

oficina.

Tabela 15- Resultados coletados antes e ap0s a realizagdo da oficina.

’ (continua)

TERMO RESPOTAS ANTES DA OFICINA RESPOSTAS APOS A OFICINA
Fonte de receita 3 2
Relacionamento com cliente 3 4
Parcerias Principais 2 6
Atividades chave 1 2
Recursos Principais 2 5
Canais 4 8
Estrutura de custos 2 0
Segmento de clientes 2 5
Proposta de valor 2 7
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Respondentes 12 9
Fonte: Autora (2020)

Conforme ilustra a Tabela 15 podemos observar que mesmo com a
diminuicdo da quantidade de respondentes ap0s a oficina, houve um aumento na
quantidade de respostas em que 0s alunos mencionaram 0s termos corretos
conforme questionou a questdo. Em especial percebemos um aumento signficativo
de respostas acertivas em 5 dos 9 blocos que compdem o Canvas Modelo de
Negocios, no qual houve uma conversao de respostas corretas de duas para seis
mencdes ao bloco Parcerias Principais, duas para cinco menc¢des do bloco Recursos
Principais, de quatro mec¢des passou para oito do bloco Canais, no bloco Segmento
de Cliente tivemos um aumento de duas menc¢des para cinco e por fim no bloco
Proposta de valor houve um acréscimo de duas para sete mencgdes.

A etapa 3, captacdo do novo emergente nota-se que nas respostas obtidas
apo0s a realizacdo da oficina apenas um dos estudantes que respondeu ao
questionario afirmou que ndo lembrava enquanto que nas respostas obtidas antes
da realizacdo da oficina 6 afirmaram que nao sabiam, além de que houve um
aumento significativo na quantidade de respostas assertivas em todos 0s termos
solicitados, levando em consideragcédo que apods a realizacdo da oficina alguns alunos
se retiraram fazendo com que o numero de respondentes diminuisse.

Com isto fica evidente que quanto a este tdpico da oficina houve um ganho de
conhecimento por parte dos alunos, levando em consideracéo que 6 alunos, ou seja,
a metade relatou que ndo sabia do que se tratava e apoOs a oficina dos 9 que
responderam somente 2 ndo sabiam, outro fato que devemos considerar € que
existem alunos na empresa de diversos semestres, alguns sédo bem novos no curso.

Tabela 16- Questao (3) O que é Canvas Proposta de Valor?
(continua)

R1 R2

1 “Néo sei”. N&o respondeu

“Ferramenta que ajuda a criar
2 “Quadro que auxilia no perfil do cliente”. produtos ou servicos”.

“E um modelo com objetivo
“E a ferramenta que cria uma estratégia com base  fgcado no cliente, criando valor
3 no valor gerado para o cliente com o

produto/servigo/agao”. para ele”.
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Tabela 16- Questéo (3) O que é Canvas Proposta de Valor?
(concluséao)

[13 -~ ” pa
4 Nao lembro™. “E uma forma melhor de observar seu
cliente, pois ele é o principal™.

S Nao sei". “E onde, através de andlise de diversos
fatores, trabalha-se na construcao do valor do
produto”.
6 E uma ferramenta de “Busca entender as dores e analgésicos da

desenvolvimento de cliente que
explora mais profundamente os
principais blocos do Canvas”.

empresa\clientes”.

7 N&o sei”. “Uma ferramenta para entender o cliente”.
“Nao sei”. N&o respondeu
Um modelo pra ver quais as “Ferramenta para mostrar o valor para o

principais dores dos clientes e como a

empresa pode "atuar" nisso”. cliente”.

10 "E um servico que agregue valor ao “E 0 estudo aprofundado sobre o perfil do
cliente, atendendo as necessidades”. . .
cliente que ajuda a entender melhor as
necessidades deles e como dar prioridades
para diferentes nichos”.

11 “Nao conhego”. “Nao lembro”.
12 N&o respondeu N&o respondeu

Fonte: A autora (2020)

Na primeira etapa da analise de dados, desmontagem dos textos no qual tem
por objetivo isolar e interpretar as ideias de sentido sobre a tematica de acordo com
Medeiros e Amorim (2017), as respostas obtidas antes e ap0s a realizacdo da
oficina e que compreendem a pergunta “Questéo (3) O que é Canvas Proposta de
Valor?” estéo listadas na Tabela 16. Também podemos encontrar na Tabela 17 os
seus respectivos significados conforme Ferreira (2004) dos termos utilizados pelos

alunos como respostas.
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Tabela 17- Significado das respostas coletadas na oficina

ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA
TERMOS SIGNIFICADO TERMOS SIGNIFICADO
Utensilios duma Utensilios duma
Ferramenta Ferramenta
arte ou orificio. arte ou orificio
Quadro Rsenha, lista.

Fonte: Ferreira (2004).

Na segunda etapa da andlise discursiva textual, estabelcimento de

relacfes, a Tabela 18 ilustra os resultados coletados antes e apds a realizacdo da

oficina.
Tabela 18- Numero de resultados coletados antes e apés a realizagdo da oficina
ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA

TERMO N° RESPOSTAS TERMO N° RESPOSTAS

Quadro 1 Ferramenta 3

Ferramenta 2 N&o sabe/ Ndo conhece 0

N&o sabe/ N&o conhece 6
Respondentes 12 Respondentes 9

Fonte: Autora (2020)

Conforme ilustra a Tabela 18 observamos que 6 dos 12 alunos que
responderam antes da oficina ndo sabem do que se tratava, e apos a realizacdo da
oficina nenhum aluno respondeu ndo saber do que se tratava, tivemos uma
divergéncia de ideias sobre o tema apdés a realizacdo da oficina, ndo podemos julgar
que estdo erradas, pois foi a forma como cada aluno compreendeu sobre o tema
apresentado. Nesta etapa focamos em avaliar quanto ao nimero de alunos que
soube descrever sobre o tema proposto, com isto observamos que a metade dos
alunos que responderam antes da oficina ndo soube descrever o tema contra
nenhum dos alunos que responderam apoés a realizacdo da mesma.

Na terceira etapa da Analise Textual Discursiva, captacdo com 0 novo
emergente nesta questdo do questionario houve muitas divergéncias de respostas
dos alunos, isto pode ter ocorrido pelo fato de a pergunta ser aberta solicitando a
real opinido dos mesmos. Contudo focamos em avaliar a quantidade de alunos que

soube descrever sobre o tema antes e apds a realizacdo da oficina, ja que



65

observamos que antes da oficina a metade dos alunos mencionou que nao sabia do
gue se tratava. Com isto verificamos que houve um ganho de conhecimento sobre o
tema abordado pelos alunos na oficina, considerando o fato de que todos souberam

expressar suas ideias sobre o tema ap0s a realizacao.

Tabela 19- Questéo (4) Quais os 2 blocos que o compdem?
R1 R2

1 “Néo sei”. N&o respondeu

5 o “Mapa de valor e perfil do cliente”.
“Néo sei”.

1

) B “ perfil do cliente e proposta de valor”.
3 “Entregavel/Produto e n4o lembro o outro”.

“Perfil do cliente e proposta de valor”.
4 “Né&o lembro”.

~ ] “Proposta de valor e perfil do cliente”.
S “Néo sei”.

] ] “ Proposta de valor e Segmento do cliente”.
6 “Perfil do cliente e proposta de valor”.

7 “N&o sei”. “N&o lembro o nome”.
8 B ) “ Perfil do cliente e proposta de valor”.
“Néo sei”.
) “Proposta de valor e cliente”
9 “Cliente e empresa’.
10 “N&o sei”. N3o respondeu
1 “Nao conhego”. “Nao lembro”.
12 N3o respondeu N3o respondeu

Fonte: A autora (2020)

A primeira etapa da Analise Textual Discursiva separamos as respostas
obtidas antes e apés a realizagdo da oficina e que compreendem a pergunta
“Questao (4) Quais os 2 blocos que o compdéem?” na qual estdo listadas na
Tabela 20:
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Tabela 20- Significado das respostas do questionario.

ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA
TERMOS SIGNIFICADO TERMOS SIGNIFICADO
] Em apenas trés blocos obtemos . Em apenas trés blocos obtemos de
Perfil dos i Perfil do )
) de forma detalhada os interesses . forma detalhada os interesses dos
clientes ) cliente )
dos clientes clientes
Descreve os aspectos de uma
Mapa de »
proposta de valor especifica em seu
Valor

modelo de negécio.
Fonte: A autora (2020).

Na segunda etapa da analise discursiva textual, estabelecimento de
relagdes, os resultados sao classificados de acordo com a quantidade de respostas
que obtidas, sendo assim a Tabela 20 ilustra os resultados coletados antes e ap0s a

realizacdo da oficina com as suas respectivas respostas.

Tabela 21- Resultados coletados nos questionarios.

ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA
TERMO N° RESPOSTAS TERMO N° RESPOSTAS
Perfil do cliente 1 Perfil do cliente 5
N&o sei 6 Mapa de Valor 1
N&o lembro 2
N&o conheco 1
Respondentes 11 Respondentes 9

Fonte: Autora (2020).

Podemos observar na Tabela 21 que houve um aumento no ndmero de
alunos que responderam o bloco Perfil do Cliente, passando de 1 resposta para 5,
dos 9 alunos que responderam, também podemos observar que nenhum dos alunos
relatou ndo saber a resposta, contra 6 que responderam isto antes da realizacdo da
oficina. Outro fato foi que ao menos 1 aluno soube mencionar o bloco Mapa de
Valor apos a oficina sendo que antes da realizacdo nenhum aluno mencionou este
bloco.

Na terceira etapa podemos captar que houve um ganho de conhecimento dos

alunos considerando que logo apos a realizacdo da oficina os mesmos tiveram
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capacidade para responder de forma correta as respostas sobre o assunto
abordado, ao contrario do que ocorreu previamente o acontecimento da mesma 7
dos 11 alunos que responderam, relataram ndo saber do que se tratava. Portanto
apos avaliar estes pontos podemos concluir que hove um ganho de conhecimento
sobre o assunto abordado.

A Tabela 22, a seguir, trata sobre a questdo 5 do questionario.

Tabela 22- Questéo (5) Liste os 3 blocos que compdem a Proposta de Valor e
caracterize-os.

R1 R2
1 “N&o sei”. N3o respondeu
2 “Nao sei”. “Nao lembro”.

“Criador de ganho, analgésicos e nédo
3 “Nao lembro”. lembro o outro”.

“Ganhos, analgésico servigos”.

4 “Nao me recordo das separagdes”.
5 . “Beneficios, servicos e dores”.

“Nao sei“.
6 “Néo sei”. “Néo lembro”.

_ ) “Analgésicos, produtos/servicos e ganhos”.
7 “Néo sei”.
“Podutos e servicos, analgésicos,
8 “Nao sei” criadores de ganhos”.
9 “Empresa= analgésicos, o produto e o ‘analgésicos, ganho e o produto “.
terceiro eu ndo lembro”.

10 “N3o sei. N&o respondeu
11 “N&o conhego”. “Nao lembro”.

Fonte: A autora (2020)

Na primeira etapa da Andlise Textual discursiva estédo elencadas as respostas
coletadas antes e ap0s a realizagdo da oficina e que compreendem a pergunta
“Questdo (5) Liste os 3 blocos blocos que compdem a Proposta de Valor e
caracterize-os” no qual encontram-se listadas nesta Tabela 22, com isto os
significados dos termos utilizados para elaborar as respostas encontram-se na
Tabela 27.
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Tabela 23- Significados dos termos coletados das respostas.

ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA
TERMOS SIGNIFICADO TERMOS SIGNIFICADO
. Auxiliam os clientes a . Auxiliam os clientes a remediar
Analgésicos . Analgésicos
remediar suas dores. suas dores.

Todos os componentes que estao
Produtos/servigos disponiveis em sua proposta de
valor.
. Descrevem como seus produtos e
Criadores de ) .
servigos criam ganhos para o
ganhos _
cliente

Fonte: A autora (2020).

Na segunda etapa da Analise Textual Discursiva, estabelecimento de

relacfes, a Tabela 24 ilustra os resultados coletados antes e apds a realizacdo da

oficina.
Tabela 24- Resultados coletados
ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA
TERMO N° RESPOSTAS TERMO N° RESPOSTAS
Analgésicos 1 Analgésicos 5
N&o conheco 1 Produtos/servi¢os 2
N&o sei 7 Criadores de ganhos 2
N&o lembro 2 N&o lembro 3
Respondentes 11 Respondentes 9

Fonte: Autora (2020)
Observando a Tabela 24 fica notavel o numero crescente de respostas

corretas logo apds a realizacdo da oficina, considerando que tivemos um numero
menor de respondentes apos a realizacdo, podemos notar que antes da realizacao
da oficina apenas 1 aluno soube responder sendo que todos os outros alunos
informaram que n&o conheciam, ndo sabiam ou ndo lembravam quando as
respostas coletadas apos a realizacdo da oficina apenas 1 aluno dos 9 que
responderam informou ndo lembrar, e também observa-se que 5 dos alunos
responderam apos da oficina o bloco dos analgésicos.

Na teceira etapa da Analise Textual discursiva observa-se que apos a
realizacdo da oficina, conforme ilustra a Tabela 24, os participantes tiveram um

ganho significativo de conhecimento sobre o tema abordado, analisando o fato de
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gue anteriormente a realizacdo da oficina 8 alunos relataram que n&o conheciam,
podemos considerar este um valor bem alto considerando que o total de
respondentes foi de 11. As respostas coletadas apos a realizacdo da oficina
obtiveram um resultado satisfatério, analisando o fato de que todas as componentes
solicitadas foram comentadas e a componente “analgésicos” teve um numero muito
maior que o drobro de respostas, se considerando as obtidas antes da realizacéo da
oficina.
A Tabela 25, a seguir, trata sobre a questao 6 do questionario.

Tabela 25- Questéo (6) Liste os 3 blocos que comp&em o Perfil do cliente e
caracterize-0s.

R1 R2
1 “N&o sei”. N3o respondeu
o “Tarefas do cliente, dores e ganhos”.
2 “Nao sei”.
_ ~ “Ganhos, dores e tarefas”.
3 “Relacionamento e n&o lembro os outros”.
4 B _ “Ganhos, dores e tarefas dos clientes”
“Relacgao, canal e cliente”.
“Beneficios, dores e necessidades do
5 “N&o sei”. cliente”
“Importancia da tarefa, Gravidade da dor
6 “Néo sei”. ,Relevancia do ganho”.
7 o “Ganhos, dores e tarefas”.
“Né&o sei”.
8 “NZo sei”. Ganhos, perdas e tarefas do clientes”.
“N&o lembro os nomes certo, mas é: “Ganhos, dores e tarefas”.

9 cliente= dores, como o cliente desempenha a
funcéo e os beneficios”.

10 “‘Nao sei”. N&o respondeu
11 “Nao conhego”. “Nao lembro”
12 N&o respondeu N&o respondeu

Fonte: A autora (2020)

Na primeira etapa da analise textual discursiva elencamos as respostas

obtidas antes e ap06s a realizagdo da oficina e que compreendem a pergunta
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“‘Questéo (6) Liste os 3 blocos que compdem o Perfil do Cliente e caracterize-
0”. As respostas estdo listadas na Tabela 25, enquanto a Tabela 26 mostra os
significados dos termos utilizados nas respostas.
Tabela 26- Significado das respostas coletadas na oficina.
ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA
TERMOS SIGNIFICADO TERMOS SIGNIFICADO

As expectativas
gue os clientes
Nenhuma resposta se enquadrou. Ganhos pretendem com
0s produtos e
servicos.

O que impede os

clientes de
Dores ;
realizarem
algumas tarefas.
As necessidades
Tarefas do )
. gue os clientes
cliente

querem realizar.
Fonte: OSTERWALDER (2016).

Na segunda etapa da analise discursiva textual, estabelecimento de
relacdes, elencamos as respostas de acordo com a sua quantidade de respostas, a
Tabela 76 ilustra os resultados coletados antes e apds a realizagédo da oficina.

Tabela 27- Respostas coletadas no questionario.

ANTES DA OFICINA APOS A OFICINA
TERMO N° RESPOSTAS TERMO N° RESPOSTAS
Nenhuma resposta se enquadrou. Ganhos 6
Dores 6
Tarefas do cliente 2
Respondentes 11 Respondentes 9

Fonte: Autora (2020)

Conforme iustra a Tabela 27 antes da realizacdo da oficina nenhuma resposta
dos alunos se enquadrou como o resultado esperado para descrever o que a

pergunta solicitava, enquanto que apos a sua realizacdo 6 dos 9 respondentes
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souberam responder os blocos dos ganhos e dores e 2 o bloco das tarefas dos
clientes.

Na terceira etapa da Analise Textual Discursiva verificamos que a ultima
questdo aplicada aos participantes da oficina deixou bem claro o quanto esta
agregou conhecimento a vida destes alunos, podemos observar conforme a Tabela
gue previamente a realizagdo da oficina nenhuma resposta obtida foi considerada
como correta, ou seja, nenhum aluno soube responder do que se tratava o assunto.
Ao final da oficina podemos observar que todos os estudantes que responderam
souberam elaborar respostas sobre o tema, além de que, acertaram a respostas da
pergunta em questao.

Observa-se que houve um ganho de conhecimento destes alunos, acredito
qgue fatores como a metodologia desenvolvida na realizacdo desta oficina favoreceu
para este fator positivivo, uma vez que 0s questionarios realizados antes e ap0s a
sua realizagdo além de serem utilizados como um fator de verificacdo da

metodologia aplicada auxiliaram os alunos a fixarem o contetdo apresentado.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Este capitulo do estudo tem por objetivo descrever de forma objetiva, e nesta
ordem, a relacdo entre o0s objetivos especificos e 0s resultados encontrados e
analisados, apresentar as limitagcdes encontradas no desenvolvimento do trabalho e
propor sugestdes para trabalhos futuros.

O primeiro objetivo especifico deste estudo previa identificar as caracteristicas
do comportamento empreendedor em estudantes do curso de Engenharia de
Producdo da UNIPAMPA do campus Bagé, para obter um resultado satisfatorio foi
necessario realizar um estudo estatistico para mensurar um nuamero de
respondentes necessarios para obter um resultado mais consistente, porém tivemos
um grande numero de ndo respondentes, prejudicando a qualidade dos dados
coletados. De acordo com os resultados coletados e analisados ficou evidente que
estes alunos possuem todas as caracteristicas presentes de forma homogéna.

O segundo objetivo especifico deste trabalho pretendia apresentar e analisar
os resultados das caracteristicas do comportamento empreendedor, contudo 0s
resutados coletados apresentaram um numero muito similar de resultado, fazendo
com que a analise final chegasse a conclusdo de que os alunos possuem em um
mesmo nivel todas as caracteristicas empreendedoras.

Com relacado ao terceiro obetivo especifico que planejava realizar oficina com
os discentes atuantes na Empresa Jr para construir o modelo de negdécios no qual
previa a coleta de dados juntos aos alunos, porém a realizacdo deste estudo teve de
ser remodelada para ocorrer de forma remota, houve um estudo sobre a plataforma
a ser utilizada e a aplicacdo do questionario também teve de ser aplicado de forma
online. No primeiro encontro foi utiizado apenas para a apresentacdo da metodologia
pela autora deste trabalho e, no segundo encontro os alunos apresentaram o seu
novo modelo de negocios e relataram que a realizacdo do questionario antes e apos
a oficina auxiliou na fixacdo do conteudo.

E por fim o quarto e ultimo objetivo especifico deste estudo pretendia verificar
a forma de representacdo dos elementos constituintes do Canvas Modelo de

Negocios por parte dos discentes participantes da oficina e analisar os resultados
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desta oficina. A metodologia apresentada ao longo da oficina apresentou resultados
positivos em relagdo ao ganho de conhecimento dos participantes, conforme a
analise dos questionarios respondidos pelos alunos antes e ap0s a realizacdo da
mesma mostrarem um aumento no numero de respostas corretas e mais completas.

No momento em que planejamos desenvolver um estudo sobre determinado
tema consideramos que tudo devera ocorrer como planejado, porém desafios
encontram-se ao longo do caminho fazendo com que nem tudo saia como o
previsto. Com isto no desenvolvimento deste trabalho néo foi diferente, ao decorrer
tivemos desafios jamais previstos, porém tivemos que encarar a fim de concluir este
estudo.

Com a realizacdo deste estudo fica de sugestdo de trabalho futuro a
realizacdo de verificacdo do novo modelo de negdcios para a Empresa Jr do curso
de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS além de realizar a
verificagdo da mesma, realizando um trabalho de monitoramento de resultados
como sugere na realizacdo da pesquisa-acao. De acordo com Coughlan e Coughlan
(2002) apud Miguel et al. (2012, p.162) “o monitoramento é uma metafase que
ocorre em todos os ciclos”, além das cinco etapas necessarias para a realizacédo da
pesquisa-acdo. Para Bllantyne (2004) apud Miguel (2012) ocorre um ciclo na
pesquisa-acdo buscando mudanca e aprendizagem presente em duas fases
correspondendo a acdo e reflexdo, durante a fase de reflexdo ocorre uma
compreensao que reverte-se em acado, fazendo com que este ciclo continue até o

ponto onde se atingiu 0s objetivos ou que ndo seja mais necessario realizar.
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APENDICES

APENDICE A — Questionario oficina de negocios

UNIVERSIDADE FEDERAL DO PAMPA
unipampa CURSO - ENGENHARIA DE PRODUCAO
S——— OFICINA MODELO DE NEGOCIO

Ola desde ja agradeco a sua contribuicdo com a minha pesquisa, me chamo
Tamires Silveira Espindola sou aluna do curso de Engenharia de Producgéo, peco
que responda as perguntas com coeréncia e sinceridade pois este questionario tem
como finalidade a coleta de dados para o meu Trabalho de Conclusao de Curso, no
qual visa avaliar o perfil empreendedor nos alunos do curso de Engenharia de
Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS.

Qualquer davida pode entar em contato pelo e-mail

tamirespindola@gmail.com ou pelo whatsapp (53) 98415316. Muito obrigada pela
colaboracéo, a sua participacdo € muito importante para a realizacao deste trabalho.
Tamires Silveira Espindola
Graduanda do curso de Engenharia de Producao
Matricula — 161440004

IDENTIFICA(;AO DO ENTREVISTADO
Nome:
Data: [ [

BLOCO DE PERGUNTAS -1
Objetivo: Quantificar o conhecimento em relagdo ao tema Canvas Modelos
de Negocios

1) O que é o Modelo de Negécios Canvas?

2) Liste os nove blocos que o compdem e caracterize cada um deles.


mailto:tamirespindola@gmail.com

BLOCO DE PERGUNTAS -2

Objetivo: Quantificar o conhecimento em relacdo ao tema Canvas Proposta

de Valor

3) O que é Canvas Proposta de Valor?

4) Quais os 2 blocos que o compdem?

5) Liste os 3 blocos blocos que compdem a Proposta de Valor e caracterize-os.

6) Liste os 3 blocos que compdem o Perfil do Cliente e caracterize-o

78
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APENDICE B
UNIVERSIDADE FEDERAL DO PAMPA
unipampa CURSO — ENGENHARIA DE PRODUCAO
I — OFICINA MODELO DE NEGOCIO

PLANO DE AULA 1
1. Plano de aula do dia: 08/10/2020

2. Dados de Identificacao:

Universidade: Universidade Federal do Pampa

Professor (a): Prof. Dr. Caio Marcello Recart da Silveira

Discente graduanda e cursando TCC: Tamires Silveira Espindola
Matricula: 161440004

Componente Curricular: Trabalho de Conclusédo de Curso
Periodo (horario): 17h00min — 18h00min

3. Tema: Empreendedorismo
4. Conteudo(s): Canvas Proposta de Valor e Modelo de Negécios.

5. Objetivo geral:

A ocorréncia desta primeira oficina visa a apresentacdo da metodologia
Canvas Proposta de Valor e Modelo de Negécios, assunto que compde 0s
conteudos do Trabalho de Conclusédo de Curso (TCC) “PERFIL EMPREENDEDOR
DE ESTUDANTES DO CURSO DE ENGENHARIA DE PRODUCAO DA
UNIVERSIDADE FEDERAL DO PAMPA CAMPUS BAGE-RS” (desenvolvido pela
discente do curso de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA Tamires Silveira
Espindola, conforme descrito nos dados de identificacdo acima), aos alunos
participantes da Empresa Jr do curso de Engenharia de Producdo da UNIPAMPA
campus Bagé - RS.

Conforme foi proposto na Metodologia do TCC descrito no paragrafo anterior,
nesta etapa os alunos participantes da oficina deverao construir um novo Modelo de
Negocios para a Empresa Jr do qual fazem parte, adaptado ao momento delicado
gue estamos passando, no qual estamos nos adaptando as medidas de
distanciamento social impostas pelo governo acarretadas pela pandemia COVID-19,
além de responderem o questionario contendo perguntas sobre o tema da oficina,
anterior e posteriormente a ocorréncia da mesma. Com o objetivo geral de coletar
dados para responder um dos problemas de pesquisa propostos no TCC ja descrito:
“Qual a representacéo da metodologia Canvas Modelo de Negocios dos alunos que
constituem a empresa Jr. do curso de Engenharia de Produgdo da Universidade
Federal do Pampa”.
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5.1.0bjetivos especificos:

Os objetivos especificos desta primeira oficina sdo passar o referencial
conceitual sobre a Metodologia Canvas Proposta de Valor e Modelo de Negdcios. A
seguir estdo descritos, de forma detalhada, quais os conteludos presentes em cada
metodologia e com isto buscamos contribuir com o conhecimento dos componentes
da Empresa Jr do curso de Engenharia de Producédo da UNIPAMPA campus Bagé-
RS.

Na metodologia Canvas Proposta de Valor os participantes da oficina devem
compreender a sua forma de utilizacdo e o seu objetivo, no que se refere a criacao
de valor de determinados produtos e servicos aos seus clientes. De certa forma
estes participantes também devem ter a compreensao de que tal metodologia possui
duas perspectivas, o perfil do cliente e o mapa de valor; onde em Perfil de Cliente &
necessario estar clara a percepcao do cliente e em Mapa de Valor deve estar
descrito como serd desenvolvida a geracdo de valor para aquele cliente. Os dois
lados se completam quando ambos atendem as necessidades um do outro.

Em Canvas Modelo de Negdcios os presentes devem compreender qual a
necessidade da elaboracdo do seu quadro, além de fixarem sua forma de
elaboracao e todos os seus nove componentes. O Canvas de Modelo de Negdcios,
segundo Osterwalder e Pigneur (2011), € uma ferramenta que auxilia na construcdo
da sua organizacdo, facilitando no momento em que serad necessario descrever
como ir4 criar, entregar e gerar valor para sua organizacao através de nove
componentes que abrangem as quatro areas principais de um negdécio que consiste
em clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade financeira. E completam que,
descrevendo apenas estas nove componentes, sdo possiveis ter um modelo de
negocios bem elaborado.

Com isso, os participantes da oficina deveréo ser capazes de desenvolver o
novo modelo de negdécios da Empresa Jr utilizando a Metodologia Canvas Proposta
de Valor e Canvas Modelo de Negdécios apresentadas na mesma.

6. Desenvolvimento do(s) conteudo(s):

A realizacdo da oficina serd de forma on-line através da plataforma Google
Meet devido as restricdbes de distanciamento social que estamos submetidos no
momento da realizacdo deste trabalho, ocasionados pela pandemia COVID-19. A
conducdo dos conteldos para a realizacdo da oficina serdo realizados conforme a
Tabela 1 apresentada abaixo.
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Tabela 1 — Desenvolvimento da Oficina

DATA HORARIO CONTEUDO PLATAFORMA
08/10/2020 17:00 Apresentacdo da discente e Google Meet
proposta do seu TCC.

08/10/2020 17:10 Descricao do objetivo e forma Google Meet
de desenvolvimento da oficina.

08/10/2020 17:15 Desenvolvimento da Google Meet
Metodologia Canvas Proposta

de Valor.
08/10/2020 17:50 Momento para esclarecimento Google Meet
de duvidas.
08/10/2020 18:00 Encerramento da Oficina. Google Meet

7. Recursos didaticos:

Os recursos que iremos utilizar para a realizacdo desta oficina serdo os
computadores de cada um dos participantes, sendo necessaria a conexao com a
internet para que seja possivel acessar a plataforma Google Meet.

8. Resultados Esperados:

Espera-se obter a verificagdo do ganho de conhecimento dos discentes da
Empresa Jr da EP através da aplicacdo um questionario tematico sobre o modelo
Canvas em dois momentos, um antes da oficina e outro apds a realizacdo da
mesma.

E também se deseja que os participantes da oficina construan um modelo de
negocios elaborado para a Empresa Jr, com foco em adapcfes para este novo
momento das relagdes e sociedade.

9. Referéncias:

ESPINDOLA, Tamires Silveira. Perfil empreendedor de estudantes do curso de
engenharia de producdo da Universidade Federal do Pampa campus Bagé-RS.
Trabalho de Conclusdo de curso (Bacharel em Engenharia de Producgéo)
Universidade Federal do Pampa, curso de Engenharia de Producéo, Bagé 2020.

OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves. Bussines Model Generation-
Inovagcdo em modelos de negocios: um manual para visionarios, inovadores e
revolucionarios. Rio de Janeiro: Alta Books, 2011.

OSTERWALDER, Alexander et.al. Value Proposition Design. Rio de Janeiro: Alta
Books, 2019.

STRATEGYZER. Disponivel em: https://platform.strategyzer.com/resources Acesso
em 10/09/202
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APENDICE C
UNIVERSIDADE FEDERAL DO PAMPA
unipampa CURSO - ENGENHARIA DE PRODUCAO
SR ———) OFICINA MODELO DE NEGOCIO

PLANO DE AULA 2

1. Plano de aula do dia: 29/10/2020

2. Dados de Identificacao:

Universidade: Universidade Federal do Pampa

Professor (a): Prof. Dr. Caio Marcello Recart da Silveira

Discente graduanda e cursando TCC: Tamires Silveira Espindola
Matricula: 161440004

Componente Curricular: Trabalho de Concluséao de Curso
Periodo (horario): 17h00min — 18h00min

3. Tema: Empreendedorismo
4. Conteudo(s): Canvas Proposta de Valor e Modelo de Negdcios.

5. Objetivo geral:

A realizacao da oficina visa a apresentacdo da metodologia Canvas Proposta
de Valor e Modelo de Negdcios, assunto que compde os contetdos do Trabalho de
Concluséo de Curso (TCC) “PERFIL EMPREENDEDOR DE ESTUDANTES DO
CURSO DE ENGENHARIA DE PRODUCAO DA UNIVERSIDADE FEDERAL DO
PAMPA CAMPUS BAGE-RS” (desenvolvido pela discente do curso de Engenharia
de Producdo da UNIPAMPA Tamires Silveira Espindola, conforme descrito nos
dados de identificacdo acima), aos alunos participantes da Empresa Jr do curso de
Engenharia de Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS.

Conforme foi proposto na Metodologia do TCC descrito no paragrafo anterior,
nesta etapa os alunos participantes da oficina deverdao construir um novo Modelo de
Negocios para a Empresa Jr do qual fazem parte, adaptado ao momento delicado
gue estamos passando, no qual estamos nos adaptando as medidas de
distanciamento social impostas pelo governo acarretadas pela pandemia COVID-19,
além de responderem o gquestionario contendo perguntas sobre o tema da oficina,
anterior e posteriormente a ocorréncia da mesma. Com o objetivo geral de coletar
dados para responder um dos problemas de pesquisa propostos no TCC ja descrito:
“Qual a representacédo da metodologia Canvas Modelo de Negocios dos alunos que
constituem a empresa Jr. do curso de Engenharia de Produgdo da Universidade
Federal do Pampa”.
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Objetivos especificos:

Esta segunda oficina tem por objetivo a apresentacdo do novo modelo de
negocios desenvolvido pelos integrantes da Empresa Jr do curso de Engenharia de
Producdo da UNIPAMPA. Além de apresentar os resultados obtidos através da
analise dos questionarios respondidos pelos discentes e debater as dificuldades
encontradas durante este processo de construgao.

6. Desenvolvimento do(s) conteudo(s):

A realizacdo da oficina serd de forma on-line através da plataforma Google
Meet, devido as restricbes de distanciamento social que estavamos submetidos no
momento da realizacédo deste trabalho, ocasionadas devidos a pandemia COVID-19.
A conducéo dos conteudos para a realizacdo da oficina serdo realizados conforme a
Tabela 1 apresentada abaixo.

Tabela 1 — Desenvolvimento da Oficina

DATA HORARIO CONTEUDO PLATAFORMA
Boas vindas e orientacdes de
29/10/2020 17:00 como ira ocorrer a segunda Google Meet
oficina.

Periodo destinado aos
participantes para informar as

29/10/2020 17:10 dificuldades encontradas para o Google Meet
desenvolvimento do novo plano
de negécios.
29/10/2020 17:30 Apresentagdo do novo plano de | 1 Meet

negocios

Consideracdes sobre os
29/10/2020 17:50 resultados dos questionarios Google Meet
respondidos pelos participantes

29/10/2020 18:00 Encerramento da Oficina. Google Meet

7. Recursos didaticos:

Os recursos que iremos utilizar para a realizagcdo desta oficina serdao os
computadores de cada um dos participantes, sendo necessaria a conexao com a
internet para que seja possivel acessar a plataforma Google Meet.

8. Avaliagéo:
Espera-se obter a verificacdo do ganho de conhecimento dos discentes da
Empresa Jr da EP através da aplicagcdo um questionario temético sobre o modelo
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Canvas em dois momentos, um antes da oficina e outro apdés a realizacdo da
mesma.E também se deseja que os participantes da oficina construan um modelo de
negocios elaborado para a Empresa Jr, com foco em adapcbes para este novo
momento das relagdes e sociedade.

9. Referéncias:

ESPINDOLA, Tamires Silveira. Perfil empreendedor de estudantes do curso de
engenharia de producdo da Universidade Federal do Pampa campus Bagé-RS.
Trabalho de Conclusdo de curso (Bacharel em Engenharia de Producéo)
Universidade Federal do Pampa, curso de Engenharia de Producéo, Bagé 2020.

OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves. Bussines Model Generation-
Inovacdo em modelos de negdcios: um manual para visionarios, inovadores e
revolucionérios. Rio de Janeiro: Alta Books, 2011.

OSTERWALDER, Alexander et.al. Value Proposition Design. Rio de Janeiro: Alta
Books, 2019.

STRATEGYZER. Disponivel em: https://platform.strategyzer.com/resources Acesso
em 10/09/2020.



https://platform.strategyzer.com/resources

ANEXOS

ANEXO A — Questionario para caracterizacao do perfil empreendedor

UNIVERSIDADE FEDERAL DO PAMPA
unipampa CURSO — ENGENHARIA DE PRODUCAO
I ————. OFICINA MODELO DE NEGOCIO

Este bloco de perguntas tem por objetivo coletar informacdes sobre a pratica de
comportamento empreendedor no dia-a-dia.
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Ola desde ja agradeco a sua contribuicdo com a minha pesquisa, me chamo

Tamires Silveira Espindola sou aluna do curso de Engenharia de Producao, peco

que responda as perguntas com coeréncia e sinceridade pois este questionario tem

como finalidade a coleta de dados para o meu Trabalho de Conclusao de Curso, no

qual visa avaliar o perfil empreendedor nos alunos do curso de Engenharia de

Producdo da UNIPAMPA campus Bagé-RS.

Qualquer davida pode entar em contato pelo e-mail

tamirespindola@gmail.com ou pelo whatsapp (53) 98415316, pedimos que responda

dentro prazo de 7 dias . Muito obrigada pela colaboracdo, a sua participacdo €

muito importante para a realizacdo deste trabalho.

Tamires Silveira Espindola
Graduanda do curso de Engenharia de Producao
Matricula — 161440004

Para preencher a auto avaliacdo, reflita e escolha o niumero que melhor

descreve a sua pratica no dia a dia, conforme cada comportamento listado.


mailto:tamirespindola@gmail.com
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CRITERIOS

1 Nunca pratico este comportamento.
2 Raramente pratico este comportamento.
3 Algumas vezes pratico este comportamento
4 Na maioria das vezes pratico este comportamento
5 Sempre pratico este comportamento

Comportamentos Praticano

diaadia

1) Faco as coisas antes de solicitado ou antes de forcado pelas

circunstancias.

2) Busco autonomia em relagdo as regras e normas

preestabelecidas por outras pessoas.

3) Formulo estratégias para influenciar ou persuadir outras

pessoas.

4 )Planejo dividindo tarefas de grande porte em subtarefas com
prazos definidos.

5) Dedico-me pessoalmente a obter informacdes necessarias

para o desenvolvimento de minhas atividades.

6) Estabeleco metas e objetivos que sdo desafiantes e que tem

significado pessoal.

7) Ao tomar decis@es, avalio alternativas e analiso 0s riscos

envolvidos.



8) Encontro maneiras de fazer as coisas de melhor forma, mais

rapida ou mais barata.

9) Assumo responsabilidade pessoal por solucionar problemas
gue possam prejudicar a conclusdao de um trabalho nas

condi¢des estipuladas.
10) Busco solucdes diante de um obstaculo significativo.

11) Desenvolvo novas ideias e projetos além das atuais

solucdes ou propostas estabelecidas.

12) Mantenho meu ponto de vista mesmo diante da oposicao

ou de resultados inicialmente desanimadores.

13) Utilizo minha rede de contatos como estratégia para atingir

meus objetivos.

14) Constantemente reviso meus planos, levando em conta os

resultados obtidos e as mudancas que possam ter ocorrido.

15) Pesquiso como realizar determinada atividade ou projeto,

antes de sua execucao.

16) Tenho visdo de longo prazo de que espero alcancar, de

forma clara e especifica.

17) Analiso informagdes e tomo decisdes para reduzir riscos

ou controlar resultados.

18) Faco as coisas de maneira que satisfacam ou excedam

padrdes de exceléncia.

19) Colaboro com a equipe de trabalho ou me coloco no lugar

deles, se necessario, para terminar uma atividade ou tarefa.

20) Ajo repetidamente ou mudo para uma estratégia alternativa,

a fim de enfrentar um desafio ou superar um obstaculo.
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21) Aproveito oportunidades fora do comum para iniciar um
novo projeto ou atividade, estabelecer parcerias, ampliar
aprendizados.

22) Faco sacrificio pessoal ou um esforco extraordinéario para

completar uma tarefa.

23) Esforco-me para atender ou superar expectativas das

pessoas que me demandam tarefas e atividades diversas.

24) Asseguro que o trabalho seja terminado a tempo e que

atenda aos padrdes de qualidade previamente combinados.

25) Coloco-me em situagcdes que implicam desafios ou riscos

moderados.
26) Estabeleco objetivos de curso prazo mensuraveis

27) Consulto especialistas de um determinado assunto para
esclarecimento de davidas e busca de apoio na realizacdo de

uma tarefa ou atividade.

28) Mantenho registros dos meus ganhos e gastos e utilizo-os

paratomar decisdes sobre comprar ou investimentos.

29) Tenho boas relacdes com as pessoas com vistas a manter

e ampliar minha rede de contatos.

30) Expresso confianca na minha propria capacidade de

realizar uma tarefa dificil ou de enfrentar um desafio.

88




ANEXO B — Analise de resultados das Caracteristicas do Perfil Empreendedor

Caracteristicas

Pratica do dia

a dia
CONJUNTO DE REALIZACAO
) | 1) Faco as coisas antes de solicitado ou antes de forcado 3
|9 pelas circunstancias.
zZ
w
= | 11) Desenvolvo novas ideias e projetos além das atuais 3
|<£ solucdes ou propostas estabelecidas.
x
O . . L
a | 21) Aproveito oportunidades fora do comum para iniciar
g um novo projeto ou atividade, estabelecer parcerias, 3
O | ampliar aprendizados.
|—> Busca de oportunidades e iniciativa Soma= 9
» | 10) Busco soluges diante de um obstaculo significativo. 4
@)
|_
i
s 20) Ajo repetidamente ou mudo para uma estratégia
|<£ alternativa, a fim de enfrentar um desafio ou superar um 4
o4 obstaculo.
o
a
=
@)
O | 22) Faco sacrificio pessoal ou um esforco extraordinario 4
para completar uma tarefa.
|—) Persisténcia Soma= 12
9) Assumo responsabilidade pessoal por solucionar
n problemas que possam prejudicar a conclusédo de um 4
,9 trabalho nas condicdes estipuladas.
zZ
w
= | 19) Colaboro com a equipe de trabalho ou me coloco no
|<£ lugar deles, se necessario, para terminar uma atividade 4
% ou tarefa.
a
% 23) Esforgo-me para atender ou superar expectativas das
©) pessoas que me demandam tarefas e atividades 4

diversas.
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|—> Comprometimento Soma= 12
” 8) Encontro maneiras de fazer as coisas de melhor 4
|9 forma, mais rapida ou mais barata.
zZ
w
<§E 18) Faco as coisas de maneira que satisfagcam ou 4
E excedam padrdes de exceléncia.
O
a
g 24) Asseguro que o trabalho seja terminado a tempo e
O gue atenda aos padrbes de qualidade previamente 4

combinados.

| . Exigéncia de qualidade e eficiéncia Soma= 12
n 7) Ao tomar decisdes, avalio alternativas e analiso os 5
,9 riscos envolvidos.
zZ
w
<§.: 17) Analiso informacdes e tomo decisdes para reduzir 4
e riscos ou controlar resultados.
o
a
=
8 25) Coloco-me em situagdes que implicam desafios ou 3

riscos moderados.
|—> Correr riscos calculados Soma= 12
Total CONJUNTO DE REALIZAQAO = 57
(Total das somas de cada CCE do conjunto de realizagéo).
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CONJUNTO DE PLANEJAMENTO

" 6) Estabeleco metas e objetivos que séo desafiantes e 4
|9 gue tém significado pessoal.
zZ
w
=
|<£ 16) Tenho visao de longo prazo do que espero alcancar, 4
o
8 de forma clara e especifica.
=
@)
© 3

26) Estabeleco objetivos de curto prazo mensuraveis.

|—) Estabelecimento de metas Soma= 11
5) Dedico-me pessoalmente a obter informacdes

" necessarias para o desenvolvimento de minhas >
O . .
P atividades.
Z
w
2 - . - - .
|<£ 15) Pesquiso como realizar determinada atividade ou 4
% projeto, antes de sua execucao.
a
=
@)
O | 27) Consulto especialistas de um determinado assunto

para esclarecimento de duvidas e busca de apoio ha 3

realizacdo de uma tarefa ou atividade.
B informaca
usca de informacéo Somas= 12

n
E 4) Planejo dividindo tarefas de grande porte em 4
é subtarefas com prazos definidos.
<C
o
®) 14) Constantemente reviso meus planos, levando em
a
% conta os resultados obtidos e 4
© mudancgas que possam ter ocorrido.




28) Mantenho registros dos meus ganhos e gastos e

oposicao ou de resultados inicialmente desanimadores.

. - 5
utilizo-os para tomar decisdes sobre compras ou
investimentos.
» Planejamento e monitoramento sistematico Soma= 13
Total CONJUNTO DE PLANEJAMENTO = 36
(Total das somas de cada CCE do conjunto de Planejamento).
CONJUNTO DE PODER
" 3) Formulo estratégias para influenciar ou persuadir 4
O outras pessoas.
zZ
w
z e - .
fj 13) Utilizo minha rede de contatos como estratégia para 4
% atingir meus objetivos.
a
=
@)
O | 29) Tenho boas relages com as pessoas com vistas a 4
manter e ampliar minha rede de contatos.
I—> Persuaséo e rede de contatos Soma= 12
e
5 2) Busco autonomia em relagéo as regras e normas pre- 3
<§E estabelecidas por outras pessoas.
= wn
nd
o
% 12) Mantenho meu ponto de vista mesmo diante da 3
@]
O
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realizar uma tarefa dificil ou de enfrentar um desafio.

30) Expresso confi anga na minha prépria capacidade de 4

L

Independéncia e autoconfianca Soma=10

Total CONJUNTO DE PODER = 22

(Total das somas de cada CCE do conjunto de poder).
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