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RESUMO

MEDEIROS, MARIANA ARAGAO. Inovando em um setor tradicional: o que as
construtoras de pequeno e médio porte podem aprender com as startups. Trabalho
de Conclusao de Curso (Graduacdo em Engenharia Civil) — Universidade Federal de

Alagoas, Macei6, 2022.

Falar sobre a quase que exponencial taxa de fechamento de empresas
atualmente virou comum. A inddstria da construcdo civil, a qual prometia
crescimento a partir do ano de 2021, infelizmente sofreu fortes abalos com a
pandemia. E todas as vertentes dessa grande industria foram impactadas, desde as
pequenas construtoras até as de grande porte. Exigiu-se de todos um elevado poder
de adaptacdo ou até mesmo reinvengcdo. Desse modo, tornou-se ainda mais
necessario avaliar e reavaliar constantemente as ameacas, as oportunidades, 0s
pontos fortes e fracos de maneira estratégica para a sobrevivéncia das empresas.
Num mundo acelerado pela Industria 4.0, as novas tecnologias vém mudando a
sociedade e o mercado. Dentro deste contexto, ndo ha como ndo a considerar
dentro de uma perspectiva de dinamizacdo do processo produtivo e da entrega de
valor pela empresa ao seu cliente. Diante desse cenario, o presente trabalho prop&e
um estudo do modelo de negdcio, a partir do método canvas, de startups, empresas
gue revolucionaram o mercado fazendo uma andlise do recorte de tecnologia para o

ambito da construcéo civil, especificamente para pequenas e médias construtoras.

Palavras chave: Construcao Civil; Industria 4.0; Startups; Modelo de negdcios.



ABSTRACT

MEDEIROS, MARIANA ARAGAO. Innovating in a traditional sector: what small and
medium-sized construction companies can learn from startups. Completion of course
work (Graduation in Civil Engineering) — Federal University of Alagoas, Maceio,
2022.

Talking about the almost exponential rate of closing companies has become
commonplace these days. The construction industry, which promised growth from
2021 onwards, has unfortunately been severely shaken by the pandemic. And all
aspects of this large industry were impacted, from small construction companies to
large ones. A high power of adaptation or even reinvention was required from
everyone. Thus, it has become even more necessary to constantly assess and
reassess threats, opportunities, strengths and weaknesses in a strategic way for the
survival of companies. In a world accelerated by Industry 4.0, new technologies are
changing society and the market. Within this context, there is no way not to consider
it within a perspective of streamlining the production process and delivering value by
the company to its customers. Given this scenario, the present work proposes a
study of the business model, based on the canvas method, of startups, companies
that revolutionized the market by analyzing the technology cut for the scope of civil

construction, specifically for small and medium-sized construction companies.

Keywords: Civil Construction; Industry 4.0; Startups; Business model.
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1. INTRODUCAO

1.1.CONTEXTO E JUSTIFICATIVA

A grande responsabilidade por tras do setor da construgéo civil no mundo tem
uma conotacdo de base para todos os outros processos. Com isso, é cercado de
expectativas financeiras e sociais com relacdo a sua desenvoltura.

Contudo, apesar das expectativas estarem elevadas, a sociedade foi
acometida a pandemia do COVID-19 no inicio do ano de 2020 no Brasil o que
inseriu 0 pais em uma tremenda crise no setor com um declinio significativo e
histérico da economia. Conforme apresenta-se na figura 1, com dados do Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), é possivel observar os dados referentes

ao ano anterior com relacéo a baixa no PIB do Brasil e Construcéo Civil no pais.

Figura 1 - Comparacédo do PIB Nacional e PIB da Construgéo Civil

PIB Brasil X PIB Construgao Civil (Variagao %) - 2004 a 2020
150

131

100

5,0

0,0

40

40,0 B
2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020
WPIB Construgdo Ciil EPIB Brasil

Fonte: |BGE - Contas Nachnais e Gontas Nacionais Trimestrais - 1° Trim 21. Novasérie 2010.
Elaboragio: Banco de Dados-CBIC
Obs.: Dados de 2019 e 2020 referern-se s CNT1° Trim21.

Fonte: Camara Brasileira da Industria da Constru¢éo — CBIC (2022)

Apo6s um ano de pandemia, no ano anterior o pais chega ao recorde de taxa
de desemprego no ano de 2021, também segundo o Instituto Brasileiro de Geografia
e Estatistica (IBGE), niumero esse equivalente a 14,4% no periodo de dezembro

2020 até fevereiro 2021 contra um indice de 11,6% do mesmo periodo do ano
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anterior. Segundo André Perfeito, analista da consultoria Necton, o numero de 14,4
milhdes de desocupados reforca a fragilidade do mercado.

Em outra 6tica, a situacao avassaladora do desemprego pode ser comparada
com outro elemento que participou desse periodo de forma intensa: a transformacéo
digital. Segundo a pesquisa realizada pela The Economist Intelligence Unit, EIU, a
pedido da multinacional Microsoft, aponta-se que a pandemia acelerou e muito o
fenbmeno no mercado de trabalho. Tal pesquisa teve o objetivo de trazer andlises e
correlacdes de pessoas, negocios, tecnologia durante o periodo pandémico para
assim tracar ideias e caminhos a serem seguidos. Na base da pesquisa, consta que
o0 ponto crucial para a recuperacédo foi a preparacao digital e as que tiveram uma
aptidao de capacitar seus colaboradores para o novo modo de trabalho. Segundo o
relatério, a pandemia acelerou a transformacédo digital em 72% e além disso foi a
resposta de 75% das empresas sobre sucesso empresarial, sustentabilidade e
acessibilidade.

Historicamente, a industria da construcéo civil € alvo de criticas com relacdo a
produtividade e conservadorismo. Tal industria se baseia, de forma index, em
projetos (Chinowsky, 2011), onde trabalha-se visando o curto prazo, mesmo que de
forma dindmica. Erickson (2013) reitera que devido a natureza da industria ser
baseada em projetos, as equipes tendem a focar nos resultados imediatos ou de
curto prazo e a proxima atividade é automatica sem emanar reflexdes, gerando uma
descontinuidade nos erros e acertos, na aprendizagem e conhecimento adquirido.

A projecao para 2022, no periodo de 2015, apesar do declinio que habitava o
momento tanto nos investimentos quanto na participacdo no PIB brasileiro, era
otimista. Segundo a FIESP, a contribuicdo do PIB seria de 9,7%. E a participacao
das construtoras, nesta projecao percentual seria equivalente a 51,1%. Entretanto, o
cenario bruscamente foi revertido e modificado, as proje¢cdes ndo contavam com o
fendmeno atipico e pandémico de forma global. Apesar disto, alguns pontos podem
reforcar, na medida do possivel, uma recuperacéo positiva no setor:

O numero de trabalhadores com carteira assinada na Construgdo Civil
cresceu 6,4% de janeiro a outubro de 2021.

No acumulado dos primeiros nove meses de 2021 observa-se incremento de
8,4% nas vendas de imOveis novos no pais.

Nos primeiros dez meses de 2021, os empréstimos destinados a aquisicéo e

construgdo de imoveis, com recursos do SBPE, totalizaram R$ 92,67 bilhdes. Isso
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correspondeu a um incremento de 48,8% em relacdo a igual periodo de 2019 (R$
62,258 bilhdes).

O volume de financiamento de janeiro a outubro de 2021 j& superou o valor
total financiado em 2019 (R$ 78,702 bilhdes). Além disso, o valor financiado em
2020, até outubro, foi o0 maior para o periodo desde 2014.

De janeiro e outubro de 2021, foram financiadas 324,6 mil unidades, o que
correspondeu a 36,8% de alta em relagéo a igual periodo de 2019 (237,4 mil). Foi o
maior numero de unidades financiadas para o periodo desde 2014.

Assim, podemos ponderar que para o0 ano atual de 2022, as expectativas
voltaram a ser positivas: expanséo de 3,5% para a economia brasileira e 4% para a
construcdo civil, segundo projecles realizadas pela Camara Brasileira da Industria
da Construcdo (CBIC). Caso o pressuposto se confirme, essa sera a maior
expansao para a construcao civil desde 2013, quando o setor tinha crescido 4,5% e
além disso a Industria da Construcdo serd em 2022 o setor com uma melhor
desenvoltura do que o restante da economia.

Entretanto, a tradicdo e conservadorismo do mercado da construgdo civil,
principalmente das pequenas empresas, tende a gerar muita dificuldade em acelerar
processos e inovar na maneira de entregar solucdes praticas para o cliente final.
Apesar de compreender, geralmente, vasta mao de obra, o setor de construcéo
sofre com a baixa produtividade e inovacdo. Segundo uma pesquisa realizada pela
McKinsey (MGI Construction Productivity Survey), as razbes para o problema vao

desde regulamentacéao retrograda até corrup¢do no mercado.
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Figura 2 — Setores da IndUstria e o grau de digitalizacao
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Fonte: McKinsey & Company

Além disso, o mercado reluta em acompanhar as tendéncias de inovacgao
mundiais, enquanto outras indlstrias avancam a passos rapidos com o uso da
tecnologia o setor de construcdo € um dos setores menos digitalizados de todos,
ficando a frente apenas do setor de agricultura. Apesar desta relutancia existe um
movimento de modernizacdo nos mercados, empurrados pelo surgimento das
startups. Essas startups se caracterizam pelo uso intensivo de tecnologia. Por isso,
elas acabam sendo classificadas com a identificacdo do setor/nicho com a palavra
tech no final. Por exemplo, as startups ligadas ao agronegécio sdo conhecidas como
Agrotechs e, no setor de construcéo civil, existem as Construtechs. Observe que

existem empresas no setor de construcao civil que prestam servi¢cos as construtoras
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e que fazem uso intensivo de tecnologia. Ou seja, esta € apenas uma das licdes que
as startups estao oferecendo as empresas tradicionais.

A partir de uma experiéncia propria que tive dentro de uma pequena
construtora familiar, percebi a grande dinamica do mercado trazendo grandes
ameacas e alguns pontos fracos da empresa, agravando o impacto das ameacas
sobre a empresa. Entendi que algo precisava ser feito para mitigar o resultado
desses impactos dentro da empresa.

Do outro lado, percebi algumas construtechs surgindo, crescendo e prestando
servicos a outras construtoras tradicionais. Dai, entendi que as construtoras de
pequeno, médio e grande porte tinham muito a aprender com essas startups. Foi isto

gue motivou o desenvolvimento deste trabalho.

1.2.QUESTAO DE PESQUISA
Quais os aprendizados que as startups tém a oferecer as construtoras de

pequeno e médio?

1.3.0BJETIVO
Entregar um conjunto de licbes aprendidas com as startups para construtoras

e 0s caminhos para aplicacao efetiva desses aprendizados.

1.4. OBJETIVOS ESPECIFICOS

v Diagndstico situacional de uma construtora de pequeno porte;
Definicdo da acéo estratégica mais importante para a construtora;
Lista de startups de referéncia no mercado;
Lista de construtechs de referéncia no mercado;
Canvas de Proposta de Valor das startups de referéncia;

Canvas de Modelo de Negdcio das startups de referéncia;

AN N N N NN

Quadro Impacto das Startups no Mercado/Proposta de Valor;
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1.5.ESTRUTURACAO DO TRABALHO

A fim de alcancar o objetivo proposto, o presente trabalho esta apresentado
em seis capitulos, incluso este de introducdo, o qual contém o contexto e
justificativa, objetivos, questdo de pesquisa, delimitacdo do trabalho e estruturacao
do trabalho.

No segundo capitulo uma reviséo literaria sobre Proposta de Valor, Modelo de
Negocio, Canvas de Modelo de Negécio, Industria 4.0 e Startups & Construtechs.

O terceiro capitulo explana a metodologia adotada no trabalho e no quarto
capitulo o foco € nos resultados obtidos aliado a uma analise dos dados das praticas
realizadas, bem como a correlacdo com a teoria apresentada na secao de revisao
literéria e tedrica.

O ultimo capitulo conclui o resultado do trabalho e sugere um
sequenciamento para posteriores pesquisas relacionadas ao tema para trabalhos
futuros. Ao final do sexto capitulo sdo sequenciados as referéncias e 0s anexos

referéncias deste trabalho.

1.6. DELIMITACAO DO TRABALHO
Analisar o padrdo de modelo de negécio de startups e construtechs e
construtora tradicional visando elaborar uma lista de aprendizados para inovagéao do

modelo de negécio de construtoras de pequeno e médio porte.
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2. REFERENCIAL TEORICO
Neste capitulo sdo abordados os principiais conceitos e uma revisao literaria
sobre Modelo de negdcio (Canvas de Proposta de Valor, Canvas de Modelo de e
Inovacao em Modelo de Negdcio), Industria 4.0 e Startups & Construtechs. Seguindo
o fluxograma e ordem abaixo:
v Defini¢cdes Importantes
v’ Construtoras
v Porte das empresas
v" Modelo de Negdcio
v/ Canvas de Proposta de Valor
v' Canvas de Modelo de Negécios
v Inovagao em Modelo de Negdcios
v Industria 4.0
v' Tecnologias da Industria 4.0
v Inovagao nas empresas e a Industria 4.0
v’ Startups & Construtechs

2.1.DEFINICAO IMPORTANTES
Nesta secdo estd disposta algumas definicbes importantes para o leitor

assimilar a proposi¢ao do trabalho desde o titulo a concluséo.

2.1.1. Construtoras
Dentro da classificacdo do CNAE, existem subclasses altamente especificas
e, muitas vezes, a empresa exerce mais de uma atividade que consta na
classificagao.
Existem alguns cédigos do CNAE usados dentro da area de construcéo e
servigos especializados para construcao, tais como:
v’ 4120-4/00: Construcdo de edificios (casas, prédios residenciais,
condominios, escritérios, hospitais, hotéis, lojas, postos de
combustivel, etc.)

v' 4211-1/01: Construcdo de rodovias e ferrovias

<

4212-0/00: Construcao de obras de arte especiais
v' 4213-8/00: Obras de urbanizacao (ruas, pracas e calcadas)
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v’ 4221-9/02: Construcdo de estacOes e redes de distribuicdo de energia
elétrica

v 4291-0/00: Obras portuérias, maritimas e fluviais

v' 4330-4/03: Obras de acabamento em gesso e estuque

v' 4330-4/05: Aplicacdo de revestimentos e de resinas em interiores e
exteriores

v' 4330-4/02: Instalagdo de portas, janelas, tetos, divisérias e armarios
embutidos de qualquer material

v’ 4321-5/00: Instalacdo e manutencao elétrica.

Assim, podemos resumir como construtora a empresa responsavel pela
execucao fisica de uma edificacdo. Dentre as atividades elementares para constituir
as principais estdo o encargo por contratacdo de mao-de-obra, adquirir maquinas,
equipamentos e toda a tecnologia construtiva. Sua responsabilidade principal € com
a qualidade fisica da obra, garantindo que o edificio ndo tenha problemas fisicos,
como rachaduras, infiltragc@es, irregularidades ou imperfei¢cdes. Sua funcao também

€ garantir o cumprimento dos prazos estipulados no cronograma construtivo.

2.1.2. Porte das empresas
Para fins de tributacdo e financiamento, o faturamento anual é o indicador
mais utilizado é a receita bruta anual para definir o porte das empresas. Desse
modo, a Receita Federal Brasileira considera os critérios definidos na legislacéo:
v' Microempresa (ME): igual ou inferior a R$ 360.000,00 (trezentos e
sessenta mil reais).
v' Empresa de pequeno porte (EPP): superior a R$ 360.000,00 (trezentos
e sessenta mil reais) mil e igual ou inferior a R$ 4,8 milhdes de reais.
O BNDES, por exemplo, também considera a receita bruta anual, mas avanca
na classificagdo das médias e grandes empresas. Estes sdo os critérios:
v' Microempresa: menor ou igual a \ R$ 360.000,00 (trezentos e
sessenta mil reais)
v" Pequena empresa: maior que R$ 360.000,00 (trezentos e sessenta mil
reais) e menor ou igual a R$ 4,8 milhdes.
v' Média empresa: maior que R$ 4,8 milhdes de reais e menor ou igual a
R$ 300 milhdes de reais.

v' Grande empresa: maior que R$ 300 milhdes de reais
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2.2.MODELO DE NEGOCIO

Geissdoerfer, Vladimirova e Evans (2018, p.402) definem o modelo de
negécios como “representacdes simplificadas da proposicdo, criacdo e entrega de
valor e elementos de captura de valor e as interagdes entre esses elementos dentro
de uma organizagao”.

A ferramenta de modelos de negdcios e seu desenvolvimento no ramo da
construcéo civil tem sido um campo de pesquisa de alcance muito amplo. A partir de
pesquisas, os resultados séo de que os integrantes do setor tém pouco ou nenhum
conhecimento no uso do método. (Pekuri et al., 2013 e Abuzeinab et al., 2014).

Muito embora, os estudos de modelagem de negdcios vém sendo estudado e
passado por estruturacbes pela academia desde 2002 (Magret, 2002) e muitos
outros para rebuscar e aprimorar as técnicas e metodologias sobre o assunto.
Segundo Lindgren (2012), com base nos estudos anteriores, afirma que o conceito
modelo de negdcio parte de uma premissa do conjunto de 7 quadrantes essenciais
para 0s negocios: Proposta de Valor, Grupo de Clientes, Cadeia Produtiva,
Competéncias, Redes, Relacdes e Formas de valor.

Alexander Osterwalder (2004) conceituou modelo de negdcio com a descrigao
da légica de como uma Companhia cria, distribui e captura valor. Na época, o
tradicional das organizac@es era a otimizacao e eficiéncia dos processos que foi se
tornando obsoleto pelas mudancas demandadas do publico consumidor, os clientes.
Assim, com a transformacao na natureza das organizacdes, Osterwalder objetivou,
em sua tese de doutorado, definir o que realmente é relevante para compor um
modelo de negdcio.

A partir de uma abordagem comumente utilizada para inovagdes de produtos,
Alexander Osterwalder praticou o design thinking, ou seja, o ato de pensar como
design, para ser criar a ferramenta visual, Canvas, que mais tarde comumente
atribuida para inovar as organizacdes e negoécios. Tal metodologia incentiva a
criatividade, interacdo entre as pessoas e consequentemente uma chuva de ideias,
mantendo o foco sempre em quem mais importa para uma empresa: 0s clientes
(Pires & Queiroz, 2012).
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2.2.1. A ferramenta “Canvas” — Proposta de Valor

O entendimento de proposta de valor é defendido por Bocken e Short (2015),
o qual afirma que os modelos de negdcios dizem respeito a forma como uma
organizacdo faz negdcios e cria valor aos consumidores, possuindo os seguintes

elementos:

v Proposta de valor: Qual valor é fornecido e para quem;

v Criacdo e Entrega de valor: Como o valor é fornecido, por exemplo,
atividades, recursos, fornecedores, parceiros e;

v' Captura de valor: Como a empresa ganha dinheiro e captura parte

desse valor.

Figura 3 — Modelo Conceitual do Modelo de Negécios

Proposi¢ao de Valor Criagio e entrega de Captura de Valor
valor
Produtos/Servigo,
segmentacao e Atividades-chave,
relaciomento com os recursos, canais, parceiros, Estrutura de custos e
consumidores tecnologia fluxos de receita

Fonte: Bocken et al. (2014); Bocken, Rana e Short (2015).

Um modelo conceituara a forma como uma empresa organiza sua criagao de
valor com a cadeia e rede de valor, adaptando sua proposta de valor a clientes-alvo.
Ou seja, trata-se de uma ferramenta cognitiva para elaborar o negécio de uma
empresa (PARMENTIER; GANDIA, 2017).

Alexander Osterwalder, junto com Yves Pigneur e Alan Smith (2011),
constataram que apesar de o CANVAS Business Model ser um conceito e
ferramenta de alta utilidade, ndo existia uma complementacdo para acompanhar
esse processo e que permitisse mapear, refletir, discutir, testar ou redirecionar a
proposta de valor de uma empresa em relacdo as necessidades de seus clientes. O
Canvas da Proposta de Valor tem exatamente esse objetivo em conjunto ao
Business Model Canvas. Desse modo, o alcance € bem maior quando se pensar
na Proposta de Valor com estruturagdo. Pode-se concluir que os quadrantes da

proposta de valor trazem fundamento e interligacdo entre duas partes do Canvas: 0


https://analistamodelosdenegocios.com.br/proposta-de-valor/
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bloco de segmentos de clientes e a proposta de valor. O Canvas da Proposta de
Valor pode ser usado quando ha necessidade de refinar um produto ou servico
existente, ou onde uma nova oferta esta sendo desenvolvida do zero.

Conforme ilustrado na figura 4 abaixo onde visualizamos a representacao
grafica da ferramenta, o Canvas da Proposta de Valor é composto por dois blocos
do Canvas Modelo de Negdcios, sdo eles a Proposta de Valor e o Segmento de
Clientes. O intuito dessa intersecao de ferramentas € auxiliar no desenho de ambos
em mais detalhnes com uma estrutura simples e potente. Através da visualizacdo
proporcionada por este Canvas, € possivel estabelecer melhores dialogos
estratégicos embasando a qualidade do negécio com relacéo a testar as hipoteses

estabelecidas para ambos os blocos.

Figura 4 — Canvas de Proposta de Valor

Perfil do Cliente

=
s =

Tarefas do

cliente

Fonte: (Pereira, 2019)

v' Tarefas do cliente
A descri¢cédo do que seus clientes estédo tentando fazer. Podem ser tarefas que

eles estdo tentando realizar ou completar, problemas que estao tentando resolver ou

necessidades que estdo tentando satisfazer.

v' Dores do cliente
A descricdo das emocgdes negativas, custos, situacdes indesejadas, riscos e

outras experiéncias ruins que o cliente pode ter vivenciado.


https://analistamodelosdenegocios.com.br/segmentos-de-clientes/
https://analistamodelosdenegocios.com.br/como-criar-um-modelo-de-negocio-com-o-canvas/
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v' Ganhos do Cliente
Neste quadrante sdo enumerados os beneficios que os clientes esperam,

desejam ou seriam surpreendidos positivamente se existisse. Isso inclui utilidade

funcional, ganhos sociais, emoc¢des positivas e redugéo de custos.

v' Produtos e servicos
Apébs a construgdo do perfil do cliente, os quadrantes da proposta de valor

sdo preenchidos. Nesse quadrante o primeiro passo é listar todos os produtos e
servicos em que sua proposta de valor esta baseada. O objetivo € ranquear quais
produtos e servicos sdo oferecidos e que podem alavancar juntamente com 0s
clientes a realizar tarefas de ordem funcional, social e emocional ou que podem

ajuda-los a satisfazer necessidades béasicas.

v Aliviadores de Dores
Neste bloco de aliviadores de dores, o intuito € esbocar como seus produtos e

servicos criam valor. O primeiro passo é descricdo de como produtos e servicos
aliviam as dores dos clientes. Assim, como eles eliminam dor reduzem emocdes

negativas, custos e situacdes indesejadas, riscos que os clientes vivenciam ou

vivenciaram antes, durante ou depois de um job-to-be-done.

v" Criadores de Ganhos
O dltimo gquadrante a ser construido é preenchido a responder como 0s

produtos e servicos criam ganhos para os clientes, ou seja, como eles criam
beneficios que os clientes esperam, desejam ou seriam surpreendidos por incluir

uma utilidade funcional, ganho social, emocdes positivas ou reducao de custos.
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Figura 5 — Encaixe entre Canvas Proposta de Valor e Modelo de Negécios

Py | R <:> BUSINESS
L MODEL

CANVAS

—— - —— - -

: CANVAS
DA
PROPOSTA
DE VALOR

Fonte: (Pereira, 2019)

O objetivo do Canvas da Proposta de Valor é ajudar a desenhar uma proposta
de valor que encaixe com as necessidades dos clientes e os chamados jobs-to-be-
done (trabalho a ser feito ou tarefas do cliente) que os encantem ao trazer solu¢des
gue superam as expectativas a fim resolver seus problemas ou mostrar otimizacées
em seus processos. O Lean Startup chama de encaixe mercado-produto ou encaixe
problema-solucdo. O Canvas da Proposta de Valor proporciona a caminhar nesta
direcdo de uma forma mais estruturada.

O Canvas Modelo de Negécio, com os seus 9 blocos de construgéo, foca na
visdo do todo, enquanto o Canvas da Proposta de Valor se aprofunda em apenas 2
blocos: a Proposta de Valor e o Segmento de Clientes. Desse modo, € possivel
descrevé-los com mais detalhe e analisar o encaixe entre eles. Listando os criadores
de ganhos, aliviadores de dores e produtos e servigos, cada ponto identificado pode
ser classificado de bom para essencial em termos de valor para o cliente. Um ajuste
€ alcancado quando os produtos e servicos oferecidos como parte da proposta de

valor abordam os problemas e ganhos mais significativos do perfil do cliente.
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Identificar a proposta de valor no papel é apenas o primeiro estagio. E necessario,
entdo, validar o que € importante para os clientes e obter seus comentarios sobre a
proposta de valor. Esses insights podem entdo ser usados para voltar e refinar

continuamente a proposigao.

2.2.2. A ferramenta “Canvas” — Modelo de Negécio

Canvas — O Modelo de negdcios que fora desenvolvido por e Osterwalder &
Pigneur, 2011, em conjunto com guatrocentos e setenta consultores de quarenta e
cinco paises. A ferramenta abrange nove itens, demonstrados abaixo na Figura X,
onde tem-se a representacédo destes elementos que juntos contribuem na geragéo e
manutenc¢ao da cadeia de valor entre a organizacéo e o mercado.

Figura 6 — Pilares do Modelo de Negécio e seus blocos de construcédo

Gerenciamento de Infraestrutura Interface com o Cliente
. Atividades- Ml Relacionamento _
T chave T s com Clientes T
7// ™ v \-\_
/ AN
Produto
'l I‘I‘l II
Parceiros- | Proposicao | . Segmentos
chave i de Valor ll  deCliente
) [\ |
I\ /M /
[T FaLRN j,;".
o™ Aol |
\ N ) A0 \\‘\\ L A
. L [ . — -
RSN  Recursos- Canais de - /
chave / ll Distribuicio
\ / ‘-“‘ I’,-"
\ . - 4'I
\ Aspectos Financeiros /
\ ! S " y

™, — , N L ey
N Estruturade [ R  Modelode [
' Custos ‘ Receitas

Fonte: Pires, E. M.; Queiroz, R. J. G. B. (2012).

Baseado em Osterwalder & Pigneur (2011) cada elemento citado acima, na
Figura 6, contribui para a construcdo e conexdao de uma ferramenta concatenada,

gualitativa e visual.
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v' Segmento de Clientes
Para Osterwalder & Pigneur (2011) o sucesso de uma empresa € proporcional

ao grau de satisfacdo de seus clientes, e como item inicial € primordial um olhar
aprofundado para esse segmento

Ademais, € defendido por Pires & Queiroz, 2012 que um segmento de clientes
pode ser definido como um grupo que tem pensamentos, necessidades,
comportamentos, comuns entre si. A identificacdo e segmentacdo em grupos é
importante devido a atratividade para a empresa de captar clientes que condizem
com seu produto e sua proposta de valor agregada na entrega do produto. O
objetivo da empresa € manter o foco na captacdo e manutengédo do relacionamento
com aqueles que realmente vdo consumir o valor a ser entregue e elevar o

crescimento da organizacado (Pires & Queiroz, 2012).

Figura 7 — Modelo Canvas: Segmentacédo de Clientes

Fonte: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

v' Proposta de Valor
A proposta de valor deve ter conexdo com 0 sentimento dos segmentos de

clientes atendidos pela organizacéo e estar impregnado no seu produto entregue. E
uma caracteristica marcante no produto que visa atender as necessidades dos
grupos de clientes atendidos pela empresa.

Sdo exemplos de Proposicdbes de Valor: Novidade, Performance,
Customizacao, Funcionalidade, Design, Marca/Status, Pre¢o, Reducdo de Custos,
Reducgédo de Riscos, Acessibilidade, Conveniéncia/Usabilidade, Geracdo de Receita,
etc. (Osterwalder & Pigneur, 2009).
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Figura 8 — Modelo Canvas: Proposta de Valor

Fonte: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

v' Canais de distribuicao
Os canais de comunicacgao, vendas e distribuicdo do produto séo

a interface da empresa com o cliente. Servem para ajudar o cliente a conhecer e
avaliar a proposicdo de valor do produto, efetuar a compra e uso do mesmo e
posteriormente receber suporte e assisténcia. Encontrar a combinacdo correta de
canais — proprios e/ou através de parceiros — é essencial para conseguir “entregar

valor” para o publico-alvo (Osterwalder & Pigneur, 2009).

Figura 9 — Modelo Canvas: Canais de distribuicdo

Fonte: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

v" Relacionamento com Clientes
A forma de relacionamento esta intrinsecamente ligada ao perfil de cada

segmento de clientes. Mais do que nos outros blocos, a empresa deve definir
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diferentes mecanismos para criar e manter relacionamentos e o0 nivel de
envolvimento do cliente. Quanto maior for o envolvimento e o interesse do cliente,
mais facil sera manter a rentabilidade com os clientes adquiridos. Para escolher as
estratégias de relacionamento com os clientes, é preciso definir o foco do negécio
para aquisicao, retencdo e venda de produtos/servigos extras. Essas trés estratégias
podem e devem coexistir no modelo de relacionamento com o0s clientes
(Osterwalder, 2004).

Figura 10 — Modelo Canvas: Relacionamento com clientes

Fonte: (Osterwalder & Pigneur, 2011)

v" Fontes de Receita
Representa as possibilidades de geracdo de receita que a empresa pode

obter com cada segmento de clientes. E a medicdo de quanto e como o cliente esta
disposto a pagar pela quantidade de valor gerada. H4& uma série de fontes e
modelos de receita que podem ser aplicados pelas empresas. Alguns exemplos séo:
Venda de Produtos, Preco por uso do produto, Preco por assinatura, Aluguel,
Licenga, Arbitragem (intermediag&o, agenciamento), Publicidade, Leil&o, etc.

As fontes de receita representam o que a empresa obtém de cada um dos
segmentos de clientes. Uma citagédo no livro de Osterwalder diz: “Se os clientes séo
o coracdo do modelo de negécio de uma empresa, os fluxos de receita sdo as
artérias” (Osterwalder & Pigneur, 2009). Ou seja, os clientes também constroem e
entregam valor para a empresa, quando, como e quanto pagam pelo produto ou
servico. Ao pensar no modelo de negocio, o empreendedor deve se questionar qual

o modelo de receita se adéqua a cada um dos segmentos, e por quais
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Figura 11 — Modelo Canvas: Fontes de Receita

Fonte: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

v" Recursos-Chave
O sexto bloco de construcao de um modelo de negécio constitui os Recursos-

Chave do negdcio, e descreve as habilidades e recursos necessarios para que o
modelo de negocio seja colocado em pratica. Esses recursos tornam a empresa
apta a criar e entregar a sua proposicdo de valor, conquistando os mercados,
ampliando e fortalecendo os relacionamentos com cada segmento de clientes, e

com isso aumentar a sua receita (Osterwalder & Pigneur, 2009).

Figura 12 — Modelo Canvas: Recursos-Chave

Fonte: (Osterwalder & Pigneur, 2011)
v' Atividades Chave
As atividades podem ser de trés tipos de natureza: A primeira esta
diretamente relacionada a cadeia de valor e consiste nas acdes operacionais,

desenvolvimento de produtos, logistica, marketing, vendas e servigos, ou seja, é a
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transformacdo do produto até a entrega do valor para os clientes. A segunda
consiste na resolucdo de problemas, com atividades de diagnostico de problemas,
proposicdo de alternativas, escolha e execucdo da solugcdo, e controle dos
resultados. Essa esta geralmente associada a atividades de consultoria externa, e
analise de investidores e especialistas. A terceira e ultima re ere-se a rede de valor,
e contém as atividades de infraestrutura do negocio, apoiando a criagdo do valor,
como o gerenciamento de contratos, manutencé@o da infraestrutura fisica, e dando
suporte aos recursos financeiros, como o0 controle de gastos e de receitas
(Osterwalder & Pigneur, 2009).

Figura 13 — Modelo Canvas: Atividades-Chave

Fonte: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

v' Parceiros-Chave
De maneira geral, as parcerias e aliancas estratégicas tém se tornado um

componente essencial nos modelos de negdécio, e sendo incorporados em varias
empresas (Osterwalder, 2004). Observam-se atualmente quatro tipos de parcerias:
aliancas estratégicas entre empresas que nao sSao concorrentes, parcerias entre
empresas concorrentes (Osterwalder chama de coopeti¢cdo, a jungédo de cooperacéo
com competicdo), empreendimentos em comum para novos negocios, e a relagédo
consumidor-fornecedor garantindo o fornecimento regular.

Entre os beneficios de parcerias bem-sucedidas, estéo incluidas a otimizacao
e a estabilidade, porque, como a empresa terceiriza algumas de suas atividades, 0
processo de desenvolvimento e aprimoramento das tecnologias e processos

acontece em paralelo entre a empresa e seus parceiros. As parcerias também
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propiciam a reducdo de riscos e incertezas, ao escolher parceiros que tenham

experiéncia e que estejam bem consolidados no mercado alvo.

Figura 14 — Modelo Canvas: Parceiros-Chave

Fonte: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

v' Estrutura de custos
O dltimo bloco de construcdo da metodologia de Osterwalder e Pigneur

(2009), refere-se a estruturacdo dos custos do negocio. Os custos mais importantes
inerentes ao negocio devem estar presentes, desde as etapas da construcédo até a
captura do valor. Os custos importantes devem ser aqueles que realmente véao
interferir no célculo da rentabilidade do neg6cio, ou seja, os gastos referentes a
criacao de valor, como ja foi dito, os gastos para manter os relacionamentos com os
clientes, os custos relevantes com os mecanismos de entrega de valor e também
para gerar receita. Apos a definicdo dos outros elementos de modelo de negécio,
representados como blocos de construgdo, como recursos-chave, atividades-chave
e parceiros-chave.

A reducdo de custos € uma atividade desejada, mas ndo essencial, pois 0
valor entregue por si sO ja tem um alto custo. Outros modelos de negocio tendem a
reduzir os custos, para gerar maior rentabilidade. Automacdo de tarefas,
terceirizacdo intensiva dos recursos e atividades sao atividades constantemente

empregadas.
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Figura 15 — Modelo Canvas: Estrutura de Custo

Fonte: (Osterwalder & Pigneur, 2011).

Com uma coletanea de dados da indastria da construgdo civil foi possivel
estruturar as informagBes para composicdo do quadro Canvas que aponta
tendéncias e exigéncias de clientes para produtos e atendimento de necessidades,
bem como o posicionamento estratégico das construtoras (Jacoski, 2015). Trazendo,
assim, a ferramenta para a realidade da construcdo civil,b em todos os seus

quadrantes, podemos verificar abaixo o padrdo do modelo de negécio para uma

construtora.
Figura 16 — Modelo Canvas: Construtoras Ideais
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Fonte: (Jacoski, 2015).
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Segundo Jacoski (2015), o setor da construcdo apresenta deficiéncias na
constituicdo em seus produtos e prestacdo de servicos. Para ele, todos os
quadrantes ja sdo conhecidos pela cadeia produtiva tradicional da inddstria da
construgdo, nao fugindo muito do que tange a entrega de servicos bem como
guestdes de produtividade e qualidade no bem entregue ao cliente.

Assim, especificamente para o tipo de empresa da construcdo civil
denominado construtora, pode-se observar uma tendéncia da necessidade de
gerenciamento estratégico para entregar os valores aos clientes, tendo isto como
atividade chave da organizacao, para tal adotando-se ferramentas de gestdo para

controle dos processos produtivos da empresa.

2.2.3. Inovagdo em modelo de negécio

Em um bom modelo de negdcios a histdria € boa e pode ser bem contada por
todas as partes envolvidas (cliente, fornecedor e empresa). A inovacdo em um
modelo de negdcio pode ser descrita como uma mudanca na forma de entrega e
captura de valor. Ou seja, da forma como a empresa, cliente e fornecedores
entregam e recebem valor.

Para Jacoski (2015) a inovacdo do modelo de negdcio de cada empresa da
construcdo civil pode ser vista como o ponto de partida através das mudancas ao
nivel dos processos para transformar a légica de proposicdo de valor das
organizacdes que compdem estes setores. No exemplo do item anterior, ou seja,
modelo de negdcio de uma construtora, € sempre possivel construir um plano de

abrangéncia da condi¢éo existente

2.3.INDUSTRIA 4.0

O fendmeno, que também batizado como a 4° Revolugéo Industrial, engloba
um universo de automacao de dados, bem como etapas de producédo e modelos de
negocio, por meio do uso de maquinas e computadores. Define-se para alguns como
a maneira a relacionar a tecnologia com manufatura: um exemplo de como as
tecnologias podem colaborar com a manufatura para a extragdao do “maximo de
producdo a partir do minimo de recursos” (KAMBLE et al., 2018, p. 408).

A premissa da Industria 4.0, envolvem elementos da manufatura inteligente
aplicada aos diversos setores das organizacdes, onde a tecnologias da informacéo e

comunicacéo (TIC), tecnologia industrial e depende, principalmente, da construgéo
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de sistemas Cyber-fisicos (CPS) para criar uma fabrica digital e inteligente, a fim de
tornar a fabricacdo mais orientada a informacdes, de modo personalizado e limpo. O
foco da Industria 4.0 esta em construir um modelo de producéo flexivel de produtos,
processos e/ou servigos cada vez mais personalizados e digitais, com interagcdes em
tempo real entre homem e maquinas, produtos e dispositivos durante o processo
produtivo (Zhou, Liu, & Zhou, 2016).

A industria 4.0 se revela como um sistema tecnologico complexo (PEREIRA;
ROMERO, 2017), sendo um termo que e as chamadas industrias smart, as quais
funcionam a partir da juncdo do mundo fisico e digital por meio de dispositivos
inteligentes, autbnomos, e capazes de se comunicar e cooperar com outros
dispositivos igualmente inteligentes, autbnomos e detentores de capacidade
deciséria (PEREIRA; ROMERO, 2017). S&o diversas as tecnologias que permitiram
a existéncia de tais dispositivos e das industrias smart. Dentre elas, é possivel citar:
internet das coisas, internet dos servicos, computacdo na nuvem e impressao 3D
como tecnologias que serdo centrais no processo produtivo (OZTEMEL; GURSEYV,
2018). E ndo somente os sistemas produtivos, mas também todas as relagcbes entre
a sociedade e empresas em geral. Conhecida também como a revolugéo da internet,
esse conjunto de tecnologias esta transformando a integracdo entre maquinas,
logistica e suprimentos (Faria et al., 2017; Schwab, 2018).

Hoje, inclusive, se fala sobre a chegada de uma 52 Revolugdo Industrial, a
qual, de acordo com Pathak, Pal, Shrivastava e Ora (2019, p. 23) “restringiria as
vantagens cultivadas a partir da quarta revolucédo e traria os humanos de volta a
cena. A quinta revolucdo industrial exige pessoas altamente qualificadas e robds

trabalhando juntos para criar produtos, servigcos e experiéncias personalizados”.

2.3.1. Tecnologias da Industria 4.0

Para assimilar como a 42 Revolucdo impacta a todos, € preciso entender seu
ciclo e seus componentes, para posteriormente falarmos do impacto nas empresas e
os elementos de seu modelo de negdécio diante do cenario. As tecnologias que
constituem o suporte para estabelecimento a Industria 4.0 sdo diversas e podem ser

serdo definidas neste topico algumas delas:
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v Big Data: coletas e analises de grandes quantidades de dados permitindo

otimizar e potencializar a qualidade da producdo e melhorar os sistemas e 0s

equipamentos.

v Computacdo na nuvem: € a tecnologia que se refere ao acesso e

armazenamento de dados e programas de maneira remota.

v Robés Autébnomos: utilizacdo pela industria de robbs para lidar com

tarefas complexas, obtencdo de mais autbnoma e flexivel possibilitando interagir
com outros robds e trabalham lado a lado com os seres humanos com seguranca,

aprendendo com eles.

v 10T: esse termo define uma tecnologia baseada na integracdo e conexao

entre objetos fisicos, a Internet (PEREIRA; ROMERO, 2017) e a informacéao
(HALLER et al., 2008), podendo estes objetos se tornarem parte ativa nos processos
e negocios;

v Simulacdo pode ser feita por meio de softwares especificos: Eles

captam os dados da producdo e fazem andlises de variaveis e de intervalos de
tempo. Juntos, os indicadores conseguem apontar onde estdo os gargalos da
producdo e o que poderia ser feito para soluciona-los. A efetividade da simulacao
depende da quantidade e qualidade dos dados que alimentam os sistemas. Por isso,
para implementar esta metodologia, a fabrica precisa ja ter uma estrutura de dados
organizada, que os unifique e padronizem, a fim do sistema poder usar as

informacdes.

v Integragéo de Sistemas: horizontal e vertical: a maioria dos sistemas de TI

(tecnologia da informacédo) atualmente nao estdo totalmente integrados. No entanto,
com a Industria 4.0 empresas, departamentos, fungdes e capacidades, sera muito
mais coesa. Redes de integracdo de dados universais permitirdo que as cadeias de

valor sejam verdadeiramente automatizadas.

2.3.2. Inovacao nas Empresas e a Industria 4.0
A inovacgdo aliada ao conhecimento tornou-se um fator vital para a

sobrevivéncia das organizacfes, atribuindo-se a ela o sucesso organizacional e o
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crescimento tida como condutor principal do desenvolvimento econdmico
possibilitando também favorecer no crescimento econémico do pais (Low; Kalafut,
2003; Santos et al, 2014). Assim, as inovagdes organizacionais se tornam mais
necessérias apos o processo de globalizacdo da tecnologia, fomentando assim um
crescimento para todos os envolvidos neste processo, sejam eles internos ou
mesmo externos. Pode-se dizer ainda, que a inovacdo atua em rede, atingindo a
interacdo da empresa inovadora com outros sistemas inovadores, sendo eles
fornecedores, clientes e consumidores (OCDE, 2005), sendo estas partes essenciais
na estruturacdo do modelo de negdcio de uma empresa.

As tecnologias da industria 4.0 sdo de cunho orientativo e de apoio geral as
empresas que queiram implanta-la, de forma a otimizar a producédo de diferentes
formas. Cada pilar tem suas estruturas e suas premissas, e cada empresa deve
avaliar as medidas que cabem dentro de suas percepcdes (Santos et al.,2018). A
cultura da inovacao na Industria 4.0 é vista como uma ferramenta estratégica para a
produtividade e para o sucesso das empresas. Como um conceito, a cultura da
inovacgao é, cada vez mais, considerada um fendmeno multidimensional (néo linear),
gue envolve gestado, processos e mercado, permitindo a geracéo de valor tangivel e
intangivel (Green, 2015).

O intuito é que as fabricas se tornem inteligentes e consigam resolver
pequenos problemas sem a ajuda de humanos, apenas com 0s sistemas
conectados e a robotizacdo (Schwab, 2018; Almada-lobo, 2015) e podendo ser
aplicada a tecnologia, portanto em toda cadeia e, consequentemente, quadrante do
modelo de negdcio das empresas.

A partir disso, as empresas, conforme ilustra a Figura 17, jA preveem as
demandas tecnoldgicas que devem ser supridas até 2025; o que possibilitara a
automacao e reinvencdo de muitas tarefas e atividades; além da ampliacdo da
eficiéncia de alguns processos.

A Huawei produziu um estudo para apontar dez tendéncias de tecnologia para
2025, o qual resultou em um exercicio de futurologia que chega perto de filmes de
ficcdo cientifica. Esse estudo demonstra tendéncias que influenciaram diretamente
na sociedade, maneira de consumo e consequentemente da forma que cliente,

fornecedor e empresa se relacionaram.
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v Vivendo com robds: O estudo aponta que, em 2025, ja teremos robds

trabalhando em &reas como saude, atuando como um robd de companhia e

monitoramento de idosos e dando informacéo a familia.

v Supervisao: Através da realidade virtual (VR) e do video em ultra HD, ser&

possivel ter experiéncias quase reais a quildmetros de distancia.

v Zero Busca: Com a inteligéncia artificial (Al), ndo sera mais preciso tomar

agdes, basicamente. As pessoas vao ter o que a Huawei chama de “My Network”,
onde toda a rede social e suas preferéncias de consumo vao seguir seus gostos

automaticamente, incluindo anudncios.

v Carro conectado: Provavelmente o mais distante da nossa realidade, na

visdo de Sgarbi, o carro conectado devera zerar os congestionamentos nas cidades,
ja que eles se comunicardo com tudo (semaforos, placas e outros veiculos) e
poderdo prever acdes para que tudo ocorra sem problemas. O primeiro passo, no
entanto, serd o carro aprender a conviver sozinho, sem se conectar com outros
veiculos. Por isso, a previsdo aponta que, até 2025, apenas 15% dos carros seréo

autbnomos.

v Trabalhando com robés: Tarefas perigosas em ambientes insalubres

deverdo ser executadas por robds, como em caso de mineracédo, onde o 5G pode
ser a via para se controlar o equipamento remotamente. Trabalhos repetitivos e
operacdes de alta precisdo, como soldagem, também se aproveitardo de robds. “A
cada 10 mil trabalhadores na manufatura em 2025, 103 serao robds (cerca de 1%)”,

afirma Sgarbi.

v Criatividade aumentada com Al: A inteligéncia artificial deverd ser
utilizada em eliminagfes de hipodteses; por exemplo, criando combinag¢des quimicas
com maiores chances de dar certo. Quase todas (97%) das grandes empresas vao
usar Al. Ela podera até mesmo criar teses de mestrado em segundos. “No entanto,

uma coisa € a Al, que vai usar a informagéo disponivel da melhor forma possivel,

outra é a consciéncia humana que vai usar aquilo de forma criativa”, diz o consultor.

v Comunicacdo sem atrito: 86% dos dados produzidos serdo utilizados em

2025, aproveitando-se do potencial do Big Data e do maior conhecimento dos
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padrées de consumo de clientes. Aléem disso, a Huawei aposta em tradutor online

em tempo real.

v Economia simbidtica: Trés palavras definem a tendéncia, incluséo,

parceria e sustentabilidade. Para a Huawei, projetos como o da Costa Rica, que
utiliza celulares velhos carregados com energia solar em copas de arvores para
captar sons de motosserras e tomar acoes de prevengdo. No meio corporativo,
100% das empresas vao adotar a nuvem e 85% das aplicacdes também estardo em

cloud.

v Implantacgéo rapida do 5G: Até 2025, 2,8 bilhGes de pessoas ja vao estar

conectadas na nova tecnologia de banda larga moével, com 58% do mundo j& ativo
nessa rede e 6,5 milhdes de estacdes radio bases implementadas.

Além disso, as empresas, conforme ilustra a Figura 17, ja estipulam as
demandas tecnoldgicas que devem ser supridas até 2025.

Figura 17 - Tecnologias que provavelmente serdo adotadas até 2025 (pelo conjunto de empresas
pesquisado) de acordo com o Férum Econdmico Mundial (2020)

COomPULACA0 M@ NUVE Y1 |
Ciierivo |
RACTSHRIATNGHINTI  —————————————————— 3}
Criptografia e Cybersegurancga |
Inteligéncia Artificial 1
Processamento de texto, imagem e voz
E-commerce e comércio digital = B
Robds e ndo humanoides |
Realidade virtual e aumentada |
Tecnologia da razéo distribuida 1
Modelagem e impressao 3D e 4D |
Armazenamento e geracao de energia
Novos materiais |
Biotecnologia |
Robds, humanoides |
Computagao quantica

Parcela de empresas consultadas (%)

3 2025 m 2025 | 2018 Diferenca

Fonte: MAGALHAES, A. C. S. Formac&o em engenharia e as habilidades do século XXI: um estudo
sobre a gestdo de competéncias. 2021



39

2.4.STARTUPS & CONSTRUTECHS

2.4.1. Startups

Segundo a ABStartups, startup é uma empresa com modelo de negocio agil e
enxuto que resolve problemas do mundo real e por muitas vezes opere em
ambientes digitais. Dessa maneira, para operar usa a tecnologia como ferramenta
principal e oferece uma solucéo escalavel para o mercado.

O SEBRAE caracteriza de forma semelhante: “uma startup é um grupo de
pessoas a procura de um modelo de negdcios repetivel e escaléavel, trabalhando em
condi¢cbes de extrema incerteza”. Desse modo, aliado ao fato de o termo startup do
inglés, significar “comecgar algo novo” e ser relacionado a inovacdo no mundo dos
negécios, estas empresas jovens sdo fundadas para desenvolver um produto ou
servigo Unico, trazé-lo ao mercado e torna-lo irresistivel e insubstituivel para os
clientes. Enraizada na inovacdo, uma startup visa remediar as deficiéncias dos
produtos existentes ou criar categorias inteiramente novas de bens e servicos,
interrompendo formas arraigadas de pensar e fazer negécios para setores inteiros. E
por isso que muitas startups sdo conhecidas em seus respectivos setores como
“disruptores”.

Do ponto de vista legal, uma startup € uma empresa ou sociedade
cooperativa/simples que tenha faturamento de, no maximo, 16 milhdes de reais ao
ano e que tenha até 10 anos de inscricdo no Cadastro Nacional de Pessoa Juridica
(CNPJ).

Outro conceito é o de uma empresa unicornio, ou seja, aguela que conseguiu
algo tao dificil quanto encontrar a criatura mitica: ser avaliada em 1 bilhdo de délares
antes de abrir seu capital em bolsas de valores.

Ou seja, a startup unicornio € aquela que arrecada essa quantia antes de
vender suas acdes para o0 publico e se tornar uma IPO (Initial Public Offering, em
portugués “Oferta Publica Inicial” — OPI).

Em 2013, quando a venture capitalist (ou investidora-anjo) Aileen Lee
introduziu o termo ao publico, a partir do artigo Welcome To The Unicorn Club:
Learning From Billion-Dollar Startups, apenas 39 empresas recebiam o titulo. Hoje,
cinco anos depois, 0 numero que compdem o ranking se multiplicou em mais de seis
vezes. Para Aileen, os primeiros unicornios nasceram nos anos 1990, com o Google
(antes chamado de Alphabet Inc.) sendo o “super-unicérnio” da década. Muitos

foram fundados a partir dos anos 2000, mas o Facebook se destaca como o Unico
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super-unicornio da década. Estas duas ndo fazem mais parte da classificacédo
porque ja fizeram suas OPIs.

Em 2019, o Brasil fechou o ano com cinco novas startups unicérnios
(empresas avaliadas em US$ 1 bilhdo ou mais). A conquista rendeu ao pais o titulo
de 3° maior criador de novas startups unicornio, empatado com a Alemanha, de
acordo com dados da plataforma Crunchbase. As primeiras posi¢cdes ficaram com o0s
Estados Unidos e a China, respectivamente. Atualmente, entre as cinco mais
valiosas das mais de 260 startups unicornios mundiais, trés sdo americanas — Uber,
Airbnb e SpaceX. As outras duas, Didi Chuxing, Toutiao, sdo chinesas.

Quando séo analisadas as categorias de atuacdo das startups no contexto de
Industria 4.0, fica claro que o ecossistema desenvolve uma série de solucdes, em
especial, para a renovacgao do setor industrial. Os cinco primeiros destagues séo:

v' Advanced Analytics, 27,74%.
v 10T, 18,12%.

v' Energia, 10,51%.

v Visdo Computacional, 6,49%.
v Biotecnologia, 5,59%.

E de conhecimento geral o fato de que nas Gltimas décadas algumas formas
de consumo foram modificadas a partir de empresas que propuseram resolver
problemas de formas diferentes. A exemplo da Uber, que mudou a forma de
locomocédo ou a Airbnb, que mudou a forma de hospedagem e turismo. Essas
empresas envolveram tecnologia e aplicaram modificacbes em modelos de negdcio
tradicionais, como as cooperativas de taxi e as redes de turismo. Assim, 0S seus
modelos de neg6cios sdo considerados repetiveis e escalaveis, com foco na

tecnologia e inovacgao.

2.4.2. Construtechs

A partir do crescimento do mercado das empresas de tecnologia, 0 conceito
de solucdes tecnoldgicas foram se propagando para diversos setores e se tornado
especialistas. Hoje existem fintechs (startups que apresentam solugdes financeiras
por meio da tecnologia) e legaltechs (startups que oferecem servigos juridicos).
Assim, no setor da construcdo sdo as construtechs, conceito que engloba as

startups relacionadas ao setor do mercado de construgao.
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Da mesma forma que as empresas citadas acima, Uber e Quinto Andar, as

construtechs buscam inovar, com tecnologia, no modelo de negdcio tradicional de

diversos ramos da cadeia da construcdo civil e ndo apenas inovar no quesito de

servigos. Assim, alguns exemplos destas inovagdes podem envolver a diminuicdo de

custos operacionais, aumento da produtividade que prejudica o setor, implementar

padrées de seguranca do trabalhador civil e, ainda, diminuicdo de acidentes

causados por falhas nos sistemas. A tecnologia consegue entregar valor facilitando

a rotina do cliente e ndo se resume a implementar novos equipamentos, e sim

guestionar os modelos tradicionais em busca de solu¢cdes mais eficientes.

O conceito surge nos Estados Unidos, juntamente com varios outros

similares, como contechs, proptechs, retechs, greentchs, infratechs e ebuyers.

v

Contechs: startups relacionadas ao ambiente de obra, a construcéo
civil e & engenharia. Envolve gestdo de projetos, compra de insumos,
relatorios, BIM (Building Information Model), entre outros.

Proptechs: empresas relacionadas a propriedade (compra e venda
dos imoveis, financiamento, locacdo). As proptechs, em contraponto
com as contechs, atuam, principalmente, com solucbes ligadas ao
consumidor final, como servicos ao morador, intermediacdo imobiliaria
e condominios.

Retechs: se referem ao Real Estate (qualquer tramitacdo de compra e
venda imobiliaria); ndo é muito usado, pois é parecido com o0 contexto
das proptechs e confunde com o termo retailtech.

Greentechs: séo startups focadas em oferecer solu¢cdes sustentaveis
ambientalmente. Envolve desde aplicacbes como reducédo de impacto
das obras e consumo eficiente de energias alternativas.

Infratechs: startups que atuam na infraestrutura da construcéo,
utilizando da tecnologia para digitalizar a industria.

Ebuyers: sdo um grupo de empresas que compram, reformam e
revendem empreendimentos, ajudando proprietarios a conseguir mais

valor por seus imoveis.

O termo “Construtechs” é o escolhido no Brasil e engloba todos os acima e

outros que tratem da cadeia de construcdo. E dessa maneira, as construtechs

podem atuar nos setores de aluguel, compra e venda de imoveis, orcamentos,
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prospeccao de terrenos, manutencédo predial, investimento e crowdfunding, reformas

interiores, seguranca do trabalho, gestdo de materiais, entre outros.
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3. METODOLOGIA

Neste topico, demonstra-se o planejamento do trabalho, as etapas realizadas
para a concretizacdo das analises e revisdo de dados, os métodos utilizados para o
levantamento e andlise da pesquisa a fim de desenvolver uma proposta de

sistematizacdo organica dos processos.

Diagnastico Situacional

1. Diagnéstico situacional numa construtora de pequeno porte;

2. Definicao das principais ameacas e acdes mitigadoras;

Revisdo Bibliogréafica

3. Definir as startups utilizadas como benchmark;

a. Listar algumas Startups de referéncia mundialmente conhecidas
(qualguer ramo);

b. Listar algumas Startups com atuacdo especifica no setor de
Construcao (Construtechs);

c. Escolher as Startups Benchmark a partir destas listas.

4. Construir o Canvas da Proposta de Valor para as Startups Benchmarks para
entender suas propostas de valor e perfil do cliente e extrair dele licdes
aprendidas;

5. Construir o Canvas de Modelo de Negdcio para as Startups Benchmarks para

entender seus modelos de negdcio e extrair dele licbes aprendidas;

Agrupamento de Dados

6. Construir um quadro comparativo mostrando o impacto do surgimento dessas
startups no mercado;

7. Extrair a lista de aprendizados a partir dos passos 4 e 5;
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3.1.DIAGNOSTICO SITUACIONAL
Identificacdo dos gargalos que impactam no crescimento das pequenas e

médias construtoras bem como o estudo de seu modelo de negdcio tradicional.

3.1.1. Diagnostico Situacional de uma construtora de pequeno porte

O ponto de partida da metodologia conta com diagnosticar o problema que se
perpetua no ambito empresarial das construtoras de pequeno porte. A partir disso
sera feita, entdo, a identificacdo dos gargalos que impactam no crescimento das
pequenas e médias construtoras.

A analise SWOT é uma ferramenta utilizada para diagndstico situacional,
informando aos envolvidos na organizacdo os pontos fortes e fracos, e trazendo
clareza das fraquezas e ameacas, possibilitando melhorias internas e externas
(SILVEIRA, 2001, p. 209. A partir disso, a figura K expde como a matriz SWOT
funciona, constatando os pontos externos e internos da organizacdo, como também

os fatores que influenciam nos processos da tomada de deciséo.

Figura 18 — Analise SWOT
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Fonte: Adaptado Autora (2022)

Para Samonetto (2013), a matriz SWOT busca analisar o cenario da

organizagcdo com relacdo aos seus fatores internos (forgas, fraquezas) e externos
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(oportunidades, ameacas), procurando identificar cada um desses pontos para 0s
colaboradores.

Nessa secdo sera utilizada como método uma SWOT ou FOFA, que traz
quatro quadrantes: Ameacas, Oportunidades, Forcas e Fraquezas. A matriz
utilizada, seguindo o modelo da imagem 19, apresentara as principais informacdes
de uma construtora de pequeno porte e por isso sera o ponto de partida para todas

as analises.

Figura 19 — Modelo Matriz SWOT

Matriz SWOT

Fortalezas Fraquezas

Oportunidades Ameacas

Fonte: Autora (2022)

Analisaremos, também, o modelo de negécio de uma construtora de pequeno
porte. Deste modo, espera-se deste item uma ramificacdo especifica para
construtoras tradicionais e a constatacdo dos nove quadrantes do Business Model
Canvas: Segmento de Clientes, Proposta de Valor, Fornecedores, Parceiros-Chave,
Atividades-Chave, Recursos-Chave, Estrutura de Custos, Canais de Distribuicdo e

Relacionamento com Cliente.

3.1.2. Definicdo das principais ameacas e agcdes mitigadoras
A partir da SWOT e Canvas de Modelo de negocio analisadas acima serao
tracadas acdes mitigadoras para as principais ameacas e fraquezas encontradas

nos quadrantes.



3.2.REVISAO BIBLIOGRAFICA

3.2.1. Defini¢cao de startups utilizadas como benchmark

v Listar algumas Startups de referéncia mundialmente conhecidas

(qualguer ramo);
v’ Listar

Construgéo (Construtechs);

algumas Startups com atuacdo especifica no setor

v Escolher as Startups Benchmark a partir destas listas.

3.2.2.

Benchmarks

Construcdo do Canvas da Proposta de Valor para as Startups

No tocante da andlise de proposta de valor, que guiard questionamentos

acerca dos beneficios da empresa, seguiremos conforme esquematizado pela tabela

1 e em seguida agrupado no modelo da imagem 20.

Quadro 1 — Modelo de Coleta de Dados para Construcdo do Canvas de Proposta de Valor

Perfil do Cliente

Proposta de Valor

Tarefas dos Clientes

- Quais tarefas funcionais seus clientes
estdo tentando realizar?

- Quais tarefas sociais seus clientes estao
tentando realizar?

- Quais tarefas emocionais estéo tentando
realizar?

- Quais necessidades bésicas querem
satisfazer?

2.1 Produtos e Servigos

- Quais produtos e servigos vocé oferece
gue podem ajudar seus clientes a realizar
tarefas de ordem funcional, social e
emocional ou que podem ajuda-los a
satisfazer necessidades basicas?

Dores dos Clientes

- Como solugdes atuais estdo deixando a
desejar para seus clientes?

- Quais séo as principais dificuldades e
desafios que seus clientes encontram?

- Quais os erros comuns que seus clientes

2.2 Aliviadores de Dores

- Seus produtos/servigos produzem
economia?

- Colocam fim ou diminuem as dificuldades e
desafios que os clientes enfrentam?

- Limitam ou erradicam os erros comuns que

de




cometem? os clientes comentem?

- Quais os riscos seus clientes tém medo? - Eliminam os riscos que os clientes tém
medo?
Ganhos dos Clientes- 2.3 Criadores de Ganhos
- Quais resultados seus clientes esperam ter - Seus produtos/servigos produzem
e 0 que iria além das expectativas deles? resultados que seus clientes esperam ou

vao além das expectativas deles?

- Quais formas de economizar fariam seus
clientes felizes? - Criam economia que deixam os clientes

felizes?

- O gque os seus clientes estdo procurando?
- Fazem algo que os seus clientes estéo

- Quais solugdes atuais encantam seus buscando?

clientes?
- Preenchem algo que seu cliente sonha?

Fonte: Autora (2022)

Figura 20 — Modelo Canvas de Proposta de Valor

Business Model Canvas | Proposta de Valor

Proposta de Valor Clientes

Criadores de Ganhos

Ganhos dos clientes

Produtos ]
e Tarefas dos clientes
I Aliviadores de dores Dores dos clientes

e
Servicos

Fonte: Autora (2022)
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3.2.3. Construcdo do Canvas de Modelo de Negoécio para as Startups
Benchmarks

Nessa secdo serd discutido o modelo de neglcio para as empresas
escolhidas.

A andlise sera feita a partir do modelo de negdcio da empresa e com um
enfoque nos quadrantes de clientes e fornecedores. Desse modo, € possivel
constatar além de como se beneficia o usuario, mas sim aprofundar quem é
prejudicado e de qual maneira com a existéncia da empresa. Tal passo importante
para a constru¢ao do quadro de impacto, no préximo passo.

O modelo de questionamentos norteadores acerca dos quadrantes Canvas de
modelo de negdécio esta disposto abaixo descrito na tabela 2. Bem como o modelo
que serd agrupado posteriormente no modelo disposto figura 21.

Quadro 2 — Modelo de Coleta de Dados para Constru¢édo do Canvas de Modelo de Negécio

Segmento de Clientes
- Para quem estamos criando valor?

- Quais sédo as caracteristicas deste(s) segmento(s)?

Proposta de Valor
- Que valor n6s entregamos para o cliente?

- Quais problemas dos clientes nds estamos ajudando a resolver e quais necessidades do
cliente estamos satisfazendo?

- Quais pacotes de produtos/servigos nés estamos oferecendo para cada segmento de
cliente?

Canais de Distribuicéo
- Por quais canais nossos segmentos de clientes podem/querem ser abordados?
- Como estes canais estdo sendo integrados?

- Como estabelecer contato com o cliente?

Relacionamento com Clientes

- Que tipo de relacionamento os clientes de cada segmento podem esperar?

Modelo de Receita

- Por qual valor os nossos clientes realmente estao dispostos a pagar?
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- Como nossos clientes gostariam de pagar?

Recursos-Chave

- Que recursos fisicos, humanos, intelectuais ou econdmicos sdo essenciais para o
negécio?

Atividades-Chave

- Que Atividades-Chave séo importantes para a nossa proposigéo de valor?

Parceiros-Chave

- Quem sdo nossos parceiros e fornecedores fundamentais?

Estrutura de Custos

- Quais sdo os custos mais importantes inerentes ao nosso modelo de neg6cio?

Fonte: Autora (2022)

Figura 21 — Modelo Canvas para Modelo de Negécio

Business Model Canvas

Parceiros-Chave é Atividades-Chave v Proposicéao de Valor S Relacionamento com Segmento de Clientes
@ Clientes ® E
Recursos-Chave Canais de distribuigdo a
Estrutura de Custos E] Modelo de Receita ﬂ

Fonte: Autora (2022)
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3.3.AGRUPAMENTO DE DADOS

Etapa final que condensa os quadrantes do canvas de proposta de valor e
modelo de negdcio para os tipos de empresas estudadas nos passos anteriores, ou
seja: construtoras tradicionais e starutups & construtechs. A proposta é fazer um
quadro de impacto, a partir dos itens do modelo de negdcio, para startups
benchmarks e empresas tradicionais que perderam lugar a partir da existéncia
dessas.

A partir das andlises acima, elaborar a simplificagdo, tratamento,
agrupamento de dados para visualizacdo de licdes que essas empresas tem a
oferecer, pensando em tecnologia e itens da industria 4.0 para operar, bem como a

visdo focada no cliente.

3.3.1. Construcdo de quadros comparativos de impacto

A partir da identificacdo dos gargalos das empresas tradicionais que
perderam lugar para as startups benchmarks, sera feita uma analise dos quadrantes
de clientes e proposta de valor, retirado dos canvas construidos nos itens anteriores.

3.3.2. Conjunto de licBes para construtoras de pequeno e médio porte
O conjunto de licdes a serem destinadas as construtoras de pequeno porte

sera um compilado dos diferenciais das startups benchmarks.
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4. RESULTADOS E ANALISES

Nessa secdo estdo dispostos o diagndstico situacional das pequenas
construtoras, os canvas de modelo de negdécio das construtoras tradicionais de
pequeno porte, empresas revolucionarias e das construtechs. Além disso, também
fazem parte da secdo os quadros de analise comparativa desses modelos de
negécio, bem como o conjunto de licbes das startups benchmarks para construtoras

de pequeno e médio porte.

4.1.DIAGNOSTICO SITUACIONAL
4.1.1. Diagnostico Situacional de uma construtora de pequeno porte
O primeiro passo foi identificar o panorama geral de uma empresa, nao
identificada, do tipo construtora de pequeno porte. A matriz foi preenchida com base
nos quadrantes da SWOT para o facil entendimento dos gargalos e fortalezas. Na

imagem 22, estédo dispostos nos quadrantes abaixo.

Figura 22— SWOT para construtora de pequeno porte

Matriz SWOT
Fortalezas Fraquezas
* Experiéncia no ramo da construgdo civil * Proposta pouco inovadoras
* Mdo de obra da base qualificada * Marketing pouco efetivo
* Gestdo de custos competitiva ¢ Falta de equipe de back-office
¢ Qualidade tecnoldgica aquém do mercado
Oportunidades Ameagas
* Plataformas tecnolégicas para prestacdo de * Dependéncia de financiamento e altos juros
servico * |nstabilidade econémica
* Alta no setor imobiliario * Pouca previsibilidade de fechamento de contratos

Fonte: Autora (2022)
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Figura 23— Canvas de Modelo de Negdcio para construtora de pequeno porte

Business Model Canvas | Construtora Pequeno Porte

Parceiros-Chave

* Fornecedores de
Materiais

* Empreiteiras para mao
de obra

* Associacdes de
sociedade e sindicatos

Atividades-Chave

* Producdo eficiente

+ Uso de equipamentos,
maquinas

* Aprimoramento de
funcionarios no setor da
construcéo

» Respeitar as normas no
desempenho da construcédo

Recursos-Chave

o

* Infraestrutura que atenda a
demanda de produgéo

* Aporte técnico qualificado

* Uso de materiais de boa
qualidade

Relacionamento com
Clientes

Proposicdo de Valor @

« Entrega no prazo

« Méao de obra qualificada

« Suporte da engenharia e
técnica

= Estrutura de servigo

= Gerenciamento de obra
» Sistema de fluxo de
informagées

®

Canais de distribuicao

= BocaaBoca
= Contratos firmados

=

Segmento de Clientes EI
« Pessoas Fisicas

* Setores Publicos

* Empresas

Estrutura de Custos

« Investimento salariais
= Pagamento a terceiros
* Estrutura geral e administrativa

* Aquisicdo de materiais e equipamentos

Modelo de Receita

+ Contratos por prestacéo de servico

Fonte: Autora (2022)

4.1.2. Definigdo das principais ameacas e a¢cdes mitigadoras

Tendo em vista as principais ameacas e pontos fracos da empresa, foram

definidas a¢Bes mitigadoras contra o0 insucesso da empresa e a posterior possivel

faléncia. Dentro do contexto, trés delas, conforme a imagem 24.

Tais acdes serdo investigadas a partir dos proximos passos do trabalho. Ou

seja, estudaremos o modelo de negdcio e proposta de valor de startups benchmarks

de ramos diversos e do ramo da construcdo civil. Além disso, complementando a

terceira acao definida, analisaremos os recortes de tecnologia e inovacao dentro de

seus modelos de negécio e proposta de valor. Assim, serdo passos intermediarios

para o resultado deste trabalho: trazer uma gama de aprendizados com estas

empresas para construtoras semelhantes: de pequeno a médio porte.




Figura 24 — Canvas de Modelo de Negécio para construtora de pequeno porte

Matriz SWOT
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Fraquezas

* Proposta pouco inovadoras

* Marketing pouco efetivo

Falta de equipe de back-office

Qualidade tecnoldgica aquém do mercado

Ameagas

* Dependéncia de financiamento e altos juros

* Instabilidade econdmica

* Pouca previsibilidade de fechamento de
contratos

Agdes mitigadoras

* Estudo do modelo de negdcio de startups
revolucionarias

* Estudo da proposta de valor de startups
revolucionarias

* Analise de inovacdo e tecnologia dentro de
empresas da construgao civil

Fonte: Autora (2022)
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4.2.REVISAO BIBLIOGRAFICA
4.2.1. Definicdo de startups utilizadas como benchmark
v’ Listar algumas Startups de referéncia nacional e mundial (qualquer

ramo);

Quadro 3 — Startups de conhecimento nacional e mundial categorizadas por ramo e descricéo

Startup
Pag Seqguro

Nubank

Arco Educacao

GymPass

Quinto Andar

Airbnb

C
@

Ramo

Financeira

Financeira

Educacional

Bem-Estar

Iméveis

Turismo e Imoéveis

Transporte

Descrigao

A PagSeguro atua como
intermediador de pagamentos
em varios locais.

O Nubank nasceu para acabar
com a complexidade dos
bancos tradicionais e devolver
o controle da vida financeira
nas maos de cada um.

A Arco Educacéo desenvolve
solugdes educacionais,
servicos pedagoégicos e
contetdo de alta qualidade da
educagéo infantil ao ensino
médio com a missdo de
transformar como estudantes
aprendem.
Aplicativo de bem-estar, que
reduz uma linha de custo das
empresas e facilita o acesso
do publico a servigos de
atividade fisica.

A empresa de tecnologia,
especializada em aluguel de
imoveis.

Airbnb é um servico online
comunitario para as pessoas
anunciarem, descobrirem e
reservarem acomodacdes e
meios de hospedagem.

E uma empresa multinacional,
prestadora de servigos
eletrénicos na area do
transporte privado urbano,
através de um aplicativo que
permite a busca por
motoristas baseada na

localizagéo

Fonte: Autora (2022)

L
5
=

C
5
=

C
)
=

C
5
=

C
5
=


https://pagseguro.uol.com.br/
https://nubank.com.br/
https://arcoeducacao.com.br/
https://gympass.com/pt-br/
quintoandar.com.br
https://www.airbnb.com.br/
https://www.uber.com/br/pt-br/
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v/ Listar algumas Startups com atuacdo especifica no setor de
Construcao (Construtechs)

Segundo o Startup Scanner, ferramenta da Liga Ventures com 0 apoio

estratégico da PwC Brasil, para acompanhamento de startups brasileiras com

solucbes para as areas de Construtechs, existem 24 tipos e 296 empresas

cadastradas no quesito e em 88 cidades.

Quadro 4 — Construtechs categorizadas e cadastradas mundialmente segundo a Startup Scanner

Categoria N° Descricéo de Link
Cadastros atividades

C.
)
=

Orcamento de Obra 11 Startups que desenvolvem
solugdes focadas em facilitar

e aumentar a acuracia da
etapa de orgamento de uma
obra.

C.
)
=

Gestao Administrativa 13 Plataformas e sistemas com
0 objetivo de auxiliar na

gestdo e execucdo de
processos internos
administrativos.

L
)
=

Gestao de Colaboradores 09 Solugdes com foco de
atuacdo em garantir uma

melhor gesté@o dos
colaboradores, aumentando
sua produtividade.

L
)
=

Projeto 14 Startups que desenvolvem
solugdes para facilitam na

criagdo, armazenamento e
compartilhamento de projetos

L
)
=

Planejamento de Obra 07 Startups que desenvolvem
tecnologias e plataformas

gue auxiliam no processo de
planejamento da obra.

C
>
=

Inspecdo e Monitoramento 10 Startups com solugdes que
facilitam as etapas de

inspe¢&@o e monitoramento do
processo de construcdo.

C
>
=

Conteudo e Educacao 12 Startups com foco na
disseminacéo de contetidos

e envolvidas no processo de
educacao de profissionais da
construcao civil.

C
>
=

Construcéo Modular 11 Startups aplicam os
conceitos de construgdo

modular em suas solugdes,



https://startupscanner.com/categorias/orcamento-de-obra-045fe3f9
https://startupscanner.com/categorias/gestao-administrativa-d8ab1a7c
https://startupscanner.com/categorias/gestao-de-colaboradores-3f5b7573
https://startupscanner.com/categorias/projeto-a9e8470b
https://startupscanner.com/categorias/planejamento-de-obra-cf7cafe8
https://startupscanner.com/categorias/inspecao-e-monitoramento-fcd896c7
https://startupscanner.com/categorias/conteudo-e-educacao-d0cb725c
https://startupscanner.com/categorias/construcao-modular-dda979a5
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aumentando a eficiéncia do
processo de construgdo

Drones

12

Startups com solucdes
focadas na utilizagéo de
drones para a realizacédo de
alguma etapa do processo de
construcao.

C.
>
=

Aluguel e Aquisicao de
Maquindrios e Equipamentos

08

Plataformas que conectam
as duas partes interessadas
no processo de aluguel e
aquisicdo de maquinérios e
equipamentos.

C
)
=

P6s-Obra

08

Plataformas que tem como
foco de atuacao o
desenvolvimento de solugbes
a fim de facilitar processos
do pos-obra.

C
)
=

Contratacdo de mao-de-obra

08

Plataformas que possibilitam
a conexao entre os
responsaveis pela obra e
profissionais do setor de
construcao civil.

.
)
=

Captacéo de Recursos

09

Startups que desenvolvem
solugbes em financiamentos
colaborativos e/ou
investimentos voltados a
construcao civil.

C
)
=

Inteligéncia Imobiliaria

09

Soluges voltadas ao
tratamento de dados a fim de
gerar informacgdes
pertinentes e qualificadas
para o mercado.

C
)
=

Gestao de Estoques

07

Startups que desenvolvem
tecnologias e plataformas
focadas em automatizar
processos relacionados a
gestdo de estoques.

.
)
=

Gestao e Controle de Obra

32

Plataformas e tecnologias
com objetivo de facilitar na
gestdo, acompanhamento e
controle de obras.

C.
)
=

Cotacdo e compra de insumos

28

Startups com plataformas e
tecnologias para facilitar a
cotacdo e/ou compra de
insumos para o setor de
construcao civil.

C.
)
=

Desenvolvimento Imobiliario

13

Startups com solugfes que
facilitam no desenvolvimento
imobiliario, reduzindo

C
>
=



https://startupscanner.com/categorias/drones-7390bd62
https://startupscanner.com/categorias/aluguel-e-aquisicao-de-maquinarios-equipamentos-8e6ecce5
https://startupscanner.com/categorias/pos-obra-e4eabad9
https://startupscanner.com/categorias/contratacao-de-mao-de-obra-aa50ca1c
https://startupscanner.com/categorias/captacao-de-recursos-e71fe7d7
https://startupscanner.com/categorias/inteligencia-imobiliaria-f33eb0b1
https://startupscanner.com/categorias/gestao-de-estoques-098a87cb
https://startupscanner.com/categorias/gestao-e-controle-de-obra-c0fcc500
https://startupscanner.com/categorias/cotacao-e-compra-de-insumos-8ace86ee
https://startupscanner.com/categorias/desenvolvimento-imobiliario-4590b612
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burocracias publicas.

Realidade Virtual e
Interatividade

14

SolugBes que permitem a
apresentacao, por meio de
dispositivos virtuais, de
projetos e simulagdes.

C
)
=

Reforma

16

SolugBes que atuam no ciclo
completo de reformas,
garantindo um melhor

planejamento e execugéo da

obra.

C
)
=

Smart Buildings

09

Solugdes com objetivo de
melhorar o desempenho de
edificacdes através do uso
de tecnologias como IoT e
sensores.

C
>
=

Seqguranca no Trabalho

07

Startups que desenvolvem
tecnologias e solugdes para
promover a seguranc¢a de
trabalhadores no canteiro de
obra.

C.
)
=

Novos produtos e insumos

15

Startups focadas na
pesquisa, desenvolvimento e
comercializacéo de novos
produtos e insumos para a
construcao civil.

L
)
=

Reducao e destinacdo de
residuos

14

Solucgdes voltadas a reducao
e destinacdo dos diversos

residuos gerados durante o
processo de construgéo.

C.
)
=

Fonte: Autora (2022)

Dando um enfoque na maior categoria de Gestao e Controle de Obras, onde

h& mais Construtechs, além de ser um item no quadrante de relacionamento com o

cliente das construtoras segundo o Canvas de Modelo de Negocio que consta no

diagnostico situacional. Abaixo, existe a constru¢cdo de uma tabela com as 32

empresas cadastradas.


https://startupscanner.com/categorias/realidade-virtual-e-interatividade-4d615eaf
https://startupscanner.com/categorias/reforma-23fb9fdb
https://startupscanner.com/categorias/smart-buildings-6fe8c772
https://startupscanner.com/categorias/seguranca-no-trabalho-89bbc45f
https://startupscanner.com/categorias/novos-produtos-e-insumos-624a9e27
https://startupscanner.com/categorias/reducao-e-destinacao-de-residuos-12e8e610
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Quadro 5 — Construtechs categorizadas e cadastradas mundialmente segundo a Startup Scanner

Ano de

Fundacéo

Empresas

Slogan

2008

Consulte GEO

®

2012

Gerencia Obra

2013

<\

STANT
Veja Obra

Conexao Obra

d L6

VEJAOBRA

2014

<\

Mais Arquitetos

Diario de Obras

2015

Vigha
FourdPlan
Construct

Civil Control

2016

Produttivo
Koper
Connect Data

Agilean

2017

D N N N N U N N e N N N Y N N N N

Qualitab
Prevision

Obra Fit

Mais Controle
Inmeta Software
Guia Civil
GescorpGO

First Planner
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v Axenda /A
AXENDA
2018 v RDO App D: -
. |
 Pintar Muda Tudo | Nso (®
v NGO Soluces e =
v" Alliance
2019 v" Construct IN
2020 v BrickUp
2021 v Todall
. todall

Fonte: Autora (2022)

v' Escolher as Startups Benchmark a partir destas listas.

Dentre as startups mundialmente conhecidas, foram escolhidas as duas das
trés startups unicornios mais valiosos estadunidenses — Uber e Airbnb. Pela revisao
bibliografica e por estarem mais comumente na rotina.

Dentre as Construtechs, a escolhida foi a Stant, do ramo de gestéo e controle

de obra, através da consulta da fonte descrita acima.
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4.2.2. Construcdo do Canvas da Proposta de Valor para as Startups
Benchmarks

Figura 25 — Canvas de Proposta de Valor para Uber

Business Model Canvas | Proposta de Valor Uber

Clientes

Proposta de Valor

Criadores de Ganhos
Ganhos dos clientes

= Navegue sua = Pagamento
viagem no mapa automatico no
cartdo de crédito

= Pedido e cancelamento
em um clique

+ Sistema de Tarefas

+ Confiabilidade no

Proc;ulos avaliagdo torist dos
: = Todos os detalhes motorista !
Servigos da viagem na clientes
plataforma * Rastreabilidade da
« Uber Pop corrida « Controla o
custo da corrida
« APP Mobile f . . Aguarda o
Passageiro I Aliviadores de dores Dores dos clientes motorista por
+ Uber X minutos
+ Poucos carros » Efetuac
« Uber Black = Tempo de chegada disponiveis pagamento

preditivo

= Precisar reservar o carro
com antecedéncia

* Disponibilidade 100%
do tempo

+ Motoristas ruins

« Avaliacdo transparente
do motorista

Fonte: Autora (2022)

Figura 26— Canvas de Proposta de Valor para Airbnb

Business Model Canvas | Proposta de Valor @ airbnb

Clientes

Proposta de Valor

Criadores de Ganhos

Ganhos dos clientes

« Pagamento « Pedido e

. Sistl_srm? de automaético no cancelamento
avallagao por cartdo de crédito i
outros usudrios, em um clique
Produtos com comentarios « Confiabilidade Tarefas
e * Todos os no anfitrido dos
Servigos detalhes da clientes
hospedagem * Acessoao - Controla sua
no aplicativo contato do hospedagem
" LI anfitrido
. All.lgl.lBlS por .. = Demandas do
_lemporada de I Aliviadores de dores Dores dos clientes anfitrido pelo
imoveis aplicativo

* Poucas opc¢oes de
estadia disponivel

= Efetuao
pagamento

= Muita opcéo de
hospedagem disponivel

= Precisar reservar a
hospedagem com
antecedéncia
= Poucos estilos de estadia
para reservar

= Disponibilidade 100% do tempo
e com reserva até no mesmo dia

= Reservas com autenticidade e de acordo
com qualquer estilo de demanda

Fonte: Autora (2022)
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Figura 27— Canvas Proposta de Valor para STANT

Business Model Canvas | Proposta de Valor

Proposta de Valor

Clientes

Criadores de Ganhos
Ganhos dos clientes
« Disponibilidade da

* Sistema de equipe para

* Facil visualizacdo na tela do

Syt smartphone ou tablet do
atualizaghio de contactar com o andan?ento da obra
Produtos dados em etapas solicitante
e da obra + Confiabilidade Tac;e'as
Servicos « Todos os detalhes no softaware clie?:es
:alg:b;?v?,o * Contato imediato com
PR arealidade « Controlar o
andamento da obra
]
Ge: " et N = Preencher atividades
. stéo de Obras full time Aliviadores de dores Dores dos clientes concluidas

* Falha na comunicacéao
do andamento da obra

* Sem visibilidade dos
indicadores e medidores

* Anexar
imagens e

documentos
importantes

* Documentos organizados e
facilitados

* Acompanhamento indicadores
de inspecdes, ocorréncias e o
medicdes instantaneamente * Dificuldade na remuneracao

para a méao de obra

= Supervisdo + Acompanhamento de « Dificuldade na gestédo
de mao de cada processo da de documentacéo
obra obra

Fonte: Autora (2022)

A partir dos Canvas de proposta de valor analisados, construgdo proveniente das
perguntas norteadoras dispostas na metodologia e revisbes bibliograficas dos
referentes sites dispostos nas tabelas 3 e 4, pode-se reparar semelhancas que
ajudaram a construcao final do quadro de aprendizados. Para isso, fora construido
um resumo com a sentenca principal para os itens de ganhos e criadores de ganhos

e dores e aliviadores de dores do Canvas de proposta de valor, conforme abaixo:
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Quadro 6 — Resumo de sentencas principais dos Canvas de proposta de valor para startups

benchmarks
Empresa Dores dos Aliviadores | Criadores de | Ganhos dos
Clientes de Dores Ganhos Clientes

Uber

Necessidade de
antecedéncia na
reserva de um

carro pra corrida.

Disponibilidade
100% do tempo e
com tempo de

chegada preditivo.

Navegar a viagem
em tempo real no

mapa.

Rastreabilidade

da corrida.

&

Poucos estilos de

estadia e

Reservas com

autenticidade e de

Todos os detalhes

da hospedagem

Confiabilidade no

anfitrido.

airbnb hospedagem para acordo com no aplicativo e
reservar. qualquer estilo de com comentarios
demanda. de outros
hospedes.
Falha na Acompanhamento Sistema de Facil visualizacéo

& stant

comunicac¢éo do
andamento da
obra.

de indicadores de
inspecao,
ocorréncias e
mediacdes

instantaneamente.

atualizacéo de
dados das etapas
da obra.

na tela do
smartphone ou
tablet do
andamento da
obra.

Fonte: Autora (2022)

Na tabela acima, foi definida apenas uma linha de acdo em prol da dor do

cliente, assim seguiu-se uma linha de construcdo da proposta de valor, mas também

pode-se resumir com palavras-chave focando nos criadores de ganho de cada uma

das empresas. Conforme a tabela abaixo, ficam mais nitidas as acdes que se

repetem para criar ganhos e assim mostrar um pouco do como essas empresas se

tornam imprescindiveis para os seus segmentos de clientes.
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Quadro 7 — Palavras-Chave dos Criadores de Ganho dos Canvas de proposta de valor para startups

benchmarks

Empresa

Criadores de Ganhos

Palavras-Chave

Uber

Navegue sua viagem no mapa
Pagamento automatico no cartdo de crédito
Sistema de avaliagdo por outros usuérios
Todos os detalhes da viagem na plataforma

Disponibilidade para contactar com o motorista

Rastreabilidade
Pagamento Automatico
Feedbacks
Facil Visualizacéo
Disponibilidade

airbnb

Pagamento automatico no cartdo de crédito
Sistema de avaliagdo por outros usuarios
Todos os detalhes da hospedagem no aplicativo

Disponibilidade para contactar com o anfitrido

Pagamento Automatico
Feedbacks
Facil Visualizagédo

Disponibilidade

& stant

Sistema de atualizac¢éo de dados em etapas da obra
Disponibilidade da equipe para contactar com o solicitante
Todos os detalhes da obra no aplicativo

Rastreabilidade
Disponibilidade
Facil Visualizagdo

Fonte: Autora (2022)
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4.2.3. Construacdo do Canvas de Modulo de Negdcio para as Startups

Benchm

arks

Figura 28 — Canvas de Modelo de Negécio para Uber

UBER | Business Model Canvas

® s e s s 0 s

Parceiros-Chave

&

Motoristas

Parceiros Tecnolégicos
Cidades e Comunidades
Parceiros Comerciais
Investidores

Lobistas

e e

D
e

Atividades-Chave

Remover imperfeicdes
Reduzir riscos a seguranga
Melhorar o aplicativo

imensionar tempo do cliente
motorista

Expandir e crescer nas
localidades geograficas
Refinar
recompensas/fidelidade

Proposigao de Valor

@

« Passageiros
Corridas personalizadas
Corridas por demanda
Acessibilidade: Baixos precos
Conveniéncia
Sistema de Classificacio
Seguranga

Parceiros de P&D
Outros parceiros: aluguel
de carros, seguros, etc.

Recursos-Chave

&

» Efeitos de rede

+ Algoritmos e tecnologias
« Ativos de dados

+ Ativos digitais

+ Marca

+ Engenharia

* Motoristas
Trabalho flexivel
Geracdo de Renda
Ferramentas de Gestéo
Facilidade de Adeséo
Seguranca

Relacionamento com
Clientes

@

* Passageiros
Seguranca, Privacidade e preco.

= Motoristas
Oportunidade, Justica

Segmento de Clientes

=

+ Passageiros
Geogréficos
Demogréficos
Comportamental

Canais de distribuicdo
« Cobertura de midia
Boca a Boca
Campanhas publicitdrias
digitais
Midias Sociais: Twitter,
Youtube, Facebook, LinkedIn,
Pinterest
+ Lojas de aplicativos

=]

.

* Motoristas
Geogréficos
Demograficos
Comportalmental
Geo-Demografico
Profissional
Nivel Pro

Estrutura de Custos

Custos da Receita

Vendas e Marketing

Pesquisa e Desenvolvimento
Geral e administrativo
Depreciacéo e amortizacdo
Qutros custos, incluindo juros

E

Frete

Licencas

Modelo de Receita

Taxa de 25% por corrida

Outras apostas de crescimento

Fonte: Autora (2022)

Figura 29 — Canvas de Modelo de Negdcio para Airbnb

Airbnb | Business Model Canvas

Parceiros-Chave

&

Anfitrides

Parceiros de Tecnologia
Comunidades de turismo
Parceiros de P&D
Outros parceiros:
viagens corporativas,

.

Atividades-Chave

+ Remover imperfeicbes

+ Alcancar/Manter consisténcia
Reduzir riscos a seguranca
Melhorar o aplicativo
Expandir e crescer nas
localidades geograficas
Refinar
recompensas/fidelidade

Proposicéo de Valor @
« Hoéspedes

Sob Demanda: Escolha e

Variedade

Acessibilidade: Baixos

Pregos

Autenticidade/Comunidade

associados

Recursos-Chave

al

» Efeitos de rede

= Algoritmos e tecnologias
« Ativos de dados

« Ativos digitais

» Marca

* Engenharia

« Anfitrides
Facilidade de Adesao
Geracéo de Renda
Seguranga: Minimiza os riscos
Ferramentas de Gestao

Relacionamento com
Clientes

®

* Héspedes
Seguranca, Privacidade e preco.

= Anfitrides
Seguranca, autenticidade e
consisténcia

Canais de distribuicio
Cobertura de midia
Boca a Boca

+ Campanhas publicitrias

digitais

Midias Sociais: seus canais de

midia social e divulgacdo

orgénica entre usuarios

Lojas de aplicativos

=

Segmento de Clientes

* Hospedes
Geo-Demograficos
Comportamental
Interesses e Motivagdo

* Anfitrides

Geo-Demogréfico

Tipo de Acomodacéo
Motivagdo para Hospedar
Experiéncias a proporcionar

Estrutura de Custos

+ Custos da Receita

* Vendas e Marketing

« Pesquisa e Desenvolvimento
* Geral e administrativo

» Encargos de reestruturacéo

+ Outros custos, incluindo juros

Modelo de Receita

« Taxas para héspedes e anfitrides
« Outras apostas de crescimento

Fonte: Autora (2022)



Figura 30 — Canvas de Modelo de Negécio para STANT

Business Model Canvas | STANT

Parceiros-Chave @
+ Construtoras

+ Consultores

* Incorporadoras

« Cidade e Estado

* Parceiros de Tecnologia
* Parceiros de P&D

+ Outros parceiros:

Atividades-Chave
« Remover imperfeicGes

+ Alcancar/Manter consisténcia
« Reduzir riscos & seguranca
* Melhorar o aplicativo

Proposicéo de Valor

&

* Gerenciamento de obras
Seguranca: Minimiza os
riscos

Recursos-Chave

« Efeitos de rede

+ Algoritmos e tecnologias
+ Ativos de dados

« Ativos digitais

« Marca

+ Engenharia

Relacionamento com
Clientes

Seguranca, Privacidade,
Praticidade e informagéo facil

®

« Ferramentas de Gestéo

= Relatdrios automatizados
* Gerenciamento full time

* Praticidade no dia a dia

Canais de distribuicao

= Cobertura de midia
* BocaaBoca

* Midias Sociais

= Lojas de aplicativos

=

Segmento de Clientes

* Empresas de
Engenharia

=

Estrutura de Custos

* Custos da Receita
+ Vendas e Marketing

* Geral e administrativo

» Pesquisa e Desenvolvimento

* Encargos de reestruturacdo
+ Outros custos, incluindo juros

El

Modelo de Receita

« Taxas para uso do software
« Contratos fechados

A partir dos Canvas de modelo de negécio analisados, construcdo proveniente das

perguntas norteadoras dispostas na metodologia e revisbes bibliograficas dos

Fonte: Autora (2022)

referentes sites dispostos nas tabelas 3 e 4, pode-se reparar semelhancas que

ajudardo a construcao final do quadro de aprendizados. Para isso, fora construido

um resumo com o0s parceiros-chave, atividades-chave e recursos-chave do Canvas

de modelo de negdcio, conforme abaixo:
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Quadro 8 — Resumo dos Canvas de modelo de negdcio (recursos, atividades e parceiros chave) para
startups benchmarks

Empresa

Parceiros-Chave

Atividades-Chave

Recursos-Chave

Uber

Motoristas

Parceiros de Tecnologia
Cidades e Comunidades
Parceiros Comerciais
Investidores

Lobistas

Parceiros de P&D

Outros parceiros: aluguel de
carros, seguros etc.

Remover imperfeicbes
Reduzir riscos a seguranca
Melhorar o aplicativo

Dimensionar tempo do
cliente e motorista

Expandir e crescer nas
localidades geogréficas

Refinar
recompensas/fidelidade

Efeitos derede
Algoritmos e tecnologias
Ativos de dados

Ativos digitais

Marca

Engenharia

airbnb

Anfitribes

Parceiros de Tecnologia
Comunidades de turismo
Parceiros de P&D

Outros parceiros: viagens
corporativas, associados

Remover imperfeicbes
Alcancar/Manter consisténcia
Reduzir riscos a seguranca
Melhorar o aplicativo

Expandir e crescer nas
localidades geogréficas

Refinar
recompensas/fidelidade

Efeitos de rede
Algoritmos e tecnologias
Ativos de dados

Ativos digitais

Marca

Engenharia

@ stant

Construtoras

Consultores
Incorporadoras

Cidade e Estado
Parceiros de Tecnologia
Parceiros de P&D

Qutros parceiros:

Remover imperfeicdes
Alcancar/Manter consisténcia
Reduzir riscos a seguranca

Melhorar o aplicativo

Efeitos de rede
Algoritmos e tecnologias
Ativos de dados

Ativos digitais

Marca

Engenharia

Na tabela acima, apenas foi analisado com quem a empresa conta para

Fonte: Autora (2022)

executar a proposta de valor (parceiros-chave), do que ela utiliza (recursos-chave) e

0 que de fato a empresa faz no dia a dia (atividades-chave). Podemos retirar uma

série de semelhancas dentre elas, destacadas acima as que se repetem nas trés

analisadas.
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Comecando com os parceiros-chave, é valido destacar que as empresas
contam com parceiros de tecnologia e parceiros de pesquisa e desenvolvimento
(P&D) para executar as atividades-chave relacionadas destacadas que sao de
remover imperfeicdes, promover seguranca e melhorar o aplicativo. Além disso, toda
a empresa conta com uma gama de tecnologias da industria 4.0 para operar, ou
seja, seus recursos-chaves contam com efeitos de rede, algoritmos e tecnologias,
ativos de dados, ativos digitais, engenharia e marca.

Olhando pelo outro lado do Canvas de modelo de negdcio, foi analisado em
seguida os quadrantes resumidos de segmento de clientes, canais de distribuicao, e

relacionamento com clientes.

Quadro 9— Resumo dos Canvas de modelo de negdcio (canais de distribuicdo, relacionamento com
clientes e segmentos de clientes) para startups benchmarks

Empresa Segmento de Relacionamento Canais de

Clientes com Clientes distribuicéo

Passageiros Passageiros Cobertura de midia

Uber

Motoristas Seguranca, Privacidade | BocaaBoca
e preco.
Campanhas publicitarias
Motoristas digitais
Oportunidade, Justica Midias Sociais
Lojas de aplicativos
Héspedes Hoéspedes Cobertura de midia
@ Anfitrides Segurancga, Privacidade | BocaaBoca

airbnb

e prego.
Anfitrides
Seguranca,

autenticidade e
consisténcia

Campanhas publicitarias
digitais

Midias Sociais

Lojas de aplicativos

@ stant

Empresas de Engenharia

Pessoas Fisicas

Segurancga, Privacidade,

Praticidade e informacéo
facil

Cobertura de midia
Boca a Boca
Midias Sociais

Lojas de aplicativos

Fonte: Autora (2022)
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No quadrante de relacionamento, é valido destacar que as empresas prezam
por privacidade e seguranca na relacdo com seus clientes. Além disso, quando se
foca na parte de canais de distribuicdo, temos mais semelhancas entre elas, ou seja,
as empresas tém uma frente de midias sociais, tem uma frente de tecnologia com as
lojas de aplicativos e midias digitais e uma frente de reputacdo que conta com a
recomendacao de usuarios.

Focando na base do Canvas de modelo de negdcio, foi analisado a questao

capital, ou seja, os quadrantes resumidos de estrutura de custos e receita.

Quadro 10— Resumo dos Canvas de modelo de negdcio (Estrutura de Custos e Receita) para
startups benchmarks

Empresa Estrutura de Custos Receita

Custos da Receita Taxas de 25% por corrida

Uber

Vendas e Marketing
Pesquisa e Desenvolvimento
Geral e administrativo
Depreciagdo e amortizagdo

Outros custos, incluindo juros

Frete
Outras apostas de crescimento

Licencas

&

airbnb

Custos da Receita

Vendas e Marketing
Pesquisa e Desenvolvimento
Geral e administrativo
Encargos de reestruturagdo

Outros custos, incluindo juros

Taxas para hdspedes e anfitrides

Outras apostas de crescimento

& stant

Custos da Receita

Vendas e Marketing
Pesquisa e Desenvolvimento
Geral e administrativo

Outros custos, incluindo juros

Taxas para uso do software

Contratos fechados

Fonte: Autora (2022)
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No quadrante de receita, € valido destacar que as empresas cobram taxas e
que isso pode torna-las escalaveis e exponenciais quanto a receita dos servigos
prestados. Quando se foca na parte de estrutura de custos, temos mais
semelhancas entre elas, ou seja, as empresas tém uma frente de marketing, custos
administrativos, juros e pesquisa e desenvolvimento, essa Ultima com o foco em
tecnologia que foi mostrado na tabela 7 quando foi mostrado os principais parceiros.

Para resumir em palavras-chave a proposta de valor de cada uma delas, a fim
de encontrar semelhancas, foi construido o quadro abaixo com palavras-chave para

as propostas de valor.

Quadro 11— Palavras-Chave das propostas de valor do Canvas de modelo de negécio para startups
benchmarks

Empresa Proposta de Valor Palavras-Chave

Ub Motoristas Flexibilidade,
er Trabalho flexivel Facilidade, Seguranca,

Geragéo de Renda Personalizac&o,

Ferramentas de Gestdo Facilidade de Adeséao e .
Acessibilidade, Baixos

Seguranga A .
precos, Conveniéncia,

Passageiros Feedback

Corridas personalizadas
Corridas por demanda
Acessibilidade: Baixos pregos
Conveniéncia
Sistema de Classificacéo

Seguranga

Hdspedes Flexibilidade,
@ Sob Demanda: Escolha e Variedade Facilidade, Seguranca,

Acessibilidade: Baixos Pregos

: Personalizacao
airbnb . . '
Autenticidade/Comunidade . .
Acessibilidade, Baixos
Anfitrides o
. . precos, Autenticidade,
Facilidade de Adesao
Geragéo de Renda Feedback
Seguranga: Minimiza os riscos
Ferramentas de Gestao
Gerenciamento de obras Seguranca: Minimiza os riscos Seguranca, Praticidade,

' S ta n t Ferramentas de Gestdo Automatizagso

Relatérios automatizados
Gerenciamento full time

Praticidade no dia a dia

Fonte: Autora (2022)



4.3. AGRUAPAMENTO DE DADOS

4.3.1. Construcéo de quadros comparativos de impacto

Figura 31— Quadro de Impacto (Uber e Airbnb)
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EMPRESA CLIENTES PROPOSTA DE VALOR

QUEM PERDE?

« Passageiros
Corridas personalizadas
Corridas por demanda

* Passageiros
Geograficos

CORPORATIVAS DE TAXI

Demograéficos Acessibilidade: Baixos precos
Comportamental Conveniéncia
Sistema de Classificacdo
" Se anca
e r * Motoristas gurans
Geogréflc_os + Motoristas
Demograficos Trabalho flexivel
Comportalmental Geragéo de Renda
Geo_—DE_m'lograflco Ferramentas de Gestéo
Profissional Facilidade de Ades&o
Nivel Pro Seguranga
" * Héspedes
* Héspedes Sob Demanda: Escolha e
Geo-Demogréficos Variedade
Comportamental Acessibilidade: Baixos
Interesses e Motivacéo Precos

Autenticidade/Comunidade
a irbnb + Anfitrides
* Anfitrides

Geo-Demografico Facilidade de Ades&o

Tipo de Acomodagéo Gerago de Renda
Motivacao para Hospedar Seguranca: Minimiza os riscos
Experiéncias a proporcionar Ferramentas de Gestao

AGENCIAS DE TURISMO
HOTEIS

Fonte: Autora (2022)

Figura 32— Quadro de Impacto STANT

EMPRESA CLIENTES PROPOSTA DE VALOR

QUEM PERDE?

Gerenciamento de
obras

Seguranca: Minimiza os
riscos

Ferramentas de Gestéo

Empresasf de Relatdrios
Engenharla automatizados

Gerenciamento full
time
Praticidade no dia a dia

+ Pequenas Construtoras
+ Engenheiros Auténomos

Fonte: Autora (2022)
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Nas figuras 31 e 32 dispostas acima, foram construidas trés colunas: clientes,
proposta de valor e “quem perde”. A partir das analises dos canvas tanto de
proposta de valor quanto de modelo de negécio, foi possivel perceber que existiram
instituicdes lesadas com o surgimento das startups benchmarks.

Para existéncia de Uber, existem vantagens muito competitivas, tanto para os
clientes quanto para os motoristas, onde o potencial concorrente e suposto lesado
com a existéncia seriam as cooperativas de taxi.

J& para existéncia do Airbnb, por exemplo, as grandes agéncias de turismo e
redes de hotelaria, ganham concorréncia e tendem a perder espaco, visto que o
servico proporciona aluguéis com preco competitivo e dentro de ativos ja existentes.
Ou seja, utiliza de imdveis de pessoas fisicas etc.

A STANT, por sua vez, é uma construtech de gerenciamento de obras que foi
fundada dentro de uma construtora de médio porte, com problemas semelhantes
aos problemas dispostos no diagnostico situacional da construtora de pequeno

porte.
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4.3.2. Conjunto de licGes para construtoras de pequeno e médio porte

Apés todas as andlises e correlacdes feitas nos passos anteriores da

metodologia, pode-se sugerir um quadro de aprendizados focado em construtoras

de pequeno e médio porte. A segmentacdo de construtoras de pequeno e médio

porte foi levando em consideracéo, principalmente, a amostragem do trabalho. Ou

seja, devido aos problemas levantados na SWOT serem de uma construtora de

carater pequeno porte e o modelo de negdcio. Ademais, temos o exemplo da

STANT como construtech benchmark, que seu inicio e abertura fora dentro de uma

construtora tradicional, a inovacdo, portanto, surgindo de probleméticas reais de

construtoras deste carater, sendo o caso da STANT de uma construtora de médio

porte.

Quadro 12— Lista de aprendizados para construtoras de pequeno e médio porte

Tipo do Canvas

Quadrante

Aprendizados

Proposta de Valor

Aliviadores de Dores

Disponibilidade 100% do tempo para
comunicagéo e transparéncia do andamento dos
Servicos.

Predicéo de tempo de concluséo das etapas do
servico.

Contato com o cliente de forma personalizada e
com autenticidade de acordo com o estilo da

demanda.

Modelo de Negécio

Atividades-Chave

Trabalhar na melhoria continua de
processos/servigos prestados e modelo de
negacio.

Coletas de feedbacks e nivel de satisfacdo

constante com os clientes e potenciais clientes.

Modelo de Negd6cio

Parceiros-Chave

Necessidade de inclusdo na propria construtora
ou aquisicdo de servicos terceiros que envolvam
parceiros de tecnologia e pesquisa e
desenvolvimento.

Necessidade de inclusdo na propria construtora
ou aquisi¢do de servicos terceiros que envolvam

marketing e propaganda.

Modelo de Negdcio

Canais de Distribuicdo

Fortalecimento de marca da construtora no meio

digital.

Modelo de Negécio

Relacionamento com

Clientes

Instituicdo de uma cultura de seguranca e

privacidade para com o relacionamento com 0s
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clientes.

Modelo de Negécio Estrutura de Custos v Investimento em tecnologia e inovag&o.
v Investimento em marketing e vendas.
Modelo de Negdcio Receita v' Estudar captacédo de receita por taxas de ativos

existentes e escalaveis.

Fonte: Autora (2022)
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5. CONCLUSOES E RECOMENDACOES
Neste capitulo sdo apresentadas as conclusfes do trabalho e sugestdes para

futuras pesquisas sobre planejamento e controle da producéao.

5.1.CONCLUSOES

E notério a mudanca irreversivel que aconteceu na sociedade, no pais e no
mundo. O cenério da economia e do setor da construcdo civil € premissa para a
sustentabilidade de todos, como um grande ramo de empregabilidade, valor e
intervencdo para mudancas extremamente imprescindiveis. Assim, nota-se que as
empresas precisam estar engajadas com as tendéncias e percorrer um caminho
estratégico e desafiador dentro da industria da construgdo civil: ter vantagens
competitivas e se destacar no mercado de forma direcional e colocando o cliente no
foco oferecendo-lhes valor.

Esse trabalho trouxe uma série de aprendizados que visam direcionar, em
linhas gerais, construtoras de médio e pequeno porte. Os direcionamentos, por sua
vez, sdo focados nas dores que as construtoras tém e no que a sociedade tem como

premissa ao definir suas escolhas no dia a dia por empresas, de diferentes ramos.

5.2. SUGESTOES PARA ESTUDOS FUTUROS

Estudar de forma mais detalhada ou verticalizar o estudo das atividades-
chave e propostas de valor das diferentes categorias de Construtechs e como que
elas podem ser aliadas as tradicionais empresas do ramo da construcao civil.

Como sugestdo para os outros trabalhos, a recomendacao estratégica para o
diagndstico situacional da empresa € estudar a competitividade diante ao mercado
baseado nas cinco forgas de Porter. As cinco forgas séo:

v Rivalidade entre os concorrentes,

v' Entrada de novos concorrentes,

v Produtos substitutos,

v' Poder de negociacao dos clientes

v" Poder de negociagao dos fornecedores.

Dessa maneira, auxiliard na tomada de deciséo ao priorizar as agfes da lista
de aprendizados, pois traz uma visdo para a organizacdo ter conhecimento para

onde crescer.
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