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Inovacao do Modelo de Negocio para produtos de Software - Caso

Plusconnected

Resumo

A rapida inovacao no mercado e a criacao de novos produtos € um aspeto importante para as
empresas se manterem competitivas (Melander, 2019). Particularmente, a inovacao do Modelo de
Negbcio capacita a empresa a se tornar viavel e a crescer em longo prazo (Keiningham, et al., 2020).
Segundo 0s mesmos autores, as empresas devem inovar 0s seus produtos e ajustar os seus Modelos de
Negdcio de forma a lidarem com as rapidas dinamicas do mercado.

E neste contexto que foi desenvolvido este relatério de estagio com base num trabalho de trés
meses realizado na empresa F3M Information Systems. Esta empresa desenvolveu um soffware inovador
para a industria téxtil e de vestuario, que pretende facilitar a comunicacao, reduzir as perdas de tempo
e tornar histdricos acessiveis entre os varios sfakeholders e empresas do ecossistema. Com
interoperabilidade semantica, permite as empresas acompanhar em tempo real todos os processos dos
fornecedores e stakeholders, e ainda uma comunicacao rapida e centralizada, através de uma aplicacao
de mensagens para o soffware no computador (e app para o software no telemovel).

Assim, foi-me proposto analisar este novo produto, o Plusconnected, e identificar e avaliar
alternativas de Modelos de Negdcios para o mesmo. Para este propdsito, foi primeiramente realizada
uma analise SWOT, seguida e um estudo envolvendo os clientes e potenciais clientes da empresa para
avaliar o valor percebido e a atratividade deste soffware. Os resultados mostraram que este novo software
sera bastante util para as empresas, principalmente pela comunicacéo rapida e fluida entre as varias
empresas do ecossistema. O estudo mostrou também que para as PMEs da ITV este tipo de produto é
uma solucao relevante e apelativa.

Assim, o principal objetivo deste trabalho consistiu em propor um Modelo de Negocio para o
produto Plusconnected, tendo sido necessario aplicar muitos dos conhecimentos adquiridos no Mestrado
em Gestdo e Negocios, no sentido de contribuir para um bom desempenho e uma boa estratégia de

criacao de valor por parte do produto em apreco.

Palavras-Chave: F3M; Inovacdo; Modelo de Negbcio; Soffware para ITV; Vantagem competitiva.



Inovacao do Modelo de Negocio para produtos de Software - Caso
Plusconnected

Abstract

The fast pace of innovation and creation of new products is an important aspect for companies
to remain competitive (Melander, 2019). Namely, the innovation of Business Models, which enables the
company to become viable and grow in the long term (Keiningham, et al., 2020). According to the same
authors, companies must innovate their products, adjusting their Business Models to overcome the fast
dynamics of the market.

In this context, this work is based on a three-month internship at the company F3M Information
Systems. This company has developed an innovative software for the textile and clothing industry, which
aims to facilitate communication, reduce time wastage and make history accessible among the various
stakeholders and companies in the ecosystem. With semantic interoperability, it allows companies to
monitor in real time all the processes of suppliers and stakeholders, as well as fast and centralized
communication, through a messaging application for the software on the computer (and app for the
software on the mobile phone).

Therefore, it was proposed to me to analyze this new product, Plusconnected, and to identify and
evaluate alternative Business Models for it. For its’ development, | performed a SWOT analysis followed
by a study involving the companies customers and potential customers to assess the perceived value and
attractiveness of this software. The results showed that this new software will be very useful for
companies, mainly due to the fast and fluid communication between the various companies in the
ecosystem. This study also showed that for ITV's SMEs this type of product is a relevant and appealing
solution.

Thus, the main objective of this work consisted in propose a Business Model for the
Plusconnected product, in which | intended to apply much of the knowledge acquired in the master’s in
Business and Management, in order to contribute to a good performance and a good value creation

strategy enhancing by the product in question.

Keywords: Business Model; Competitive advantage; F3M; Innovation; Software for ITV.
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1. Introducao

Os negocios de hoje estdo a passar por mudancas muito rapidas, fazendo com que lideres e
gestores tenham, cada vez mais, que identificar oportunidades para poderem alcancar inovacdes e fatores
de diferenciacao no mercado (Keiningham, 2020). Com o avanco da tecnologia, as empresas tecnologicas
tém a necessidade de novas definir estratégias sendo que os Modelos de Negbcio, se afiguram criticos
para o sucesso das empresas (Johnson et al., 2008). Segundo Teece (2010), a escolha de um Modelo de
Negdcio define a arquitetura do negdcio da empresa, da qual podem ser desenvolvidos os caminhos de
expansao. Assim, devera ser definido o Modelo de Negdcio funcional mais adequado & empresa em
questao, capaz de sustentar todas as suas atividades (Keiningham, 2020).

No entanto, os investigadores ainda ndo chegaram a um consenso alargado sobre o que
conceitualmente sao as regras e componentes de um Modelo de Negocio (Ferreras-Méndez et al., 2021;
Zott & Amitt, 2010). Schief e Buxmann (2012) referem que um Modelo de Negbcio ndo é uma estratégia,
mas sim a juncdo de uma série de elementos estratégicos. Assim, é fundamental a compreensao de
aspetos relacionados com as componentes de um Modelo de Negocio, fomentando estratégias e planos
para implementar esse mesmo modelo a niveis operacionais (Lueg et al., 2014). Simultaneamente,
considera-se fundamental a investigacao as inovacdes dos modelos de negocio, visto serem um aspecto
de bastante relevancia para os negocios das empresas (Chesbrough, 2010).

O presente relatorio diz respeito ao estagio curricular realizado na empresa F3M Information
Systems, com o propdsito de identificar e avaliar alternativas de Modelos de Negocio para um novo software
designado de Plusconnected, , que sera lancado para o mercado no proximo ano, 2023. Este sofftware foi
criado com o intuito de centralizar informacao relevante e tornar a sua transmissdo mais fluida entre varios
stakeholders da industria téxtil, sem que haja a necessidade de documentos oficiais em papel, diminuindo
a dificuldade na comunicacao, e evitando perdas de tempo. Este projeto, apoiado pelo programa Portugal
2020, que incentiva a inovacao, foi desenvolvido pela empresa F3M com o intuito de encontrar uma ideia
nova, inexistente no mercado para servir melhor os seus clientes.

Este relatorio inclui um enquadramento tedrico, focado na inovacdo dos Modelos de Negocio para
softwares. Seguindo uma abordagem quantitativa, o trabalho realizado passou por analisar os problemas
na industria téxtil e do vestuario, do ponto de vista do cliente, identificar de que forma o mesmo gostaria
de ver esses problemas/necessidades resolvidas, a utilidade deste soffware e ainda avaliar a importancia
para o cliente das funcionalidades do mesmo. Desta forma, considera-se que este estudo é relevante tanto
para a empresa na qual a se realizou o estagio, como para outras empresas que estejam a arquitetar
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novos modelos de negdcio, contribuindo também, de uma forma geral, para aumentar o conhecimento na

area da inovacao de Modelos de Negdcio para softwares.

1.1. Enquadramento do tema, pergunta de investigacao e objetivos

O rapido avanco das tecnologias de informacéo e da industrializacdo digital, requer que as
empresas consigam pensar e criar produtos ou servicos diferenciadores no mercado, oferecendo uma
proposta de valor ao cliente, com vista a colmatar alguma necessidade do mesmo (Bharadwaj et al.,
2012). A necessidade de ouvir os clientes, os seus problemas diarios, permite dar uma pandplia de
possibilidades e caminhos para comecar a inovar (Melander, 2019). Segundo Bashir e Verma (2018) as
empresas tecnoldgicas precisam de criar estratégias constantes para se manterem competitivas, sendo
a inovacao dos modelos de negdcio uma das vias possiveis.

O estagio realizou-se do dia 1 de outubro de 2021 ao dia 1 de janeiro de 2022, no departamento
de direcdo de negdcio da F3M Information Systems S.A. O estagio realizado visou identificar e avaliar
alternativas de Modelos de Negdcio inovadores para um produto de software (Plusconnected),
contribuindo assim para a compreensao das inovacdes em modelos de negocio para este tipo de
produtos. Sendo o Plusconnected um software novo que ainda estad em fase de construcdo por parte da
equipa de desenvolvimento da empresa F3M e que sera lancado no mercado em 2023, pretendeu-se
com o trabalho realizado identificar e avaliar alternativas e propor um Modelo de Negdcio incorporando
a voz do cliente.

Este soffware surge de um contexto de grandes necessidades e problemas da industria téxtil e
do vestuario. O facto de haver uma gestdo distribuida e globalizada do processo produtivo, uma
diversidade de solucdes (softwares) utilizadas, bastante complexidade de informacao partilhada e ainda
a impossibilidade de rastrear o ciclo de vida dos produtos, levou a criacdo da solu¢édo Plusconnected. O
produto visa reduzir algumas ineficiéncias das empresas decorrentes do grande esforco que tém que
realizar para terem uma imagem do processo produtivo em tempo util. Esse esforco implica prazos de
entrega do produto ou subprodutos intermédios mais alargados, problemas de qualidade na cadeia
produtiva, custos adicionais com o controlo das diferentes etapas e a rastreabilidade de todas as

operacdes, culminando em perdas de competitividade para as empresas.
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Em termos de pergunta de investigacao pretendeu-se responder a seguinte questao: qual a
valorizacdo que os polenciais clientes fazem de diferentes componentes do Modelo de Negdcio do
Plusconnected? Para a realizacdo do estudo foi utilizada uma metodologia quantitativa utilizando a
técnica de inquérito por questionario para efetuar a recolha de dados. Este estudo contou com o apoio
da F3M no sentido de auscultar os seus clientes acerca do tema, fornecendo contactos que foram
utilizados para realizar o envio do inquérito a uma populacdo de 25 empresas pertencentes a sua carteira
de clientes. Para além destas o inquérito por questionario foi enviado a mais 2286 empresas,
identificadas como potenciais clientes para o produto a partir da base de dados Orbis.

0 desenvolvimento do trabalho teve o principal objetivo desenvolver um Modelo de Negdcio para
o produto, tendo os seguintes objetivos especificos:

a) validar as funcionalidades deste software para os potenciais clientes;
b) elaborar uma hierarquizacédo das funcionalidades em funcao da sua valorizacao;

c) validar a proposta de valor do produto.

1.2. Estrutura do relatério de estagio

No que diz respeito a estrutura deste relatorio, primeiramente é elaborado o enquadramento
organizacional da F3M e apresentado o Caso Plusconnected. Posteriormente, apresenta-se o
enquadramento teorico baseado na revisao da literatura, na qual sdo definidos os conceitos de Modelo de
Negdcio e inovacdo, é explorada a importancia dos modelos de negécio para novos produtos, e, por fim,
abordam-se os softwares de gestdo e os modelos de negbcio aplicados a softwares. A fase seguinte diz
respeito a metodologia, ao desenvolvimento pratico do trabalho e ainda a analise dos resultados dos dados

adquiridos.

2. Enquadramento Contextual do Estagio

2.1. Descricao da entidade de acolhimento

A empresa escolhida para a realizacdo do meu estagio é a F3M Information Systems, SA. A F3M
foi fundada em Julho de 1987 por quatro recém-licenciados em Engenharia de Sistemas e Informatica.

Inicialmente, a empresa tinha como objetivo desenvolver software “one to one”, como contraponto as
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empresas existentes na altura. Segundo a brochura institucional, em 2011 ocorreu um novo desafio na
historia da empresa, cujo capital foi adquirido na totalidade por um dos seus fundadores, atual CEO da
empresa, Pedro Fraga. A partir daqui, a F3M information Systems trabalha para uma vertente de
concecdo, producao e implementacdo de software para mercados verticais, ao mesmo tempo que
mantém e pretende crescer na sua vertente de fornecedor de solucdes TIC, com equipamentos,
telecomunicacoes, software de gestao e servicos.

Em 2012 a empresa aposta na internacionalizacdo com a abertura da F3M Mocambique e F3M
Angola e, em 2014, a F3M reforca a sua posicdo no mercado nacional com a aquisicdo da maioria do
capital social da empresa Megalentejo, até entdo parceiro da F3M. E também neste ano que ocorre outra
novidade, a criacdo da area F3M Training Centre, unidade de formacao responsavel por uma oferta
formativa para as entidades da economia social e empresarial.

Como mencionado na brochura institucional da F3M, o objetivo de melhoria continua e

a qualidade constituem uma responsabilidade comum & organizacao e a todos os seus colaboradores,
com objetivo em alcancar o sucesso empresarial e a satisfacdo dos clientes. A F3M assume-se também
como uma empresa com consciéncia social e ambiental, promovendo, como por exemplo, politicas de
incentivo aos nao fumadores dentro do local de trabalho, politicas de reciclagem de embalagens de
plastico e papéis, e promovendo a recolha de sangue pelo Instituto Portugués de Sangue. A F3M
Information Systems S.A é também uma das sete empresas portuguesas que integra o Guia Europeu
sobre a Responsabilidade Social das Empresas resultado de boas praticas no ambito da SER, culminante
de uma estratégia que tem implementado ao longo dos anos nesta area, integrando ainda a RSOpt e o
Grace.

Segundo a Brochura Institucional, considerada uma empresa de exceléncia na area tecnologica
e integradora de solucges TIC, a F3M é um parceiro no processo de selecdo, desenho, customizacgo e
implementaqéo de solucf)es tecnolégicas de gestao ajustadas a necessidade de cada empresa,
independentemente da dimensao, area de atuac,éo ou necessidade. A F3M também se apresenta com
um grande nucleo de parcerias, resultado de um desenvolvimento continuo da empresa. A grande rede
de parcerias F3M é uma mais-valia para os clientes, ampliando a oferta de produtos e servicos

disponibilizados. A figura 1 identifica algumas das parcerias certificadas:
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Figura 1. Parcerias F3M
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Fonte: F3M (s.d.)

Neste momento, a F3M é lider nacional no setor da Economia Social, um player de referéncia

no setor das Oticas, lider regional e principal player no setor das confecdes sendo considerada, desde

2011, uma das 100 Melhores Empresas para Trabalhar em Portugal, distincdo efetuada pela revista

Exame em parceria com a consultora Everis e a AESE Business School.

A. Areas de Negdcio

Segundo a Brochura Institucional, a F3M Information Systems S.A atua no setor do software de

gestdo, tendo os seus produtos diferentes segmentos como alvo:

b)

d)

Software para mercados verticais: Desenvolve solucdes para os setores da Economia Social,
Sauide, Oticas e Industria Téxtil e do Vestuario.

Software de Gestao/ERP: Oferta de solucdes de gestdo/ERP’S e plataformas para integracédo
de processos corporativos cujo objetivo passa pela otimizacao dos processos de negocio e pela
constante inovacao.

Software One-to-One: A F3M cria de raiz e/ou adapta software a medida das necessidades de
cada cliente, focando nas médias e grandes empresas, administracao publica central e local e
ONG's.

Training Centre: F3M training centre é a unidade de formac&o responsavel por ofertas
formativas, que fornece acdes para as entidades da economia social e empresarial. Possuem

certificacdo DGERT e a equiparacéo pela OCC.
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e) Projetos Web e Design: Desenvolvimento de plataformas web e solucdes de gestao de forma a
aumentar a eficiéncia no desempenho das suas tarefas.
f) Telecomunicacdes: Gama de solucdes de comunicacao fixa e mével, complementada com

servicos de consultoria e gestao personalizada.
g) Infraestrutura tecnologica: Elevados niveis de qualificacdo e competéncias em areas como

tecnologia de Servidores, Storage, Redes, /maging and Printing e Servicos de consultoria.

As areas de Infraestrutura Tecnoldgica, Telecomunicacées e Formacao funcionam como areas
complementares a atividade central que é o Soffware, enriquecendo a oferta F3M. A Figura 2 sintetiza

0 ambito de atuacao da empresa.

Figura 2. Areas de Negocio F3M

Infraestrutura Tecnolégica Training Centre

Software
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Analysis)
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Fonte: F3M (s.d.)

B. Organograma F3M

No que diz respeito ao organograma da F3M, a administracdo é composta por:
- CEO: Pedro Fraga;
- COO: Sérgio Agrelos;
- CFO: Miguel Veiga.
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Dependentes da administracao existem seis direcdes (quatro departamentos e duas direcoes
de negocio):
- Departamento de Marketing e Vendas (DMV): atividades de marketing da empresa e comercializacao e
venda dos produtos e servicps;
- Departamento de Desenvolvimento de Soffware (DDS): tarefas relativas ao desenvolvimento e
programacgo dos produtos;
- Departamento de Servicos (DS): funcges de consultoria, implementacao, suporte e assistéhcia técnica
ao software e infraestrutura tecnologica;
- Direcao da Economia Social e Direcao Empresarial: funcdes de planeamento, implementacdo e
monitorizacao dos objetivos estratégicos das diferentes areas de negocio, com apoio da Administracao e
os diferentes departamentos e areas;
- Departamento Financeiro e Administrativo (DFA): encarregue da componente financeira, administrativa

e de faturacgo.

C. Misséo e Visdo da Empresa

A missdo da F3M passa por fornecer aos seus clientes solucdes inovadoras de TIC,
desenvolvendo solucées de melhoria de competitividade e desempenho, capacitando todos os
colaboradores a desenvolver melhorias e competéncias a nivel profissional. A F3M tem como visdo
alcancar lideranca nos mercados em que atualmente atua, destacando-se dos concorrentes, trabalhando

sempre para alcancar uma posicao de referéncia.

D. Valores

Segundo a Brochura Institucional, no que diz respeito aos fortes valores da empresa, a F3M
apresenta os seguintes:
a) Orientacao para os resultados e para os clientes;
b) Planeamento e gestdo por objetivos;
c) Espirito de equipa nos relacionamentos com todos os intervenientes na cadeia de valor
(clientes, colaboradores, fornecedores/subcontratados, parceiros);
d) Criatividade e inovacao;

e) Orientacao pela melhoria continua;

16



f) lgualdade de tratamento e de oportunidades;
g) Preservar o interesse de todas as Partes Interessadas da estrutura societaria, de forma a
garantir a sustentabilidade da organizacéao;

h) Integridade, ética e profissionalismo.

E. Logdtipo F3M
O atual logétipo da F3M, segundo o website da empresa, € o seguinte:

Figura 3. Logoétipo F3M

x“F3M

Fonte: F3M (s.d.)

2.2. 0 Caso Plusconnected da Empresa F3M

Este produto diz respeito ao mais recente projeto inovador da F3M. Trata-se de um projeto que
tem como objetivo a investigacao e desenvolvimento de uma plataforma tecnolégica baseada em cloud
computing, de servicos e aplicacdes orientadas para a interoperabilidade, integracdo e colaboracao de
todos os atores e de todas as fases da cadeia de valor das empresas do setor téxtil e do vestuario. O
projeto é cofinanciado pelo Fundo Europeu de Desenvolvimento Regional da Unido Europeia, no ambito
do Compete 2020, programa operacional de competitividade e internacionalizacao.

O que se pretendeu com este projeto foi criar uma nova oferta F3M, disruptiva em relacdo as
solucdes existentes no mercado, reconhecida como diferenciadora na abordagem as problematicas,
necessidades e tendéncias da ITV do futuro. Neste projeto, as competéncias chave estdo na digitalizacao
de processos industriais, nas arquiteturas de interoperabilidade, nas arquiteturas de microservicos e na
tecnologia cloud computing.

Com este projeto, a F3M pretende disponibilizar ao mercado um complemento a sua solucao de

Gestao da Producao (Produz), tendo por objetivo disponibilizar um conjunto de servicos que permitam
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aos diferentes atores da cadeia de valor, utilizarem essas ferramentas para fazerem a transmissao da
informacado de uma forma mais centralizada e integrada com as suas ferramentas.

Este projeto, em termos de desenvolvimento, tem um impacto muito grande. Para além do
produto final que resulta deste projeto, ha um conjunto de ferramentas, tecnologias e abordagens
processuais fundamentais para a F3M. Em termos de desenvolvimento, este projeto também serviu para
aprendizagem, que se ira refletir noutros projetos em curso que também tém um nivel de dificuldade
elevado, ajudando a empresa a tornar melhor nos projetos futuros.

No final, a F3M pretende, com este produto, ganhar em duas frentes: no produto altamente
inovador, um produto de dificil desenvolvimento devido a sua complexidade e ainda, capitalizar o
conhecimento para a melhoria dos seus processos, utilizando as melhores praticas de desenvolvimento

de software.

2.2.1. Caraterizacao e Funcionalidades do Produto

A F3M limitou-se a ouvir os clientes e as suas necessidades, para idealizar a forma de resolver
0 problema da falta de comunicacdo e dificuldade de transmissao de informacdo entre os varios
stakeholders da industria téxtil, especificamente, entre as empresas e os varios subcontratados. Para
iSSo, e apos a realizacao de um design sprint com alguns dos atuais clientes do Produz (software de
gestdo para industria téxtil da F3M), procedeu-se ao desenvolvimento do Plusconnected (Figura 3).

O Plusconnected é uma solucao inovadora de software, composta por servicos e aplicacdes, que
¢ orientada para a integracado e colaboracdo na cadeia de valor da ITV, utilizando conceitos de cloud
computing, arquiteturas de micro-servicos e ainda interoperabilidade sintatica e semantica. Tem o
objetivo de promover a adocdo dos principios da Industria 4.0 e a sua transformacao numa colaboracéo
agil e versatil da cadeia de valor da Industria Téxtil e do Vestuario. Os processos sao integrados com as
diferentes empresas do ecossistema através de ferramentas colaborativas e transversais.

A F3M pretende oferecer aos seus clientes uma solucdo que fomente a sua capacidade de
resposta ao mercado. Através do controlo transversal de todo o ciclo de vida dos seus produtos, as
empresas poderdo planear eficientemente todos os processos e, desta forma, é expetavel que se verifique
um aumento na produtividade (12 %), uma diminuicdo no tempo de resposta dos seus clientes (23%),
uma diminuicao de custos (15%) e uma diminuicdo de desperdicios (10%), analise efetuada pelos

especialistas da F3M.
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Desta forma, o Plusconnected pretendeu entdo reduzir os enganos, facilitar a comunicacao entre
0S varios stakeholders e tentar inserir no sistema toda a informacéao trocada, de forma a ter um histérico.

Esta plataforma funciona, entdo, como um servico de comunicacdo. Tem como entidade parceira
CCG e ndo so esta integrada com o software téxtil da F3M como é adaptavel a todos os soffwares da ITV
do mercado. Esta plataforma é util a empresas téxteis, nomeadamente, de producdo, confeccdo e
tinturaria, sendo que uma das maiores vantagens deste novo produto de soffware é de que os
stakeholders que nao possuam um Ssoftware de gestdo na respetiva empresa, poderdo ter acesso ao
PlusConnected e todo o fluxo de informacao através de uma APP no telemdvel.

Sendo este soffware uma plataforma que funciona através da Internet, num modelo de SaaS,
permite a utilizacdo de meios conhecidos como os equipamentos (tablets, smartphones, computadores),
os browsers (chrome, firefox e edge) e ainda os ambientes operativos (windows, i0OS, linux).

Entre os atores para quem o produto € relevante encontram-se os seguintes:

- Cliente;

- Externos: agentes; subcontratados; fornecedores; transitarios;

- Internos: comerciais; producdo de amostras; compras e armazém; producao; planeamento; controlo
de producéo.

Com o Plusconnected é possivel haver um acompanhamento atempado de todo o processo
produtivo, nomeadamente ordens de fabrico, produtos acabados, produtos atrasados e falhas dos
processos. Todos os utilizadores deste software tém acesso facilmente num sé sitio, com toda a
informacdo centralizada e tratada a partir de qualquer momento ou localizacdo com seguranca,
possibilitando um rastreio historico da informacao e dos fluxos. Na figura 4 esta exemplificado a estrutura

deste software.

Figura 4. Produto Plusconnected
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Fonte: F3M (s.d.)
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Assim, a criacdo de um novo Modelo de Negdcio adaptado para este soffware serd muito
vantajosa, visto que este novo produto tem grande vantagem no mercado por ser um produto inovador,

completamente novo, diferenciador e sem concorréncia direta.

3. Revisao da Literatura

Tendo foco num produto completamente novo que sera lancado no mercado, este projeto €
bastante relevante para a F3M, permitindo a definicdo de um Modelo de Negocio o mais adequado
possivel a este novo produto. Com a rapidez que o mundo e tecnologia evolui, considera-se também
bastante importante explorar as inovacdes dos Modelos de Negocio para produtos de Sofftware.

Primeiramente explica-se o conceito de Modelo de Negocio e os seus componentes, depois o
que ¢ a inovacao dos Modelos de Negocio e porque é importante, passando pela discusséo
da importancia do Modelo de Negocio no lancamento bem-sucedido de um novo produto no mercado.

Finaliza-se a focar nos Modelos de Negdcio aplicados a industria de software.

3.1. Modelo de Negoécio

Entender como o mundo dos negocios é gerido e como € possivel criar valor, tornou-se um
motivo de interesse e estudo nos ultimos anos por parte das organizacoes e investigadores, dando origem
a varios novos Modelos de Negdcio e também o crescimento e/ou reestruturacdo de outros (Zott et al.,
2011). Historicamente, o conceito de Modelo de Negdcio comecou a ser usado no final da década de
1990, quando surgiu como uma palavra que estava em voga na imprensa (Frankenberger et al., 2013).
A popularidade do conceito gerou um aumento de publicacdes por parte de jornalistas, empresarios e
académicos devido ao crescimento da internet no seio dos negocios (Osterwalder et al., 2005). Segundo
DaSilva (2014) um marco importante no uso do termo “Modelo de Negdcio” foram as mudancas
disruptivas motivadas por novas tecnologias, como as Tecnologias de Informacdo. Segundo o autor, a
sofisticacao da rede organizacional criou a possibilidade ndo apenas do surgimento de uma gama mais
ampla de redes e estratégias de negdcios, mas também uma adaptacao mais rapida as inovacoes.

Assim, o conceito de Modelo de Negocio tem vindo a ser cada vez mais aplicado nas empresas

nos ultimos anos, especialmente pela sua associacdo ao aumento da vantagem competitiva (Bashir e

20



Verma, 2018). Quando elaborado adequadamente, o Modelo de Negocio tem grande poder e pode servir
como uma ferramenta estratégica essencial para a empresa (Shafer et al., 2005).

Considera-se Modelo de Negbdcio como um conjunto de elementos que englobam os custos,
receitas e lucros, descrevendo a forma como uma empresa cria, entrega e captura valor dos clientes
com base em diferentes elementos essenciais, como recursos e capacidades internas, parcerias, fontes
de receita, estruturas de custo, e recursos ou atividades-chave (Chesbrough, 2010; Osterwalder &
Pigneur, 2010; Teece, 2010; Teece, 2018).

Os Modelos de Negdcio sdo feitos de escolhas concretas e das consequéncias dessas escolhas,
em que projetos diferentes tém logicas de operacao especificas diferentes, e criam valor distinto para os
seus stakeholders (Casadesus-Masanell & Ricart, 2010). Estes tém a capacidade de melhorar a logica
de negocios da empresa, melhorando o design, a tecnologia, o planeamento, a estratégia, a organizacao
e a implementacdo, possibilitando a reacao mais rapida as alteracbes do mundo de negocios
(Osterwalder et al., 2005).

Segundo Osterwalder et al. (2005), um Modelo de Negdcio ndo pode ter sucesso apenas por
existir, deve ser implementado de forma sélida e coerente. Para os mesmos autores, um Modelo de
Negdcio considerado forte pode ser mal implementado e falhar, assim como um Modelo de Negdcio
enfraquecido pode ter sucesso devido a fortes capacidades de gestdo e implementacdo. No entanto,
segundo Shafer et al. (2005), embora haja hipoteses de empresas com Modelos de Negdcio mal
formulados terem sucesso no mercado, a probabilidade é baixa, pois a logica principal da criacéo e
captura de valor nao tera sido pensada nem elaborada com clareza. Os mesmos autores afirmam que a
probabilidade de sucesso a longo prazo aumenta com o rigor e a fiabilidade com que uma organizacao
testa as suas hipoteses estratégicas através dos Modelos de Negocio.

As empresas enfrentam o desafio de estudar se os Modelos de Negocio irdo ter sucesso no
mercado em que atuam, sendo que os gestores tém o papel de acompanhar todas as mudancas
organizacionais que o0s novos modelos implicam (Baden-Fuller & Haefliger, 2013). Os gestores
consideram varios Modelos de Negocio ao mesmo tempo, diferentes e com logicas estratégicas
diferentes, antes de concluirem qual o0 Modelo de Negdcio mais adequado a sua empresa (Shafer et al.,
2005).

Os Modelos de Negocios devem atuar de forma a dar atencdo a diferenca e a criatividade,
representando assim ferramentas de gestdo, fomentando a criacado de lucros e receitas para as empresas
(Baden-Fuller & Haefliger, 2013). Porém, segundo Casadesus-Masanell e Ricart (2010), nem todas as

organizacdes tém uma estratégia ou um plano de acéo para diferentes contingéncias que possam surgir.
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Segundo Teece (2010), projetar bons Modelos de Negdcio é uma “arte”, sendo que as hipdteses de
sucesso sdo maiores se 0s gestores tiverem uma compreensdo profunda das necessidades do cliente.
Este mesmo autor refere uma conclusdo importante, é que, para se obter uma forte vantagem
competitiva, um Modelo de Negocio devera ser mais do que apenas uma estratégia logica de fazer

negocio.

3.2. Componentes de um Modelo de Negdcio

O numero de discussdes e investigacdes em torno do conceito de Modelo de Negocio tem
aumentado devido a forte utilizacao do termo a partir do final de 1990 (Zott et al., 2011). Também a
diversidade de frameworks diversificados, identificando as componentes que devem constituir um Modelo
de Negocio tem vindo a aumentar na literatura (Kuhn & Louw, 2017).

Tal como a propria definicdo de Modelo de Negocio, também é pouco consensual a definicdo
das frameworks e das componentes de um Modelo de Negocio (Zott & Amit, 2010; Frankenberger et al.,
2013). Assim, diferentes autores defendem estruturas (Zott & Amit, 2010) e componentes diferentes de
Modelos de Negocio (Morris et al., 2005), sintetizadas na tabela 1. Segundo Morris et al (2005), além
da falta de consenso acerca das componentes individuais, xistem também duvidas acerca das relacoes

entre as mesmas.

Tabela 1. Componentes de um Modelo de Negdcio de acordo com as diferentes concecges
propostas na literatura.

Autores Componentes

Timmers (1998) Arquitetura do produto, servico e fluxo da informacgo; Atores e funcdes de
negocios; Beneficios dos atores do negocio; Fontes de receita; Estratégia de
marketing.

Chesbrough and Rosenbloom (2000) Proposta de valor; Segmento de mercado; Cadeia de valor; Estrutura de custos

e potenciais lucros; Rede de valor; Estratégia competitiva.

Alt e Zimmerman (2001) Missao; Estrutura; Processos; Receitas; Assuntos legais; Tecnologia.
Amit e Zott (2001) Conteudo das transacges; Estrutura das transacges; Administracao das
transacges.
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Gordijn et al. (2001)

Atores; Segmentos de mercado; Oferta de valor; Atividades com valor; Rede
das partes intervenientes; Interfaces de valor; Portas de valor e Trocas de
valor.

Petrovic et al. (2001)

Modelo de valor; Modelo de recursos; Modelo de producgo; Modelo de
relacionamento com os clientes; Modelo de receitas; Modelo de capital;
Modelo de mercado.

Dubosson-Torbay et al. (2001)

Produtos; Relacionamento com o cliente; Infraestrutura; Rede de parceiros;
Aspetos
financeiros.

Magretta (2002)

Atividades associadas a fazer algo: desenvolvimento, compra de matérias-
primas, fabricacgo..

Atividades associadas com a venda de algo: encontrar e direcionar aos
clientes, negociar vendas, distribuir produtos ou prestar servicos.

Hedman e Kalling (2003)

Clientes; concorrentes; oferta; atividades e organizac@o; recursos;
fornecedores; processo longitudinal da organizacéo.

Morris et al. (2005)

Seis questdes: “Como podemos criar valor?”; “Para quem criar valor?”; “Qual
¢ a nossa fonte de competéncia”; “Como é que nos vamos posicionar de
forma competitiva?”; “Como ganhar dinheiro?”; “Qual o nosso tempo,
proposito e tamanho da ambicao?”.

Shafer et al. (2005)

Quatro grandes categorias: Escolhas estratégicas; Criacdo de valor; Captura de
valor; Rede de valor.

Brosseau e Pénard (2007)

Custos; Fluxo de receitas; criacao sustentavel de rendimento; Producao e
trocas de produtos e servicos; Estratégias de precos; Relacdo procura e oferta;
Externalidades de rede.

Johnson et al. (2008)

Proposta de valor para o cliente; Estrutura de lucros; Recursos-chave;
Processos-chave.

Casadesus- Masanell e Ricart (2010)

(a) as escolhas efectuadas pela gestdo acerca da empresa e (b) as
consequéncias das escolhas.

Teece (2010)

Fontes de receita disponiveis; Mecanismo de design para capturar valor;
Selecionar tecnologias e recursos a serem incorporados no produto / servicp;
Determinar o consumo do cliente usando o produto / servico; Identificar o
segmento do mercado-alvo.

Frankenberger et al. (2013)

“Quem?”; “O qué?”; “Como?"; “Porqué?”.

Fonte: Elaboracdo propria com base em Morris et al. (2005); Shafer et al. (2005); Hedman e Kalling (2003); Brosseau e Pénard (2007);

Johnson et al. (2008); Casadesus- Masanell e Ricart (2010); Teece (2010); Frankenberger et al. (2013).

E, entdo, possivel constatar que as componentes de um Modelo de Negdcio no sdo iguais para

todos os autores. Das componentes identificadas na Tabela 1, as mais referidas séo a proposta de valor,
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clientes, os processos internos e as competéncias, e a forma de como a empresa gera lucro (Morris et
al., 2005).

Uma das frameworks para estruturar modelos de negdcio mais amplamente utilizada é a que foi
criada por Osterwalder (2004) na sua tese de doutoramento “7he Business Model Onfology’. Esta
ferramenta, designada de “Business Model Canvas”, é considerada bastante util e vantajosa para criar
ou reestruturar o Modelo de Negdcio de uma empresa (Abraham, 2013). Esta ferramenta auxilia na
sintetizacdo do Modelo de Negbcio da empresa, fomentando a compreensdo dos seus ajustes ou
substituicdes sempre que necessario, sendo nove as componentes essenciais que descrevem a forma
como uma empresa define criar, entregar e capturar valor através de um Modelo de Negdcio (Osterwalder
& Pigneur, 2010). Para estes autores, essas nove componentes cobrem as quatro areas principais de
um negocio, nomeadamente: os clientes, a oferta, a infraestrutura e a viabilidade financeira. Os blocos
sao posicionados de forma a que cada um seja adjacente aqueles que mais influencia e vice-versa
(Jackson et al., 2015). Segundo Osterwalder e Pigneur (2010), as nove componentes, também

denominadas de blocos, sdo as seguintes (Tabela 2):
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Tabela 2. Componentes do Business Model Canvas

Segmento de
clientes

Definem-se os grupos de pessoas
que a empresa devera suprir as
necessidades, sendo uma decisao
consciente quais 0s segmentos a
servir, para posteriormente se
proceder a compreensao das
necessidades dos mesmos.

Mercado de massas

Nao ha distincao entre os diferentes segmentos de clientes, em que as propostas de valor, os canais de distribuicao e o
relacionamento com os clientes concentram-se nos consumidores que possuem necessidades similares.

Nicho de mercado

Atendem segmentos de clientes especializados e especificos. A proposta de valor, os canais e o relacionamento com o cliente séo
restritos as exigéncias de um certo nicho de mercado.

Mercado segmentado

Ha modelos de negocio que fazem uma distingdo entre os segmentos de mercado que possuem necessidades e problemas
ligeiramente diferentes, distinguindo assim grupos dentro do mercado global.

Diversificada

Um modelo de negécios diversificado recai sobre segmentos de clientes com necessidades e problemas bastante diferentes,
acabando a empresa por servir dois clientes independentes, sem qualquer relacionamento entre si.

Plataforma Multilateral

Quando as empresas servem dois ou mais segmentos de clientes interdependentes, em que ambos o0s segmentos sdo precisos
para o modelo de negocios funcionar, criando um efeito de rede.

Proposta de
valor

Demonstra quais os produtos ou
Servicos que criardo valor para

determinado segmento de clientes.

A proposta de valor deve resolver
um problema ou satisfazer uma
necessidade.

Novidade Satisfazem um conjunto completamente novo de necessidades que os clientes muitas vezes néo percebem ter. Em geral, ha uma
relacdo estreita com a tecnologia.
Desempenho Melhorar o desempenho de produtos e servicos, em termos de poténcia.
Personalizacao Adaptacao de produtos ou servicos a necessidades concretas de clientes individuais ou segmentos de clientes.

“Fazer o que deve ser feito”

0 valor pode ser criado apenas ao ajudar um cliente a executar certos servicos.

Design Um produto pode se destacar pelo seu design ser superior aos restantes como no setor da moda, sendo este um elemento
importante, também é bastante dificil de medir.

Marca Pode ser considerado como valor para os clientes o simples facto de poder usar e mostrar uma marca especifica.

Preco Oferecer valor similar por um menor preco do que a concorréncia € uma estratégia comum de satisfazer as necessidades dos

clientes.

Reducao de custo

Ajudar os clientes a reduzir custos ¢ uma forma importante de gerar valor para o cliente, pois a preferéncia deles caira sobre este.

Reducao de risco

E bastante valorizado a reducéo de riscos ao adquirir produtos e servigos. Como a garantia de um carro: reduz para o cliente o risco
de ter defeitos ou reparacoes a fazer.
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Acessibilidade

Facultar produtos e servicos acessiveis a clientes ¢ uma forma de criar valor. Esta acessibilidade pode derivar de inovacéo de modelo
de negdcio, novas tecnologias ou até dos dois simultaneamente.

Conveniéncia Produtos sejam convenientes e de facil utilizacdo, tendo os clientes preferenciais por produtos e servigos que lhes sejam mais
convenientes, facilitando o dia-a-dia.
Forma de uma empresa comunicar Conhecimento Como aumentar o conhecimento sobre os produtos e servicos que oferecemos.
e alcancar os seus segmentos de
clientes de forma a entregar Avaliacao Como ajudar os clientes a avaliarem a proposta de valor da nossa empresa.
propostas de valor. Os canais de
comunicacao e distribuicao Compra Como os clientes podem comprar os produtos e servicos.
compdem a interface da empresa
Canais com os clientes. Entrega Como a empresa entrega uma proposta de valor ao cliente.
Pés-venda Como se fornece 0 apoio pos-venda ao cliente.

Relacionamen
tocomo
cliente

Os tipos de relacdo que uma
empresa estabelece com os
segmentos de clientes especificos.
As relacdes poderdo ser pessoais
ou automatizadas, motivadas pela
conquista do cliente, a retencao do
cliente e 0 aumento das vendas.

Assisténcia pessoal

Ha uma interacao entre alguém da empresa e o cliente. O cliente pode comunicar com um representante da empresa para obter
ajuda durante o processo de venda ou pos-venda.

Assisténcia pessoal dedicada

E dedicado um representante especifico para um cliente especifico, sendo esta relacdo mais intima.

Self-service

N&o existe uma relacao direta com o cliente, mas a empresa fornece todos os meios necessarios para que eles se sirvam.

Servicos automatizados

E considerada uma mistura entre self-service e processos automatizados, em que este relacionamento reconhece as
caracteristicas e comportamentos de consumo do cliente e oferece recomendacdes ou solucdes para as duvidas existentes.

Comunidades Comunidades de clientes que facilitam as conexdes entre os membros das comunidades online que permitem a troca de
conhecimento e a resolucdo de problemas uns dos outros.
Cocriacao Para além da relacéo tradicional que existe entre cliente-empresa, ser possivel cocriar valor para os clientes.

Representa o dinheiro que uma
empresa gera a partir de cada
segmento de clientes. Pode haver

Vendas de recursos/ativos

Venda do direito de posse de um produto fisico, em que os clientes estao livres para revender ou destruir.

Taxa de utilizacao

Esta receita sera gerada pelo uso de um determinado servico, quanto mais o cliente utiliza o servico, mais esta paga.

Assinatura

Gerada pela venda de acesso continuo a um produto ou servico, como um ginasio.
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dois tipos diferentes de fontes de
receita: transagdes de rendimentos
resultantes de uma unica
transacgao ou rendimentos
constantes, que se prolongam

Empréstimos/ alugueres/

Da um direito temporario a um recurso em particular por um determinado periodo fixo, em troca de uma taxa. Trazendo para as

leasing empresas vantagens de receitas recorrentes e para os clientes a vantagem de usufruir por um tempo limitado em vez de arcar com
0s custos totais.
Licenciamento Os clientes utilizam propriedade intelectual protegida em troca de uma taxa de licenciamento.

Fontes de durante um determinado periodo.
receitas Anuncios/Publicidade Comissdes para anunciar determinado produto, servico ou até marca.
Comissodes de intermediacao Receitas que tém origem nos servicos de intermediacdo executados por duas ou mais partes.
Permitem que uma empresa crie e Fisicos Recursos fisicos como fabricas, edificios, maquinaria, pontos de venda e redes de distribuicao.
entregue a sua proposta de valor,
alcance mercados e obtenha Intelectuais Recursos como marcas, conhecimentos particulares, patentes, parcerias, bancos de dados. Sao dificeis de desenvolver, mas quando
receitas. Os recursos podem ser criados com sucesso podem fornecer valor substancial.
fisicos, financeiros, intelectuais ou
humanos, podem ser possuidos ou Humanos Recursos humanos podem ser cruciais em certas industrias.
Recursos- alugados pela empresa.
chave . . ) o ) ) . o .
Financeiros Determinados modelos de negdcio exigem a necessidade de financiamento e/ou garantias financeiras.
Atividades e acdes mais Producao Desenvolvimento, fabricacao e entrega de produtos em quantidades substanciais e/ou qualidade superior.
importantes a realizar para o
modelo de negocios funcionar e a Resolucio de problemas Criacdo de solucBes para problemas especificos de clientes.
Atividades- empresa obter sucesso.
chave Plataforma/rede Plataformas de combinacao, soffware, redes e até mesmo marcas podem funcionar como atividade-chave para as empresas.
Descreve a rede de fornecedores e Aliancas estratégicas Entre empresas nao-concorrentes.
parceiros que pdem o modelo de
negécios a funcionar. As empresas Parcerias estratégicas Entre concorrentes.
criam parcerias para otimizar os
Parcerias- seus modelos ou até reduzir riscos Unido de empresas Com o intuito de desenvolver novos negécios.
chave ou adquirir recursos.

Relacao comprador-fornecedor

De forma a garantir confianca nos suprimentos.

Estrutura de
custos

Descreve os custos mais
importantes envolvidos na
operacao de um modelo de
negocio especifico.

Estrutura de custos direcionada
pelo custo

Minima o custo sempre que possivel, utilizando propostas de valor de baixo preco, automacdo maxima e terceirizacdes extensivas.

Estrutura de custos
direcionadas pelo valor

Menor preocupacao com os custos de um modelo de negdcio, por isso centram-se na criacao de valor.
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O Business Model Canvas apresenta-se como um instrumento bastante parecido com uma tela
que da a possibilidade de construir novos modelos de negocio ou redesenhar ja existentes (figura 5).
Para este relatdrio de estagio, optou-se por utilizar esta framework desenvolvida por Osterwalder e
Pigneur (2010). Osterwalder et al. (2010) introduziram o Business Mode/ Canvas com o objetivo de
satisfazer a necessidade de um Modelo de Negdcio que seja percetivel por toda a gente, pois este é
intuitivamente compreensivel. Este modelo fornece uma visao facil e rapida acerca das capacidades e
qualidades de uma empresa, sendo uma ferramenta estratégica na forma de um modelo visual (Sokolic,
2015). Para além de simples e pratico, este modelo permite comecar totalmente do zero, sendo uma
ferramenta de suporte a inovacdo (Bonazzi & Zilber, 2014), e de incentivo ao crescimento por meio do

pensamento criativo (Sokolic, 2015).

Bonazzi e Zilber (2014) enfatizam que o Business Model Canvas é a framework para desenhar
modelos de negdcio mais completa comparada com outras, pois possui todas as componentes internas
e externas de uma empresa em detalhe, mostrando como estas se relacionam com a criacao e captura
do valor proposto pela mesma. O BMC foi muito rapidamente difundido e utilizado em organizacées como

IBM, Ericcson, Public Works e Government Service of Canada, devido a sua simplicidade (Sokolic, 2015).

Com isto, conclui-se que o BMC com as nove componentes colocadas numa tela traz a vantagem
de uma melhor visualizacao da relacao das diferentes componentes do modelo (Ching e Fauvel, 2013).
Segundo os mesmos autores, isto ajuda bastante o utilizador a mapear, discutir e projetar novos modelos

de negocio, tendo a utilidade de inovar sistemas de negocios, torna-o bastante valioso.

3.3. Inovacao em Modelos de Negdcio

A definicdo de inovacao sofreu bastantes alteracdes ao longo dos anos (Zott et al., 2011). Com
a aceleracao e rapidez da mudanca que o mundo enfrenta, as empresas sao confrontadas com
oportunidades e desafios constantes, sendo necessario utilizar novos meios e habilidades para inovar e
ter sucesso (Francis & Bessant, 2005; Giesen et al., 2010). Para a maior parte das empresas, a
adaptacéo a oportunidades e ameacas externas e a capitalizacdo de forcas e recursos pode ser feita
através de um planeamento estratégico ou através da inovacdo do Modelo de Negocios (Abraham, 2013).

Segundo Giesen et al. (2010), periodos de instabilidade econémica e transicao criam oportunidades
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significativas para obter vantagens, sendo a inovacdo do Modelo de Negocios capaz de ser uma forma
eficaz de capitalizar essas oportunidades.

Assim, o Modelo de Negocio representa uma nova forma de inovacdo, que abrange, no entanto,
0s meios ja tradicionais de produto, processo e inovacdo organizacional, nomeadamente, novas formas
de cooperacdo e colaboracdo (Zott, Amit & Massa, 2010). As inovacdes a nivel do Modelo de Negdcio
envolvem prestar atencao as condicOes externas do ambiente de negocio, tais como, os passos dos
concorrentes, as necessidades e preferéncias dos clientes, para explorar novas oportunidades (Johnson
et al., 2008; Teece, 2010). A nivel interno da organizacao, a inovacdo do Modelo de Negocio abrange
as mudancas implementadas para melhorar o valor da empresa, sendo uma oportunidade para as
empresas reinventarem os seus processos, alterando ou redesenhando a maneira como criam, propéem
e capturam valor (Amit & Zott, 2012). A inovacado realizada ao nivel do marketing, por exemplo, diz
respeito a alteracdo da forma como as necessidades dos clientes serdo suprimidas, sendo um caminho
para a vantagem competitiva se 0 modelo possuir uma diferenciacdo em relacdo ao histérico anterior
(Teece, 2010). Pode-se dizer entdo que a inovacao diz respeito a criacdo de novas metodologias,
alteracdes nos métodos e formas de trabalho, considerada uma forma especifica que ajuda a melhorar
o desempenho dos negbcios (Bucherer et al., 2012). As melhores estratégias de inovacdo do Modelo de
Negdcios fornecem, assim, um forte ajuste entre as condicdes competitivas de um determinado setor e
os pontos fortes e fracos e caracteristicas da organizacao (Giesen et al., 2007).

Desta forma, a inovacdo dos Modelos de Negocio esta a tornar-se cada vez mais importante
afigurando-se como um fator de competitividade e de crescimento em relacdo a concorréncia, pois,
qguando bem executada, permite criar novos mercados ou transformar existentes, gerando valor para a
empresa (Comes & Berniker, 2008).

No entanto, apesar das complexas mudancas do mundo atual, muitas empresas ainda nao
percebem como deverao executar ou dinamizar as alteracdes relevantes nos seus Modelo de Negdcio
(Giesen et al., 2010; Kuhn & Louw, 2017). Por outro lado, também ainda existem duvidas sobre como
a inovacao num Modelo de Negdcio pode impactar o sucesso a longo prazo de uma empresa e a literatura
ndo é consensual sobre os elementos diferenciadores e competitivos de um Modelo de Negdcio (Zott &
Amit, 2010). Segundo Osterwalder e Pigneur (2010), a inovacdo dos Modelos de Negdcio pode resultar
de um dos quatro objetivos: (1) satisfazer as necessidades de mercado existentes, mas sem resposta;
(2) trazer novas tecnologias, produtos ou servicos para o mercado; (3) melhorar, interromper ou
transformar um mercado existente com um Modelo de Negocios melhor; ou, (4) criar um mercado

inteiramente novo.
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Para inovar no Modelo de Negocio nao chega introduzir um produto novo ou melhorar um ja
existente para a empresa ganhar vantagem competitiva, é necessario repensar toda a forma como a
empresa realiza negdcios (Teece, 2010). Segundo Giesen et al. (2007) existem trés tipos de inovacao de
Modelo de Negdcio: (1) Inovacdo do modelo de receita: forma como a empresa ganha dinheiro, ao mudar
a proposta de valor do produto ou servico, e o preco; (2) Inovacdo do modelo da industria: redefine uma
industria ja existente, mudando para um novo setor, ou criando um inteiramente novo; (3) Inovacéo do
modelo empresarial: inovar a forma e o papel que a organizacdo tem na cadeia de valor, reformulando
a empresa quanto ao que é feito internamente e ao que é feito através de parcerias e colaboracdes.
Com o foco nas organizacoes, Giesen et al. (2007) concluiram que a inovacdo do modelo empresarial
era a inovacao realizada mais comum nas empresas com sucesso. Gracas a capacidade de inovacéo e
atitude de assumir riscos, a empresa é capaz de experimentar, ou seja, explorar ideias inovadoras em
contextos incertos e arriscados em que 0 sucesso nao ¢é garantido (Ferreras-Méndez et al., 2021).

As empresas devem definir um método eficaz de avaliacdo do Modelo de Negdcio, sendo que
muitas das tentativas poderdo envolver erros e falhas (Chesbrough, 2010). No entanto, segundo
Chesbrough (2010), o falhar da a conhecer & empresa novas perspetivas e abordagens, devendo a
mesma adaptar-se perante essas mesmas falhas até alcancar o melhor Modelo de Negdcio. Osterwalder
e Pigneur (2010) afirmam que a inovacdo em Modelos de Negbcio &€ um processo imprevisivel, que
requer capacidade de lidar com a ambiguidade e a incerteza nas primeiras tentativas. E necessario ter
em consideracdo a dinamica competitiva e entender as falhas e erros cometidos para definir os passos
futuros (Baden-Fuller & Haefliger, 2013). Para Teece (2010) perceber como capturamos valor da
inovacdo, & um elemento-chave para elaborar um Modelo de Negocio, sendo que um bom projeto e
implementacao a sua implementacdo, juntamente com uma analise estratégica cuidadosa, sao
essenciais para que a inovacao tenha sucesso empresarial.

Em conclusao, as inovacdes no Modelo de Negocio sédo bem-sucedidas quando: (1) sdo bem
alinhadas interna e externamente; (2) baseiam-se em analises sofisticadas que continuam a ser
monitorizadas ao longo do tempo; e (3) sao esquematizadas para serem adaptaveis (Giesen et al., 2010).
Assim, as empresas e os gestores devem moldar e reforcar o Modelo de Negocio em determinados

periodos de tempo de forma a conduzir sempre a vantagem competitiva (Kiihn & Louw, 2017).
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3.4. Importancia de um Modelo de Negécio no Lancamento Bem-sucedido de um Novo

Produto no Mercado

O rapido crescimento da Internet abriu portas a novas formas de negécio. Os avancos da
tecnologia significaram mais opcoes para os clientes, pelo que as empresas necessitam de alterar o seu
foco para o cliente, nomeadamente, avaliando as propostas de valor para o mesmo, capturando
atividades que possibilitam esta entrega de valor e definindo como essas atividades criam receita para a
empresa (Johnson et al., 2008; Zott & Amit, 2010; Zott et al., 2011).

Estar a par de carateristicas e requisitos por parte dos clientes, que nao sao respondidos, é cada
vez mais importante para acompanhar as mudancas de mercado altamente dindmicas, levando a criacao
de novos produtos ou servicos (Keiningham et al., 2020). Segundo estes autores, esta é uma etapa
importantissima para a exploracdo de um novo Modelo de Negocio com o intuito de ser inovador. Desta
forma, a inovacao esta interligada com os modelos de negdcio, no sentido em que as empresas tém a
capacidade de comercializar novas ideias através dos seus Modelos de Negocio (Zott et al., 2010). Um
aspeto importante é avaliar com regularidade um Modelo de Negocio, pois possibilita @ empresa avaliar
a sua posicao no mercado, permitindo produzir melhorias ao modelo ou até desencadear uma mudanca,
iniciando uma séria inovacdo do Modelo de Negocio utilizado (Osterwalder & Pigneur, 2010).

Quando um novo produto ou um produto atualizado ¢ lancado, & necessario a redefinicdo da
estratégia de valor, de modo que a empresa consiga atingir os seus objetivos (Teece & Linden, 2017).
Assim, é bastante importante a elaboracdo de um Modelo de Negdcio no lancamento bem-sucedido de
um novo produto no mercado, uma vez que tanto o processo de criar e entregar valor seguido pelas
empresas para competir tem efeitos no sucesso de novos produtos (Evanschitzky et al., 2012). Elaborar
um Modelo de Negocio para um novo produto implica aprofundar todo o conhecimento sobre 0 mercado
ao qual se dirige, os consumidores e 0 segmento-alvo, bem como analisar a concorréncia (Teece, 2018).

A literatura indica que existe uma diversidade de configuracoes de Modelo de Negdcio (Lueg et
al., 2014). Assim, aquando do lancamento de um novo produto, o seu Modelo de Negocio devera ser
definido ou aprimorado tendo em conta nao sé6 o ambiente externo mas também a sua adequacao a

empresa, de forma a que esta possa ganhar vantagem competitiva (Bucherer et al., 2012).
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3.5. Modelos de Negécio para Software

Os softwares de gestdo vieram proporcionar muitas vantagens devido a integracdo e
consolidacao de todos os sistemas de uma organizacao num Uunico sistema que possa atender as
necessidades e tarefas de cada departamento (Olson et al., 2018). Os softwares de gestdo possuem
bancos de dados partilhados, com muitas funcdes e informacdes necessarias, ao desenvolvimento da
atividade e tomadas de decisdes em diferentes departamentos dentro da mesma empresa (Hayek &
Odeh, 2020). Estes trazem bastantes beneficios para as empresas, nomeadamente a reducdo de
despesas e aumento da eficiéncia organizacional e da qualidade das informacdes (Gozukara et al., 2020).

Para um produto de software de gestdo ganhar valor no mercado, sera, no entanto, necessario
implementar estratégias, nomeadamente proceder a elaboracdo de um Modelo de Negdcio (Rajala et al.,
2003). Para Schief (2014) o valor é, precisamente, a componente central dos Modelos de Negocio,
surgindo, consequentemente, a questdo sobre como as empresas de soffware poderao gerar esse valor
para os seus clientes.

O conceito de inovacdo como parte do desenvolvimento de um Modelo de Negdcio é considerado
de bastante importancia (Schief & Buxmann, 2012). A gestdo de Modelos de Negdcio é de particular
relevancia para a industria de soffware, altamente agil, caracterizada por inovacdes frequentes que
interrompem os Modelos de Negocios estabelecidos. Consequentemente, os gestores das empresas de
software tém como objetivo definir Modelos de Negdcios bem-sucedidos para os seus produtos e servicos
(Schief, 2014). Segundo Baden-Fuller e Haefliger (2013), a escolha do Modelo de Negocio influencia a
forma como a tecnologia proporcionara lucro & empresa, sendo que as carateristicas dos modelos de
negocios que os gestores desenham também determinam a maneira como a tecnologia é desenvolvida,
podendo ser bastante poderosa esta ligacao.

Os avancos das tecnologias, redes sociais e internet, estimulam a criacao de soffwares por parte
das empresas, no sentido de serem capazes de responder aos requisitos e mudancas rapidas nos
mercados-alvo (Ojala & Tyrvainen, 2006). Para conseguirem acompanhar esta industria em constante
mudanca e transformacao, as empresas necessitam de repensar estratégias, pensar em produtos novos
e inovadores para os mercados futuros (Kaltenecker et al., 2015). Para Osterwalder (2005), a evolucéo
das Tecnologias de Informacao conduz a mudanca no Modelo de Negdcio e impacta a estratégia do

negocio.
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Obter sucesso com as inovacdes hoje em dia, depende bastante do Modelo de Negdcio,
especialmente em industrias de rapida evolucdo como é o caso da industria de software (Heredia et al.,
2015), visto que esta enfrenta constantemente inovacdes tecnoldgicas (Kaltenecker et al., 2015).
Segundo Fisher (2018), para a industria de software, temos o modelo On-premises, o modelo Cloud

Computing e o modelo Hybrid.

3.5.1. On-premises

O modelo onpremises diz respeito aos soffwares que sado instalados nos servidores e
computadores das empresas-clientes (Hayek & Odeh, 2020), nomeadamente no seu hardware e
infraestrutura interna propria (Gastermann et al., 2015). Este modelo requer, constantemente, novas
skills de tecnologia de informacdo, sendo necessario para os fornecedores de servico de software o
suporte para resolver problemas do soffware e para fazer as atualizacdes das Ultimas versdes do mesmo,
de forma a aumentar o desempenho do software, simultaneamente a que as empresas-clientes
beneficiam também com a sua utilizacdo (Gozukara et al., 2020).

Estando localizados na infraestrutura interna da empresa cliente, exigem um grande
investimento inicial (Gastermann et al., 2015) e um grande investimento ao longo do tempo, para a
manutencao, configuracdo e atualizacdes do soffware (Gozukara et al., 2020), quando comparado com
outros modelos, como o Cloud Computing (Fisher, 2018). Os grandes custos que trazem a aquisicao de
um software on-premises pode ser visto como um obstaculo a sua implementacao, principalmente para
empresas pequenas (Gozukara et al., 2020). Também o facto de a escalabilidade estar limitada ao
hardware da empresa, podera ser um entrave a sua implementacéao, embora apesar do grande custo
inicial, este modelo ofereca a vantagem da personalizacdo e do controlo, dependendo das necessidades
especificas de cada empresa (Hayek & Odeh, 2020). Segundo os mesmos autores, as empresas que
utilizam o modelo orn-premises, necessitam de ser cuidadosas no que diz respeito as politicas de
seguranca de forma a evitar possiveis ataques e violacdes de direitos. Se a seguranca interna for forte, o
modelo on-premises é menos vulneravel a ataques de dados ou ameacas externas de seguranca (Fisher,

2018).

3.5.2. Cloud Computing
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O modelo de software cloud computing é considerado um modelo emergente de
desenvolvimento, implementacado e entrega de tecnologias de informacéo, permitindo a disponibilizacédo
em tempo real de servicos, produtos e solucdes pela Internet (Lee et al., 2013). Este um modelo mais
recente, em que 0s recursos dinamicamente escalaveis sdo fornecidos como um servico (Sowmya et al.,
2014). Esses servicos sdo entregues as empresas clientes através da internet, ou seja, o software ndo
esta nas instalacées da empresa cliente, mas sim é entregue em forma de servico (Kaltenecker et al.,
2015), usando recursos de informacao tecnoldgica fornecidos pelo fornecedor com base num contrato
definido (Hayek & Odeh, 2020). Segundo os mesmos autores, estes recursos incluem o préprio software,
0s servidores, instalacdes de armazenamento, firewalls e aplicacdes de seguranca. Este modelo tem a
vantagem de ser possivel acrescentar mais servidores, mais capacidade de armazenamento e mais
memoria (Hayek & Odeh, 2020).

Assim, este modelo define-se como totalmente distinto do modelo on-premises, devido aos
servicos de computacédo serem fora da firewal/ (Fisher, 2018). Neste, os dados sdo hospedados fora das
instalacdes da empresa e sdo geridos pelo respetivo fornecedor (Hayek & Odeh, 2020), e em troca, a
cliente paga um servico (Sowmya et al., 2014).

O modelo cloud computing esta a tornar-se cada vez mais popular devido a sua capacidade de
minimizar os custos e a sua capacidade de minimizar a troca do modelo cloud computing por outro ao
considerar aumentar a escalabilidade e flexibilidade do soffware (Birthare & Sharma, 2020). Segundo os
mesmos autores, o cliente é capaz de atuar em varios processos simultaneamente.

Para as empresas fornecedoras, cloud computingtem a vantagem de que os servicos oferecidos
estejam centralizados e possibilitem colaboracdes globalmente sem ser necessario configurar
infraestruturas adicionais (Sowmya et al., 2014), pois toda a computacao ¢ feita pelo servidor/fornecedor
e 0s dados e tarefas sdo armazenados nos data centers (Birthare & Sharma, 2020). Outras grandes
vantagens sdo os custos reduzidos e a escalabilidade, pois os recursos sao hospedados numa nuvem
acessivel a todos que pode ser partilhada por varios utilizadores (Kaltenecker et al., 2015), ou numa
nuvem privada, onde os recursos estdo dedicados apenas a uma Unica empresa (Sowmya et al., 2014).

Assim, o modelo cloud Computing desenvolve uma importante proposta de negdcios para que
as empresas de softwares fornecam servicos de Tl sem despesas extra (Birthare & Sharma, 2020).
Segundo Birthare e Sharma (2020), na cloud computing existem trés tipos de servicos que podem ser
fornecidos, sendo estes a raiz dos blocos de construcdo basicos deste modelo: A) software como servico

(SaaS); B) plataforma como servico (PaaS) e C) Infraestrutura como servico (laaS).
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A. Software as a Service (SaaS)

A rapida popularidade deste modelo SaaS afetou bastante o Modelo de Negdcios estabelecido
de software local, o on-premises (Kranz et al., 2016). O Saas é considerado a camada mais basica mas
também a superior, no que diz respeito a Cloud Computing, em que todos os seus utilizadores partilham
uma infraestrutura comum (Sowmya et al., 2014).

Neste modelo, os clientes obtém e administram as aplicacdes e o0s servicos através da central
remota, via Internet ou VPN (Lee et al., 2013). Assim, os dados e o soffware sao implementados na
Internet (Sowmya et al., 2014), a que os clientes tém acesso através de um navegador web (Birthare &
Sharma, 2020). Segundo os mesmos autores, o cliente pode usar o soffware se possuir a licenca do
fornecedor de SaaS, estando sujeito aos seus pagamentos. Assim, o fornecedor do softwarenao o entrega
mas o cliente obtém o acesso ao software e aos direitos de uso (Heredia et al., 2015).

Uma grande vantagem do SaaS é ser possivel executar a versao mais recente do soffware, sendo
necessaria apenas uma simples solicitacdo para atualizar determinada versao especifica (Thomas,
2008), eliminando a necessidade de instalar estruturas de hardware e software nas instalacdes da
empresa, pois é capaz de ser acessivel a partir de qualquer sitio desde que tenha ligacdo a internet
(Sowmya et al., 2014).

Assim, o cliente ndo necessita de ter preocupacdes acerca das configuracdes da maquina onde
0 software esta hospedado, apenas precisa pagar pelos servicos conforme e quando os usar (Birthare &
Sharma, 2020). Segundo os mesmos autores, o cliente ndo tem acesso a servidores nem a data centers
onde 0s servicos estao hospedados. O fornecedor é que é totalmente responsavel pela manutencéo do
software, o cliente apenas necessita de um navegador e acesso a internet (Kaltenecker et al., 2015).
Precisando apenas de um navegador e de acesso a internet para utilizar o software, no modelo SaaS, as
empresas clientes estdo isentas de grande parte dos custos e esforcos de operacdes e financiamento
(Kranz et al., 2016). Segundo os mesmos autores, modelo de SaaS sao os fornecedores que controlam
e gerem o fornecimento de software ao longo de todo o ciclo de vida: desenvolvimento, implementacao,
manutencao e atualizacoes, o0 que requer adaptacao e construcdo constante de novas competéncias.

Segundo Thomas (2008), o maior desafio e a maior responsabilidade ¢ conseguir garantir a
privacidade e seguranca dos dados dos clientes. Este modelo SaaS oferece a oportunidade a grupos de
clientes que anteriormente nao conseguiam, de acederem a este tipo de produtos (Kaltenecker et al.,
2015), pois os seus custos sao bastante mais reduzidos para os clientes, comparativamente com os

sistemas de Tl no local, or-premises (Heredia et al., 2015).
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B. Plataform as a Service (PaaS)

PaaS é considerada uma plataforma de computacdo que inclui recursos, nomeadamente, o
sistema operacional, a linguagem de programacao, banco de dados e servidor web, que se dimensiona
automaticamente para satisfazer as necessidades do software (Sowmya et al., 2014). Neste modelo, sao
prestados ao cliente servicos com acesso parcial ao sistema operativo, sendo que o fornecedor deve
proporcionar todos o0s recursos necessarios (Birthare & Sharma, 2020). Segundo os mesmos autores,
se se considerar um cenario em que o cliente necessita de ter acesso a banco de dados e a determinados
servicos, este nao tem a necessidade de construir e gerir infraestrutura em separado para isso.

Assim, neste modelo, os fornecedores desenvolvem um sistema que sera executado num
ambiente especifico, controlando ainda mais a implementacdo do soffware e as suas definicoes de
configuracao (Sowmya et al., 2014). Segundo os mesmos autores, o PaaS reduz o custo e a
complexidade da implantacédo da plataforma, colmatando a necessidade de comprar e gerir o hardware
e de provisionar os recursos de hospedagem. Estas plataformas possibilitam ainda a vantagem de

desenvolver e integrar componentes de software (Kaltenecker et al., 2015).

C. Infrastructure as a Service (laaS)

O laas ¢ usado sobretudo por empresas clientes de grande escala, em que lhes é fornecido
infraestrutura com armazenamento ilimitado, sem exigir nenhum Aaradware fisico no local (Sowmya et
al., 2014). Ou seja, neste modelo de nuvem, o fornecedor oferece uma infraestrutura ao cliente (Birthare
& Sharma, 2020), que inclui computadores, armazenamento em servidores virtuais e funcdes de
infraestrutura de rede (Kaltenecker et al., 2015). Segundo Sowmya et al. (2014), laaS é a camada base
para a computacao em nuvem, que lida com maquinas virtuais, armazenamento, servidores, redes,
sendo os fornecedores de nuvem laas quem fornece esses recursos. O fornecedor permite que os clientes
tenham acesso total a diferentes servidores e hardwaresimplementados, armazenamentos usados, entre
outras coisas basicas necessarias para recursos de computacao (Birthare & Sharma, 2020). Segundo os
mesmos autores, a infraestrutura é instalada dentro da area de controlo do cliente e este pode acede-la

sempre que precisar.
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3.5.3. Hybrid

Outro modelo ¢ chamado de implementacdo “hibrida” que, basicamente, é uma mistura das
implementac6es mencionadas anteriormente, nas quais o software na nuvem € hospedado em servidores
privados de uma empresa (Hayek & Odeh, 2020). Isto permite que os utilizadores escalem da sua
infragstrutura local até uma nuvem publica de forma a melhorar o desempenho, podendo
simultaneamente reduzir o investimento inicial (Mansouri et al., 2020). Um software hibrido é uma
solucéo que apresenta um elemento de diferentes tipos de modelos de implementacao de tecnologias
de informacao, que pode variar de nuvens locais, a privadas e publicas (Hayek & Odeh, 2020). Assim,
uma nuvem hibrida traz vantagens para as empresas em termos de seguranca dos dados,
disponibilidade, confianca e na reducao de custos (Mansouri et al., 2020). Segundo os mesmos autores,
devido ao desejo de curiosidade e de exploracao das nuvens hibridas por parte das empresas de Tl, os
fornecedores de nuvem permitem a implementacédo dos seus servicos em infraestrutura local, trazendo

capacidade de implementar uma nuvem hibrida consistente por meio de VPN.
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4. Metodologia

Para proceder a esta investigacao, foi necessario definir qual metodologia mais adequada, e o
procedimento da recolha de dados para responder ao problema de investigacdo. A metodologia pode ser
definida como o conjunto de técnicas usadas para investigar uma dada situacdo, ja os métodos de
recolha de dados devem ser adequados a natureza e objetivos do estudo (Coutinho, 2018). Segundo
Michel (2005), pode-se entender metodologia como um caminho que se traca para atingir determinado
objetivo.

Nesta fase apresentam-se as abordagens utilizadas para dar resposta aos objetivos definidos no
inicio deste estagio. Nesta seccao da metodologia apresenta-se o problema e objetivos da investigacéo,
e sao explicitados a abordagem de pesquisa, o0 método de recolha de dados e caraterizada a populacao
e a amostra do estudo. Por ultimo, apresenta-se o método de recolha de dados, descrevendo as seccoes

do questionario utilizado no processo.

4.1. Definicao do Problema e dos Objetivos

Como a revisdo da literatura evidenciou, os modelos de negocio sdo um guia para as empresas
no que diz respeito a todo o0 seu negdcio e as suas envolventes. As empresas precisam de estar a par
das necessidades do mercado e serem capazes de utilizar bons Modelos de Negdcio, e de criar valor, de
forma a ganharem vantagem competitiva e sucesso. Hoje em dia, com tanta informacdo e meios
disponiveis, ha uma enorme facilidade de gerar ideias muito boas, mas que, na realidade, depois podem
tornar-se verdadeiros falhancos, devido a falta de um Modelo de Negocio bem estruturado. A literatura
revista para enquadrar concetualmente este relatorio sugere que negocios e ideias bem estruturadas e
planeadas tém mais probabilidade de serem bem-sucedidas. Assim, como verificamos anteriormente na
revisao da literatura, € com os Modelos de Negdcio que as empresas alcancam o equilibrio, sendo Uteis

se usados como ferramentas de criacao de valor tanto para o cliente como para elas proprias.

Assim, esta investigacao é importante porque estabelece um foco nos clientes, nomeadamente,
0s stakeholders da ITV, e nas suas necessidades como base a definicdo de uma proposta de valor forte
para um novo produto, o0 que € uma peca-chave para o desenho de um Modelo de Negocio para o
mesmo. O desenvolvimento do produto em questao parte do reconhecimento por parte da empresa F3M

da dificuldade que as empresas clientes tém em acompanhar todo o processo produtivo em tempo Util,
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0 que acaba por se traduzir em maiores prazos de entrega do produto ou subprodutos intermédios,
problemas de qualidade na cadeia produtiva, custos adicionais com o controlo das diferentes etapas e a
rastreabilidade de todas as operacdes, culminando em perdas de competitividade para as empresas.

Assim, o Plusconnected pretende ser uma plataforma tecnoldgica composta por servicos e
aplicacdes orientadas para a integracao e colaboracao de todos os atores e fases da cadeia de valor da

ITV que colmate essas mesmas dificuldades.

Nesse seguimento, este estagio teve como objetivo a identificacdo de alternativas e a proposta
de um Modelo de Negdcio para o software Plusconnected, produto lancado pela F3M. Para tal, partiu-se
de uma revisao sobre modelos de negdcio, a inovacao dos mesmos, 0s seus componentes e os Modelos
de Negobcio para software. Seguidamente procedeu-se a proposta de Modelo de Negdcio, tendo como
base para sua elaboracdo o Business Model Canvas. Esta escolha deve-se ao facto de ser um método
simples, de facil compreensdo que possibilita esquematizar e sintetizar as componentes do Modelo de
Negbcio, sem desvalorizar as complexidades de uma empresa e como esta funciona (Osterwalter &

Pigneur, 2010).

Para elaborar o Modelo de Negocio para o Plusconnected foi necessario considerar alguns
procedimentos como analises estratégicas, e a validacao junto dos clientes-alvo das suas necessidades
a que o produto pode dar resposta, da proposta de valor adequada a essas necessidades e do modelo
de receita melhor aceite. Para alcancar esta finalidade, os dados foram recolhidos usando um inquérito
por questionario.

Uma das primeiras etapas de uma investigacdo consiste em formular uma pergunta de partida.
No ambito do meu relatorio de estagio, a pergunta de partida é a seguinte: “ Qual a valorizacdo que o0s
potenciais clientes fazem de diferentes componentes do Modelo de Negdcio do produto Plusconnectead?”

Com base neste propdsito geral procurar-se-a responder aos seguintes objetivos especificos:
validar as funcionalidades deste soffware para os potenciais clientes; elaborar uma hierarquizacao das
funcionalidades em funcao das respostas atribuidas e, consequentemente, validar a proposta de valor

do produto.
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4.2. Abordagem de Pesquisa

A decisdo de escolha da metodologia ¢ crucial que seja adequada aos objetivos de pesquisa para
gue a mesma seja apropriada e eficaz (Basias & Pollalis, 2018). Assim, segundo os mesmos autores, &
necessario escolher entre uma abordagem baseada em métodos de pesquisa quantitativos e/ou
qualitativos de acordo com o objetivo da pesquisa, a natureza do tema e as questdes iniciais de pesquisa,
para ser possivel identificar, adquirir e analisar informacdes que aumentem a compreensdo sobre
determinado problema.

A pesquisa quantitativa e a pesquisa qualitativa sao distintas, sendo que a primeira é vista como
a que fornece dados factuais, enquanto a ultima fornece uma visdo mais profunda, sendo mais subjetiva
na sua abordagem (Barnham, 2015). Existem diferencas relevantes entre as duas abordagens de
pesquisa relacionadas com: (a) objetivos, (b) tipos de perguntas, (c) métodos de recolha de dados, (d)
formato dos dados e (e) flexibilidade da pesquisa (Newman, 1998). A principal diferenca entre as duas
abordagens é que a pesquisa quantitativa geralmente refere-se a investigacao de fendmenos através de
analises estatisticas, enquanto a pesquisa qualitativa examina os fenomenos analisando experiéncias,
comportamentos e interacdes sem a ajuda da estatistica (Hennink et al., 2010; Singh, 2006). Neste
estudo recorreu-se a uma abordagem quantitativa, uma vez que se centra na andlise de factos e
fendbmenos observaveis e pretende medir percecdes e variaveis comportamentais (Coutinho, 2018).

Numa investigacdo quantitativa, pretende-se representar determinados pensamentos ou acoes
dos sujeitos sob analise, através de dados representacao da realidade, com o objetivo de perceber se
essa representacdo é verdadeira, levando a questdes de objetividade e validacdo (Barnham, 2015). Uma
pesquisa quantitativa envolve uma investigacao de determinados fendmenos através da estatistica e do
processamento de dados numéricos (Basias & Pollalis, 2018), existindo um processo sistematico de
recolha de dados observaveis e quantificaveis (Freixo, 2011).

De forma a responder a objetivos de pesquisa, a pesquisa quantitativa utiliza, em geral,
questionarios como ferramentas de recolha de dados e estatistica para a sua analise, de forma a permitir
a quantificacdo de determinadas carateristicas ou relacoes (Goertz & Mahoney, 2012; Newman, 1998;
Singh, 2006). Assim, cumpre-se 0 objetivo deste tipo de investigacao, quantificar os dados e gerar
resultados através da amostra, que podem ser ou nao representativos da populacédo-alvo (Malhotra,

2004).
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4.3. Populacao e Amostra

No ambito de uma investigacao, é necessario definir uma populacao, e, consequentemente, uma
amostra dessa populacao, correspondendo essa amostra a um subconjunto da populacado (Coutinho,
2018).

Neste estudo, a populacdo diz respeito a todas as empresas ITV do pais, que constituem o

mercado-alvo para o produto em questdo. O estudo serad assim efetuado por uma amostra por
conveniéncia, sendo que o0 acesso a populacao foi feito a partir da lista de clientes da F3M completada
com empresas da ITV da base de dados ORBIS.
Deste universo foram selecionadas para aplicacao de um inquérito por questionario, 25 das empresas
clientes da F3M, nomeadamente, clientes da solucdo “Produz”, e possiveis clientes deste software, ou
seja, empresas ITV. Sendo o Plusconnected um produto de extensao de atuais softwares de gestao das
empresas da industria téxtil, & passivel de ser conectado com todos os soffwares de gestao existentes,
inclusive softwares de organizacdes concorrentes, e nao apenas com o Produz, software da F3M para a
ITV. Para além da lista de clientes da F3M, recorreu-se a base de dados Orbis para identificar empresas
da ITV, sendo descarregados da Orbis 2286 contactos que fizeram parte da amostra. Para os 2286
contactos, os inquéritos foram enviados em lote para os e-mails das empresas.

Do total de 2311 empresas convidadas a participar na investigacdo responderam ao inquérito

56 empresas. A taxa de resposta foi bastante baixa, constituindo apenas 2,42%.

4.3.1. Caraterizacao da Amostra

A definicao da amostra teve em conta os objetivos principais do relatdrio sendo a criacao do
Modelo de Negocio para o software Plusconnected, a validacdo das funcionalidades para os potenciais
clientes, a hierarquizacao das mesmas funcionalidades, e ainda a validacao da proposta de valor.

A amostra é constituida por um total 56 empresas, envolvendo clientes e potenciais clientes da
F3M. O grupo de participantes foi constituido essencialmente por pessoas que ocupam cargos de gestéo

de topo, diretores e administrativos, como poderemos verificar na tabela 3.
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Tabela 3. Caraterizacdo dos participantes

Frequéncia %

CEO/Diretor Geral/Gerente (1) 16 B4,2%

Diretor de Departamento (e.g.
producio, qualidade, B 10,7%

Ao na operacoes..) (2)
empresa
Técnico Administrativo (3) 12 21,5%
Outro (4) 2 3,6%
Total 56 100%
Frequéncia %
Ensino basico (1) 5 9,0%
Nivel de . Ensino secundario (2) 18 32,1%
ivel de formacgio
Bacharelato ou licenciatura (3) 18 32,1%
Pos-graduacdo ou mestrado (4) 13 23,2%
Doutoramento (5) 1 1,8%
Outro (B) 1 1,8%
Total 56 100%

Fonte: Elaboracao propria.

Tal como apresentado no tabela 3, os principais cargos dos respondentes foram CEQ, Diretores
Gerais ou Gerentes (36), Técnicos Administrativos (12) e Diretores de Departamento (6). Com os dados
recolhidos verificamos que 23 dos respondentes ndo possui ensino superior, ou Seja, 0 equivalente a

41% da amostra, sendo que os restantes possuem Bacharelato, licenciatura ou um grau superior.

Os participantes no inquérito sao colaboradores da empresa, ou detentores da mesma, das mais

variadas areas de producao desta industria: Confecéao, tecelagem, tinturaria, estampagens e, outras. Na

tabela 4 estao identificados os setores das empresas e as idades das mesmas.
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Tabela 4. Caraterizacdo das empresas — Setor e Idade

Frequéncia %
Confecdo (1) 34 60,7%
Tecelagem (2) g 10,7%
Tinturaria (3
Setor 3) 4 S A%
Estampagem (4) 2 3,6%
Qutra (5) 11 19,7%
Total 56 100%
Frequéncia %
Até 10 anos (1) 18 32,1%
11a20anos (2 5] 10,7%
Idade da Empresa 2) !
21 a25anos(3) 10 17,9%
26 a 30 anos (4) & B,9%
Mais de 31 anos (5) 17 30,4%
Total 56 100%

Fonte: Elaboracéo propria

Assim, e segundo a tabela 4 acima, verificamos que as empresas que as empresas mais
representadas dizem respeito a empresas de confecao (com 60,71%), o que se traduz numa melhor
captura de informacdes visto que o Plusconnected foi inicialmente pensado nas empresas de confecao.
Assim, as empresas de confecao sdo o setor que domina esta amostra.

Quanto a idade das empresas, podemos verificar que ha empresas com bastante idade, o que
podera traduzir num maior entrave a entrada de novas tecnologias. Fazendo uma analise a idade das
empresas, pode se reparar que maior parte possui até 10 anos de idade e outra grande parte possui 31

ou mais anos de idade.
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Tabela 5. Caraterizacdo das empresas- Volume de negocios e n* de trabalhadores

Frequéncia %
Até 50.000€ (1) 9 16,1%
Vol d 50.001€ a 500.000€ (2) 18 32,1%
olume de
. 500.001€ a 1.000.000€ (5) B 10,7%
negocios da
1.000.001€ a 5.000.000€ (6) 15 26,8%
empresa
5.000.001 a 20.000.000€ (7) 4 7.1%
Mais de 20.000.000€ (8) 4 7,1%
Total 56 100%
Frequéncia %
Até 10 (1) 20 35,7%
Numero de 11a50(2) 24 42,9%
trabalhadores 51 a100(3) 4 7.1%
101 a 250 (4) ] 10,7%
Mais de 250 (5) 2 3,6%
Total 56 100%

Fonte: Elaboracao propria.

Segundo a tabela 5, podemos verificar que a nossa amostra €, sobretudo, composta por micro,
pequenas e médias empresas. Tendo apenas dois casos de grandes empresas, ou Seja, que possuem
mais de 250 trabalhadores.

Verificando o n° de trabalhadores nas empresas, percebe-se que quase 43% das empresas
possuem entre 11 a 50 funcionarios e 35,7% da amostra possuem apenas até 10 funcionarios. A
tabela 5 também mostra, de forma geral, que as empresas com mais funcionarios, as grandes
empresas, sdo pouco representativas nesta amostra (apenas 2), dominando as micro (com 20

empresas), pequenas (24 empresas) e médias empresas (10 empresas) .
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4.3.2. Caraterizacao do Setor Téxtil e Vestuario em Portugal

Segundo dados da ATP, a industria téxtil ¢ uma das mais importantes industrias para a economia
portuguesa, representando 10% do total das exportacdes portuguesas; 20% do emprego da Industria
transformadora; 9% do volume de negdcios da Industria transformadora e 9% da Producao da Industria
Transformadora. Portugal possui cerca de 6000 sociedades que trabalham em todos os subsetores da
industria téxtil e do vestuario, em que algumas sao unidades verticais, sendo na sua maioria pequenas
e médias empresas, conhecidas pela sua flexibilidade, krnow-fiow e inovacao (Associacdo Téxtil e
Vestuario de Portugal, 2021).

As empresas do setor téxtil e vestuario tém forte presenca, sobretudo, no Norte de
Portugal, nomeadamente Porto, Braga, Guimaraes e Famalicao, onde estao localizadas 2402 empresas
no ramo da fabricacao de téxteis, representando 68,5% do total do setor em Portugal em 2017, existindo
também algumas na Covilhd dedicadas aos produtos de 14 (Comissdo de Coordenacdo e
Desenvolvimento Regional do Norte, 2020). Na Regiao Norte esta cerca de 85% do emprego da industria
textil e vestuario, com 117524 trabalhadores (dados de 2017), dos quais 67% se dedicam a industria de
vestuario (Comissado de Coordenacao e Desenvolvimento Regional do Norte, 2020).

Segundo a Comissao de Coordenacéo e Desenvolvimento Regional do Norte, que analisou dados
da EURATEX, Portugal é considerado um dos principais p/ayers europeus da industria textil, ocupando o
sexto lugar em termos de volume de negocios e o0 quarto em termos de emprego. Este setor é ainda o
mais representativo em termos de empregabilidade em toda a Unido Europeia, sendo que, em Portugal,
a regiao Norte se posiciona como a regiao com mais forca em numero de empregos associados ao setor

textil e do vestuario.

4.4, Recolha e Analise dos Dados

Esta investigacdo quantitativa decorreu em varias etapas: 1° construcdo do questionario; 2° pré
teste do questionario; 3° envio e acompanhamento do questionario, 4° recolha e tratamento de dados e
5° analise de resultados. Numa investigacdo em que é escolhido o inquérito como método de recolha de
dados, os mesmos podem ser obtidos através da realizacdo de entrevistas ou pela aplicacao de um
questionario (Coutinho, 2011). Considerando os objetivos descritos acima, a técnica utilizada para

recolha dos dados empiricos foi a de inquérito por questionario, através da plataforma Qualtrics.
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Existem diversos métodos de investigacao no dominio das ciéncias sociais humanas, porém, o
inquérito por questionario (ou survey) & um dos mais utilizados (Ferreira & Campos, 2009). Um inquérito
por questionario traduz os objetivos de um estudo com determinadas variaveis, facilitando o controlo e
organizacao dos dados, para que as respostas recolhidas sejam rigorosas (Fortin, 2019).

O inquérito por questionario & considerado como um dos instrumentos de trabalho com mais
utilidade em todos os campos de investigacao (Cervo & Bervian, 1983), sendo que a construcao deste
instrumento se traduz nos objetivos em forma de questdes a populacdo inquirida. Porém, este método
de investigacao nao garante uma certeza das respostas pois as interpretacdes dos inquiridos as questoes
sao diversas (Coutinho, 2018).

Construir um questionario e formular as questdes sdo fases cruciais no desenvolvimento de um
inquérito (Ghiglione & Matalon, 1992). A concecao e a implementacdo de um questionario dizem respeito
a primeira fase de um processo de recolha de dados que tem como objetivo que as informacdes
recolhidas sejam validas e fiaveis, obtidas através de respostas individuais por determinado grupo de
interesse (Thayer-Hart et al., 2010).

Porém, antes de comecar a distribuir o inquérito por questionario, é necessario realizar um pré-
teste, sendo este passo uma técnica simples para avaliar com antecipacado se determinado questionario
causa algum constrangimento ou problema para os inquiridos (lkart, 2019). Este procedimento, com
varias designacdes, tais como pré-teste (Ghiglione & Matalon, 1995) ou estudo piloto (Coutinho, 2011),
consiste na apresentacao do instrumento a um numero reduzido de pessoas que pertencem as
categorias de individuos que compdem a amostra (Quivy & Campenhoudt, 1998), tendo em vista os
ajustes ou modificacdes finais do questionario para garantir o sucesso da investigacdo. O pré-teste do
questionario elaborado para esta investigacdo foi feito por colaboradores da F3M, ndo especialistas
nestas areas, mas entendedores, de forma a perceber se seriam necessarios ajustes ao mesmo. Segundo
Ikart (2019), investigadores experientes vém enfatizando que a realizacao de pré-teste de um questionario
€ um passo indispensavel.

Apds o pré-teste, ndo aconteceram alteracdes significativas, apenas foram efetuadas alteracoes
ao nivel de escrita, nomeadamente de palavras repetidas substituidas por sindbnimos e substituicao de

termos informaticos especificos por outros de melhor compreensao a populacao geral.

O questionario desenvolvido foi enviado através da plataforma Qualtrics para os elementos da
amostra. Esta plataforma foi escolhida devido ao facto de ser facil a formulacdo das questoes e mostrar
potencial no que diz respeito a analise dos dados. A internet foi 0 meio escolhido para a distribuicdo do

questionario, pela facilidade de processamento dos dados e alcance que permite na distribuicdo. No
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entanto, o inquérito por questionario via internet também envolve riscos, como falta de controlo por parte

do investigador acerca de quem esta realmente a responder ao inquérito (Lynn, 2013).

O inquérito por questionario, composto por questdes fechadas e abertas, a empresas da ITV
Portuguesas, foi aplicado durante o periodo de um més, de 28 de janeiro a 28 de fevereiro. Foram
convidadas para participar no estudo 2311 empresas na totalidade, as quais se enviou um link por e-

mail, tendo-se obtido no total 56 respostas, o que corresponde a uma taxa de resposta de 2,51%.

Apds a aplicacdo do questionario, os dados sdo quantificados e comparados (Basias & Polallis,
2018). O tratamento estatistico foi realizado através do programa informatico SPSS tendo-se procedido

a analises descritivas de forma a estudar a relacdo existente entre as variaveis e a concretizar os objetivos.

4.4.1. Estrutura do Questionario

Um inquérito por questionario deve comecar com perguntas amplas de interesse geral que sejam
faceis para o entrevistado responder, de forma que essas perguntas envolvam os inquiridos na pesquisa
(Ikart, 2019). Segundo o mesmo autor, no meio do questionario deverdo estar as perguntas mais
especificas ou mais complicadas de responder, envolvendo um maior tempo de resposta, para que no
final se possa colocar novamente questées mais amplas, simples de responder. A ordem perguntas foi
estruturada de forma a garantir a resposta a todas as questdes, e foram utilizadas duas escalas, a de
Likert e a escala simples de resposta fechada. O questionario realizado nesta pesquisa encontra-se no

apéndice 1.

O questionario ¢ composto por uma breve introducdo onde se explica a razao deste estudo,
quatro questdes de resposta fechada e obrigatoria, uma questdo de resposta fechada facultativa, e sete
questdes demograficas no sentido de tracar o perfil do inquirido. O questionario divide-se em oito
blocos: Introducao; problemas da industria téxtil; importancia das solucdes propostas pelo produto em
questao para a empresa enquanto contratante; importancia das mesmas solucées para a empresa,
enquanto subcontratado; interesse na aquisicao do produto; valorizacao da inovacdo em modelos de
negocio; dados da empresa e dados do respondente. De seguida, serao apresentados todos os Blocos

deste questionario e o respetivo conteudo associado.

47



Bloco 1. Introducdo

Neste primeiro bloco pretendeu-se introduzir o tema desta investigacao, explicando por palavras
simples os objetivos e a importancia da contribuicao da respetiva empresa para a mesma. Salientou-se
que este soffware prevé um conjunto de servicos que centralizam toda a informacao trocada entre os
varios stakeholders da industria téxtil, possibilitando a integracdo dos soffwares de gestao utilizados nas

empresas.

Bloco 2: Problemas da Industria Téxti/

Este bloco € composto apenas por uma pergunta de tabela matriz, utilizando a escala de cinco
pontos, apresentando oito situacdes que poderao representar desafios atuais que a empresa téxtil tem
de enfrentar, aos quais o soffware em causa pode ajudar a responder. Dentro dessas situacdes ha
algumas acerca da dificuldade da comunicacéo, dificuldade em controlar e cumprir as diferentes fases
e operacdes do processo de producdo, em cumprir 0s prazos de entrega e a centralizacdo da informacéo
e dos meios de comunicacao. Para cada uma das situacdes, o respondente teve de escolher uma das
cinco opcdes de resposta: “Ndo é um desafio critico (1)”, “Desafio pouco critico (2)", “Desafio

razoavelmente critico (3)”; “Desafio critico (4)” ou “Desafio muito critico (5)”.

Com este bloco pretendeu-se perceber a intensidade do desafio que € para o respondente, cada
um dos problemas apresentados que sao considerados gerais as empresas téxteis, pois sao estes

mesmos problemas que o Plusconnected pretende colmatar.

Bloco 3: Importancia das solucdes para a empresa, enquanto contratante

Este bloco incluiu duas perguntas. Na primeira, apresentou-se oito possiveis solucées que
poderao colmatar os desafios referidos no bloco anterior, tendo como objetivo perceber o grau de
importancia de cada solucao apresentada, para o respondente. Esta primeira pergunta é novamente em
tabela matriz, utilizando uma escala de cinco pontos. Em cada uma das solucées o respondente escolheu
uma das cinco opcdes: “Nada importante (1)”, “Pouco importante (2)”, “Razoavelmente importante (3)”,

“Importante (4)” ou “Muito importante (5)".

As solucdes passam por a empresa saber a qualquer momento quais as tarefas por realizar, os
estados das encomendas nos seus subcontratados e restantes informacdes partilhadas com os mesmos,
receber alertas de problemas e atrasos no subcontratado e ainda ter as informacdes centralizadas e de

rapido acesso acerca das fases de producdo nos subcontratados. Ou seja, todas estas solucdes
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apresentadas para colmatar os problemas apresentados anteriormente, sdo, na realidade, funcdes que
este novo software Plusconnected é capaz de realizar, de forma a responder as necessidades desta

industria.

A segunda e ultima pergunta deste bloco é de escolha multipla, em que sdo dadas duas opcdes

= AN

“Sim” ou “Nao” e o respondente sé pode selecionar uma. A questdo apresentada é se a empresa
respondente presta servicos de subcontratacdo. Esta questao teve como objetivo perceber, caso a
empresa preste servicos de subcontratacédo, até que ponto as solucoes apresentadas no bloco seguinte
seriam Uteis para a empresa. Se o respondente ndo prestasse servicos de subcontratacdo, passaria

automaticamente para o bloco 5.

Bloco 4. Importancia das solucdes para a empresa, enguanto subcontratado

Este bloco apenas estava visivel a quem, no bloco anterior, tivesse respondido que presta
servicos de subcontratacdo para outras empresas. Este bloco com apenas uma pergunta de tabela matriz
com escala de 5 pontos, teve como objetivo identificar o grau de importancia que cada uma das
informacdes/solucdes apresentadas tém para o respondente. Foram apresentadas seis informacoes,
gue o respondente teve que classificar quanto a importancia: “Sem importancia (1)”, “Pouco importante

(2)", “Razoavelmente importante (3)”, “Importante (4)” ou “Muito importante (5)”.

As informacdes apresentadas diziam respeito a solucdes que esta plataforma traz para as
empresas, nomeadamente nos servicos de subcontratacdo, em que se questiona o grau de importancia
em saber antecipadamente a informacdo técnica das diferentes operacdes por parte do contratante,
saber as tarefas que tem que realizar, aceitar as encomendas de forma agil e rapida, a possibilidade de
poder enviar alertas para o contratante acerca de possiveis problemas e ainda ter a informacao

centralizada da producao em curso e disponivel através de um smartphone.

Bloco 5. Aquisicdo do Produto

Este bloco é composto por trés perguntas de escolha multipla, em que apenas era possivel
selecionar uma unica opcao. Este bloco teve como objetivo perceber até que ponto o respondente estaria

disposto a utilizar uma plataforma tecnolégica que colmatasse as questdes apresentadas anteriormente.

Com a primeira questao deste bloco pretendeu-se saber se a utilizacéo dessa plataforma traria

um impacto positivo na empresa, em que o respondente teria que escolher entre “Sim” e “Nao”. Com a

49



= AN

segunda questdo, novamente apenas com as opc¢des “Sim” ou “Ndo” como resposta, questionou-se se
a empresa respondente estaria disposta a utilizar no dia-a-dia uma plataforma com estas carateristica
como ferramenta de trabalho. Nesta questdo, apenas se o respondente selecionasse “Sim”, passaria
imediatamente para a ultima questédo deste bloco, caso contrario, respondendo “nao”, avancava para o

bloco 6.

Na ultima questao € questionado qual o modelo de pagamento/contrato que acharia mais
adequado para esta plataforma, apresentando cinco opcdes possiveis, entre as quais, através de uma
subscricdo mensal, compra Unica total ou até pagamento conforme o uso. O respondente apenas pode

selecionar uma das opcoes.

Bloco 6. Valorizacdo da inovacdo em Modelos de Negdcio

Para este bloco, foi decidido apresentar uma Unica pergunta. Essa pergunta expde sete
afirmacdes, ou seja, sete funcionalidades desta nova plataforma. Foi pedido ao respondente o que
arrastasse e as ordenasse em termos de importancia, em que a primeira funcionalidade escolhida seria
a mais importante e a sétima funcionalidade seria a menos importante. As opcdes iam desde a
comunicacao rapida e fluida entre a empresa e os subcontratados, ao acompanhamento em tempo real

das ordens de fabrico, rastreabilidade de todas as operacdes, ao aumento da produtividade.

Bloco 7: Dados da empresa

Por norma, as ultimas questdes de um inquérito sdo questdes demograficas e outras de
classificacdo (lkart, 2019). Assim, neste bloco foi questionado qual o ano de fundacdo da empresa, qual
o tipo de empresa (se confecdo, tecelagem, tinturaria, estamparia ou outra), qual o numero de

trabalhadores e ainda o volume de negocios da empresa (valores em intervalos).

Bloco 8: Dados do respondente

Neste bloco pretendeu-se saber quais as habilitacées académicas da pessoa que respondeu ao
questionario, qual a funcdo que desempenha na empresa e ha quanto tempo se encontra a desempenhar

essa funcdo na empresa.
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4.4.2. Relacao dos Objetivos com o Questionario Empregue

O principal objetivo deste estudo ¢ a criacdo de um Modelo de Negdcio para o produto
Plusconnected. Com base neste objetivo geral procurou-se responder aos seguintes objetivos especificos:
a) validar as funcionalidades deste soffware para os potenciais clientes.
b) elaborar uma hierarquizacao das funcionalidades em funcao das respostas atribuidas e,
consequentemente.
c) validar a proposta de valor do produto.
Na tabela 6 estdo representados os objetivos gerais e os objetivos especificos, direcionando

cada questdo feita para o objetivo especifico.

Tabela 6. Articulacao entre os objetivos da investigacao e as questoes do
instrumento de recolha de dados

Objetive Geral Ohjetivos especificos Questies

Perceber se determinadas situagies
didrias que podem acontecer sio 0Q1;
considerados desafios;

Perceber se as solugbes/informagies
‘\"ﬂll’dﬂr a8 mclﬁmlldri.ld:ﬂ's EI.BSIE ﬂpﬂnm s,arm mﬂmﬂ,&s pﬂra Qz; Q.'_
software para os potenciais clientes | resolver os anteriores desafios;

Saber se a empresa respondente presta

3 =
servigos de subcontratacio: 3
Criagio de um modelo de
negdcie para o produtoe
IDT. Elaborar uma hierarquizagio das Perceber quais as vantagens deste
funcionalidades em fungio das produto que as empresas mais 8
respostas atribuidas valorizam
Perceber se este novo produto seria
benéfico para a empresa € a
L . 0Q5; Q6;
predisposicio para a sua utilizagio no
Validar a proposta de valor do dig-a-dia;
produted’ o modelo de negdcio
Perceber qual a melhor politica de oT;
]

pagamentos a adotar;

Fonte: Elaboracéo propria.
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5. Resolucao do Problema / Desenvolvimento Pratico do Trabalho de Estagio

5.1. Analise SWOT ao Produto Plusconnected

Comecou-se por realizar uma analise SWOT, dado que é uma importante ferramenta para a
concretizacao dos objetivos anteriormente definidos, permitindo analisar forcas, fraguezas, ameacas e
oportunidades do soffware Plusconnected de forma que se consiga auxiliar na elaboracéo do Modelo de
Negdcio do Plusconnected.

A analise SWOT é bastante util no apoio as tomadas de decisao (Kotler, 1988), sendo usada,
frequentemente, para conciliar uma analise interna e uma analise externa (Dyson, 2004). Assim, esta
analise permite a categorizacao dos diversos fatores internos (forcas e fraquezas) e fatores externos
(oportunidades e ameacas) relativamente a determinadas decisdes (Shrestha, 2004) ou determinada

empresa (Johnson et al, 2008).

5.1.1. Fatores Internos

Os fatores internos dizem respeito as forcas e fraquezas. Na tabela 5 observa-se os resultados

da ferramenta SWOT para analise:

Tabela 7. Fatores Internos- Forcas e Fraquezas

Fatores Internos

Forcas Fraquezas

e Produto desenvolvido com base na forte e Aguisicdo deste produto torna-se mais
experiéncia da empresa no complicada para as empresas clientes,
desenvolvimento de softwares, por ja possuirem software de gestao de

e Produto diferenciado e inovador, com outra empresa concorrente (maior
interoperabilidade semantica; resisténcia a compra deste produto);

e Solucio monolitica e 100% cloud e Pouca visibilidade e conhecimento do

produto;

computing;
e Produto com alto custo de
desenvolvimento;

e Produto com caracteristicas unicas em
Portugal;

e Produto de dificil desenvolvimento devido
a sua complexidade;

e Produto adaptavel (possivel de ser
incluido em qualquer software de
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gestdo); e Demora no retorno financeiro do
e Produto realizado em parceria com o investimento.
CCG;

e Integracdo de processos (entre os varios
softwares e entre 0s varios intervenientes
- clientes, empresa e subcontratados);

e (Otimizacdo, acompanhamento e controlo
do processo produtivo;

e Agilidade digital - informacao
centralizada e com historico acessivel;

e Comunicacao total e partilha de
recursos, com o maximo de seguranca
nos acessos aos dados;

e Subcontratados ndo necessitam ter
software de gestao para ter acesso
(App);

Interfaces de facil utilizacao;
Sistema de SMS na App
Valorizacao da inovacao.

Fonte: Elaboracao propria.

5.2. Ambiente Externo (Analise PESTAL)

De forma a compreender o que se passa externamente a empresa, utilizaram-se algumas
ferramentas para proceder a uma analise de ambiente, de forma a antecipar mudancas atuais e futuras,
em funcao de variados fatores de analise (Dibb et al., 2019). Para realizar a analise ao ambiente externo,
foram desenvolvidas ferramentas como a Analise PESTAL, que auxiliam no processo de analise de
factores Politicos, Econdmicos, Sociais, Tecnoldgicos, Ambientais ou Ecolédgicos e Legais (Yuksel, 2012).

Assim, de forma a entender todo o contexto envolvente a F3M Information Systems, foi elaborada
uma analise PESTAL. A analise desses fatores permite identificar o impacto que poderao ter sobre o

ambiente interno da empresa.

Fatores Politicos

Conforme o relatorio anual 7axing Wages da OCDE, Portugal é considerado um dos paises com
maiores cargas fiscais aplicadas as empresas. Porém, as politicas de desenvolvimento do produto e

incentivos ao investimento, e apoios de fundos europeus, tornam-se um fator politico importante. A
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abertura para comercializacdo de produtos no espaco europeu e a liberalizacao do mercado internacional

¢ um fator politico determinante para as empresas de forma a projetarem o seu mercado além fronteiras.

Fatores Economicos

No setor das ITV é notavel um forte crescimento econdmico, sendo o tecido empresarial
constituido em grande parte por PMEs (Associacao Téxtil e Vestuario de Portugal, 2021). Segundo a ATP,
as industrias ITV sdo das mais importantes para a economia Portuguesa, representando 10% do total
das exportacdes portuguesas.

Segundo a Comissao de Coordenacao e Desenvolvimento Regional do Norte, que analisou dados
da EURATEX, este setor das ITV € o que tem maior representacao no que diz respeito ao topico da
empregabilidade em toda a Unido Europeia, sendo que, em Portugal, a regiao Norte se posiciona como
a regiao mais forte em nimero de empregos associados a ITV.

No que diz respeito ao Pais, e segundo o Banco de Portugal, a economia cresce 6,3% em 2022,
e em 2023 e 2024, o crescimento da atividade sera de 2,6% e 2%, continuando a recuperacdo da
economia portuguesa pos-pandemia. Porém, o possivel agravar do impacto da invasao da Ucrania

constitui o principal foco de incerteza e riscos.

Fatores Sociais

Portugal sendo um dos principais p/ayers europeus da industria textil, com o sexto lugar em
termos de volume de negécios e 0 quarto em termos de emprego (Comissao de Coordenacao e
Desenvolvimento Regional do Norte, 2020), maior a necessidade de soffwares de gestdo de forma a
tornar os processos digitais € mais rapidos, e ainda, maior a vantagem na interoperabilidade do

software entre as diversas empresas da cadeia de valor.

Fatores Tecnolégicos

A tecnologia é dos fatores que mais impacta a F3M, sendo importante acompanhar as tendéncias

e a evolucao dos mercados, no que diz respeito as inovacdes tecnologicas. A atualizacdo da industria do
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setor 3.0 para o0 4.0 é um fator imprescindivel para a empresa, pois, paralelamente a isto, existe uma
procura crescente por solucdes mais recentes e inovadoras. A inovacdo dos produtos permite uma maior
competitividade, entregando aos clientes melhores ofertas.

Segundo a Republica Portuguesa, no setor das empresas é notorio um crescimento de despesa
em 1&D (cerca de 75% desde 2015 e 15% em 2020), o que se traduz numa despesa em I&D pelas
empresas de 0,89% do PIB, sendo em 2015 de 0,58%. O aumento da despesa de 1&D pelas empresas
privadas transmite um crescimento de emprego qualificado, refletindo o esforco e a vontade do setor em

acompanhar a inovacdo e o desenvolvimento cientifico em Portugal (Republica Portuguesa, 2021).

Fatores Ambientais

Segundo a CMVM, um dos maiores desafios atuais é o combate as alteracdes climaticas, na qual
a Unido Europeia tem tentando estabelecer, a nivel mundial, metas e politicas ambientais de mitigacao
para o0 espaco europeu de extrema relevancia. No quadro da politica climatica e da energia da UE,
destaca-se o compromisso assumido pelo Conselho Europeu de reduzir, até 2030, as emissdes globais
de gases com efeito de estufa da Unido Europeia em, pelo menos, 40 % em relacao aos niveis registados
em 1990 (Comissdo do Mercado de Valores Mobiliarios, 2020).

Todos os setores da economia deverao contribuir para alcancar a reducédo de emissdes de
carbono, sendo esta meta atingida de forma mais eficaz em termos de custos, através do regime
Comércio Europeu de Licencas de Emissao (CELE) que, até 2030, deve corresponder a uma reducdo de
43% em relacdo aos niveis de 2005 (Comissdo do Mercado de Valores Mobilidrios, 2020). Cabe a
empresa adotar boas praticas ambientais, apostar na racionalizacdo dos consumos energéticos que esta

aliada a crescente sensibilidade das pessoas para este facto.

Fatores Legais

A F3M é fortemente influenciada pelos fatores legais visto que as atividades de desenvolvimentos
se alicercam em regulamentos, normas e legislagdes. Segundo a ASSOFT, para fornecer e distribuir
aplicacoes de software é recomendado existir licencas de soffware ou contratos de licenciamento, de

forma a regulamentar as suas utilizacdes. Um regulamento importante a ter em conta é o Regulamento
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Geral de Protecdo de Dados, de forma a regular questdes relacionadas com a protecdo de dados
pessoais.

No que diz respeito as leis, em Portugal ndo existe nenhuma lei especifica que regulamente as
questdes de contratacao de softwares (Associacao Portuguesa de Software, s.d.). Assim, segundo a
ASSOFT, as empresas de soffware deverdo considerar a Lei de Protecao dos Programas de Computador,
a Lei da Criminalidade Informatica e determinadas disposicdes do Codigo de Direitos de Autor e Direitos

Conexos.

5.2.1. Fatores Externos

Com base nas informacdes da Analise PESTAL, na tabela 6 observa-se os resultados da ferramenta

SWOT (Oportunidades e Ameacas) para analise:

Tabela 8. Fatores Externos- Oportunidades e Ameacas

Fatores Externos

Oportunidades Ameacas
e Sem concorréncia direta em Portugal; e Produto passivel de imitacéao;
o Aumento do mercado-alvo; e C(rescentes e rapidas inovacdes tecnologicas
e Maior procura por solucdes SaaS; no mercado;
e Constante inovacdo tecnoldgica; e Possiveis ataques informaticos;
e Transformacao da industria 3.0 para 4.0. e FElevado nimero de solucdes de softwares;

e Diminuicao do poder de compra (guerra na
Ucrania);

e Fidelizacao de clientes com outros
softwares;

e Desenvolvimento de novas leis ou

regulamentos.

Fonte: Elaboracao propria.
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5.3. Diagnéstico do Modelo de Negdcio - Analise TOWS

Segundo Zone (1982) a maioria das empresas envolvem-se em planeamentos estratégicos,
tendo que analisar a situacdo atual e futura esperada, determinando a direcdo estratégica da empresa.
Segundo o mesmo autor, este & um processo exigente e complexo que exige uma abordagem que

identifique e analise fatores externos a organizacao e equipara-los as capacidades da empresa.

5.3.1. Analise TOWS

Segundo Osterwalder e Pigneur (2010) a analise SWOT é muito importante no auxilio a tomadas
de decisdes e para gerar inovacdes no que diz respeito aos Modelos de Negocio. A analise SWOT
apresentada nas tabelas 5 e 6, identifica de uma forma simples as tendéncias detetadas no meio
envolvente e permite um auxilio na avaliacdo das capacidades da empresa a ter em conta na definicao
do Modelo de Negocio. Sendo esta uma ferramenta de facil utilizacao torna-se muito utilizada pelos
gestores (Valentin, 2001). Porém, segundo o mesmo autor, o objetivo desta ferramenta ndo € meramente
descritivo limitado a uma matriz de 2 por 2, mas sim a combinacao de todas as categorias, aproveitando
0s pontos fortes para concretizar novas oportunidades e superando os pontos fracos para se tornarem
em sucessos. Essa combinacao de todos os itens de uma matriz 2 por 2, evoluiu de analise SWOT e deu-
se 0 nome de analise TOWS (Valentin 2001).

Segundo Zone (1982) a analise TOWS ¢é uma analise concetual que combina os fatores externos
e internos a empresa e as estratégias resultantes dessas variaveis, conduzindo os gestores a analisar a
situacao da empresa e a desenvolver estratégias e acoes para alcancar os objetivos organizacionais. Na

tabela 7 esta representada a Analise TOWS elaborada para este projeto.

Tabela 9. Analise TOWS
Forcas (S) Fraquezas (W)
Oportunidades (O) Estratégias SO Estratégias WO

- Apostar na divulgacao produto | - Valorizar o facto de ser

diferenciado e inovador, visto produto Unico em Portugal para
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nao existir concorréncia direta
em Portugal;

- Valorizar os anos de
experiéncia e casos de sucesso
de forma a incentivar a
aquisicao desta solucdo SaaS;
- Apostar na divulgacdo do
produto visto ser um produto
unico em Portugal;

- Aproveitar o constante
crescimento do uso de
smartphone e de apps para
incentivar ainda mais a
praticidade de ter uma app no

telemdvel com estas vantagens.

reforcar parcerias com
empresas de software, de
forma a haver uma maior
facilidade de compra por parte
de novos clientes;

- Aproveitar a crescente procura
por solucdes SaaS e da
evolucao para industria 4.0
para ganhar mais carteira de

clientes;

Ameacas (T)

Estratégias ST
- Valorizar os anos de

experiéncia em software e
desenvolver estratégias que
mitiguem as probabilidades de
ataques informaticos;

- Valorizar a aposta na inovacao
por parte da empresa para
acompanhar o mercado,
nomeadamente as inovacdes

tecnologicas;

Estratégias WT
- Ofertas e descontos que

justifiguem a compra deste
produto/"extensdo” do software
de gestao, principalmente para
clientes que possuem software
de gestado que nado seja da F3M
de forma a nao ser um entrave
a aquisicao do Plusconnected;

- Aposta na comunicacao e
marketing deste produto;

- Aposta na exclusividade e
diferenciacao para o caso de vir
a existir produtos semelhantes

de empresas concorrentes.

Fonte: Elaboracao propria.
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A analise TOWS apresentada na Tabela 7 apresenta oportunidades ao nivel da criacdo deste

software novo, convertendo as dificuldades em alternativas estratégicas.

5.4. Vantagens competitivas

Depois de todas as analises feitas, destacam-se bastantes vantagens competitivas neste produto.
O Plusconnected torna-se bastante funcional pois ndo é necessario os subcontratados possuirem nas
suas empresas software de gestao, a F3M criou a App para telemdvel e/ou tablet que permite o0 acesso
as funcionalidades do software.

Falando das funcionalidades do software, uma grande vantagem é ser o Unico software com
interoperabilidade semantica, ou seja, 0 Unico capaz de permitir que os diversos softwares e empresas
possam comunicar e partilhar informacdes entre eles, nomeadamente os ecossistemas da ITV em
Portugal e no Mundo. Sendo uma ideia inovadora que permite a reducdo de enganos, atrasos, facil
comunicacao entre a cadeia de valor, elimina o problema da dispersdo das informacdes, permitindo um
historico de toda a informacéo trocada. A nivel de comunicacéo, este produto tem a enorme vantagem

de ter inserido na app um sistema de mensagens, permitindo uma maior agilidade.
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6. Apresentacao dos resultados da analise da ‘Voz do Cliente’

Este capitulo diz respeito a apresentacao dos resultados alcancados ao longo da pesquisa ao
ouvir a ‘Voz do Cliente’ potencialdeste novo produto. Tal como referido anteriormente, recorreu-se a
técnica de inquérito por questionario, e, apesar das dificuldades com a utilizacdo desta técnica, a
implementacdo do questionario acabou por ser tornar minimamente bem-sucedida. Assim, analisaram-
se 0s objetivos de investigacdo utilizando os dados recolhidos através da técnica de inquérito por
questionario. De acordo com os objetivos, utilizou-se a estatistica, permitindo uma maior compreensao
e analise dos dados.
Segundo Basias e Pollalis (2018), a estatistica utilizada em investigacdes quantitativas, ¢ uma
area fundamental da matematica, usada quando:
- E necessario analisar volumes grandes de dados quantitativos de forma a testar teorias
e hipoteses;
- Nao ha certezas nas teorias em consideracao;
- A pesquisa € realizada com questionarios de perguntas simples e respostas curtas;

- Quando os dados obtidos possam ser quantificados e comparados.

Para esta investigacdo, e para realizar a analise de dados, recorreu-se ao software SPSS onde
se introduziu os dados retirados do questionario. A amostra abrangeu um total de 56 respostas
completas, envolvendo clientes e potenciais clientes da F3M.

Primeiramente, e de forma a perceber os desafios diarios das empresas da ITV, questionou-se
se aqueles desafios referidos abrangiam o quotidiano das mesmas, de forma a perceber se determinadas
situacdes sdo desafios. A tabela 8 apresenta os resultados relativamente a classificacdo feita pelas
empresas sobre o grau de desafio que é para as mesmas, as situacoes exemplo apresentadas. Com os
desafios apresentados, a intencdo € analisar se as ‘dores’ que o Plusconnected colmata, sdo de facto

‘dores’ reais para as empresas da ITV.
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Tabela 10. Desafios atuais para as empresas

Atéque ponto as seguintes situagbes representam, atualmente, desafios que a sua empresa tem que

enfrentar?
Nio é um desafio Desafio pouco Desafio . Desafio muito
. . razoavelmente Desafio critico .
critico critico . critico
critico

Nio hawr'ulmacun'llunlca;a-u répida efluida 17.9% 12,5% 20,4% 23.2% 16,1%
entre os varios servigos subcontratados. (1)
Dificuldades no controlo das diferentes 12.5% 14.3% 32.1% 25.0% 16.1%

fases/operagbes no processo de produgdo. (2)

Dificuldades em cumprir com os prazos de
entrega ao cliente, considerando a 12,5% 10,7% 2B,6% 30,4% 17,9%
complexidade do processo produtiva. (3)

Redugdes de produtividade devido a
dificuldade de comunicagdo com os 12,5% 26,8% 25,0% 23,2% 12,5%
intervenientes. (4)

Dispersdo da informag 3o (fotos, fichas
técnicas...) conduzindo ao aumento do esforgo 14,5% 21,8% 23,6% 29,1% 10,9%
do controlo do processo. (5)

Grande volume e diversidade de informagdo
aumentando o esforgo do contrala do 12,5% 23,2% 30,4% 2B,6% 5,4%
processo. (6)

Dispersio dos meios de comunicago (e-mail,
software de gest3o, telemavel, documentos em

12,5% 23,2% 26,8% 32,1% 5,4%
papel....) provocando um esforgo extra do ! ! ’ ! ’
controlo do processa. (7)

Excesso de meios de comunicagSo provocando 16.1% 35 7% 21.4% 19.6% 7.1%

um esforgo extrado controlo do processa. (8)

Fonte: Elaboracao propria.

Com a analise dos resultados, percebemos que estes desafios, sdo considerados criticos, o que
se traduz em problemas e desafios diarios das empresas, validando o proposito deste produto, pois de
facto, as situacdes apresentadas sao colmatadas pelo Plusconnected.

Posteriormente, apresentou-se as varias solucdes aos problemas definidos. Tendo ja exposto as
dificuldades que o produto consegue colmatar, de forma a perceber se se traduzem nas dificuldades do
segmento, apresentou-se varias solucdes (a essas mesmas dificuldades) de forma a perceber se as
solucdes que a F3M pretende oferecer tém relevancia para as empresas da ITV. A tabela 9 mostra os

resultados relativamente as solucdes apresentadas.
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Tabela 11. Solucdes aos desafios atuais para as empresas

Até que ponto considera as soluges, a seguir apresentadas, importantes para colmatar os desafios
anteriomente referidos?

Pouco Razoave|mente

Madai rtante
= impartan importante importante

Importante Muito importante

Saber a qualquer momento que atividades

7.1% 5,4% 14,3% 30,4% 42,9%
estio por realizar no seu subcontratado. (1) -

Saber o estado da encomenda no seu
subcontratado. (2) 5.4% 3,4% 8.9% 37,5% 42,9%

Que o seu subcontratado saiba
antecipadamente as tarefas que tem para 7,1% 3,6% 10,7% 44,6% 33,9%
realizar. (3)

Terinformag3o partilhada sobre o

subcontratado referente &s diferentes 7.1% 3,6% 16,1% 32,1%
operacoes. (4)
Formalizag8o simplificada da aceitagio da

2 F = 7,1% 5,4% 23,2% 44,6% 19,6%

encomenda por parte do subcontratada. (5)

Receber alertas sobre problemas no

processo pradutive no subcontratado. (6) 8.9% 7% 12.5% 321%

Perceber o estado das encomendas e ajustar
atermpadamente o planemaneto da 7.1% 5,4% 10,7%
produgdo dos subcontratados. (7)

Ter ainformagao centralizada e de acesso
répido sobre as fases de producio nos 16,1% 21,4% 19,6% 7,1%
subcontratados. (8)

37,5%

Fonte: Elaboracao propria.

De forma geral, os resultados traduzem que as solucoes oferecidas sao de facto, importantes
para colmatar os desafios das empresas, contribuindo assim para uma valorizacdo do novo Software
Plusconnected, nomeadamente das suas funcionalidades. A solucdo considerada como menos
importante diz respeito a afirmacéo (8) acerca da informacao centralizada e de facil acesso acerca das
diferentes fases de producado nos subcontratados. Isto pode dever-se ao facto de apenas 53,6% dos
inquiridos fornecem servicos de subcontratacao, o que ndo se torna relevante para a restante amostra.

Assim, foi relevante perceber se as empresas inquiridas prestavam servicos de subcontratacao,
0 que nos daria maior abrangéncia da possibilidade de perceber se seria util para as empresas colmatar
estes desafios. Dos 56 respondentes, apenas 30 prestam servicos de subcontratacdo, e 26 nao prestam
servicos de subcontratacao, ou seja, 53,6% dos inquiridos fornecem servicos de subcontratacao, tal como

podemos verificar no grafico 1.
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Figura 5. Empresas que prestam servicos de subcontratacao

A sua empresa presta servicos de
subcontratacio?

= Sim = MEo

Fonte: Elaboracao propria.

Seguidamente, as empresas que prestam servicos de subcontratacao (n=30), foi solicitado que
classificassem o grau de desafio que é para as mesmas, as situacoes exemplo apresentadas, tendo-se

obtido os resultados apresentados na Tabela 10.

Tabela 12. Solucoes aos desafios atuais de empresas que prestam servicos de
subcontratacao

Prestando servigos de suboontratagdo a outras empresas, o grau de importdncia gue teria para a empresa
cada uma das seguintes informagphbes?

Razoavelmente

Sem importdncla Pouco importante Importante Muito importante

Saber antecipadamenite as tarefas gue tem

13,8% 2T E% SRE%
para realizar. (1} & B -
Terinformagdo téenica partihada pelo
contratante referente 4s diferentes 13.8% 24,1%
operagbes. (2)
Formalizagdo dgil da aceitagdo das

17.2% 37 A4, 8%
encomendas recebidas. (3} 2 9 -
Emviar alertas para o contratante sobre
problemas no processo produtivo. (4) 13,8% A4.8% 41,8%
Teracessoa informagdo centralizada da

13,8% 37 A8,3%
produgdo em curso. [5) & e W
Terinformagdo disponivel num smartphaone. 14.3% 10T% 21.0% 286% 25,08

(&}

Fonte: Elaboracao propria.
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Com os resultados, verifica-se que as solucdées apresentadas seriam importantes para as
empresas que prestam servicos de subcontratacdo. As funcionalidades do Plusconnected seriam uma
mais valia aos problemas enfrentados pelas mesmas. Prestando servicos de subcontratacdo, os
processos tornam-se mais complexos, o que implica um maior esforco de gestdo dos processos nas
empresas. Estas funcionalidades, tal como esta apresentado na tabela 10, sdo consideradas, de forma
geral, muito importantes para as empresas que fazem servicos de subcontratacdo. Ter o acesso a
informacdo centralizada da producdo em curso, ter acesso a informacdo técnica partilhada pelo
contratante referente a todas as operacoes e saber antecipadamente as tarefas que estao para realizar,
sao as solucdes mais escolhidas como muito importantes.

De seguida, foi questionado se uma plataforma destas teria impacto positivo na empresa. Mais

de 70% dos inquiridos responderam afirmativamente.

Figura 6. Utilizacao deste produto como impacto positivo na empresa

Relativaments a uma plataforma que colmate as guestfes apresentadas
anteriormente, escolha a opcdo que considera mais correta:
A sua utilizagdo teria um impacto positivo na empresa?
80

&0

Percentagem
[T Fcy i
[=] [=] [=]

LX)
(=]

10

Sirmi(1) M3a (2]

Fonte: Elaboracéo propria.

Com esta questao concluimos que, para mais de 70% dos inquiridos, este software teria um
efeito esperado positivo nos resultados da empresa, apresentando solu¢des a problemas existentes.
Para a F3M, estes resultados representam a boa adesao que o publico-alvo pode vir a ter, devendo

apostar em campanhas de divulgacdo deste software para cativar os potenciais clientes.
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De seguida, foi questionado se estariam dispostos a utilizar uma plataforma com estas
carateristicas como ferramenta de trabalho. Aqui, pretendeu-se saber a adesao dos potenciais clientes
a utilizacado de um software que auxilie os processos e todos os desafios anteriormente apresentados.

Os resultados estao apresentados no Grafico 3.

Figura 7. Utilizacao deste produto como ferramenta de trabalho.

Estaria dispostofa a utilizar no dia-a-dia uma plataforma com estas
carateristicas como ferramenta de trabalho?

Percentagem

Sim(1) Mio (2)

Fonte: Elaboracao propria.

Novamente o feedback foi bastante positivo, mais de 70% dos inquiridos responderam que
utilizariam uma plataforma como o Plusconnected como ferramenta diaria de trabalho, o que se traduz
numa expectativa de sucesso no mercado. Cruzando estas duas variaveis, na tabela 11, percebemos
que realmente este software é uma mais valia para a industria, sendo que ajudara muito ao dia-a-dia das

empresas, agilizando os processos e trazendo melhorias dos resultados.
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Tabela 13. Utilizacao diaria da plataforma como ferramenta de trabalho e impacto

positivo na empresa

Estaria disposto/a a utilizar no dia-a-dia uma plataforma com

estas carateristicas como ferramenta de trabalho? Total
Sim (1) Mio (2)
Relativamente a uma plataforma gue
colmate as questdes apresentadas Sim (1) 41 0 41
antericrmente, a sua utilizacdo teria um
impacto positivo na empresa?
MNio [2) 2 13 15
Total 43 13 56

Fonte: Elaboracao propria.

73% dos inquiridos responderam que utilizariam este soffware como ferramenta de trabalho e

que essa utilizacao teria impacto positivo na empresa. Estes resultados valorizam a proposta de valor,

confirmando as expectativas da F3M em relacédo a opinido dos potenciais clientes.

Confirmando a valorizacao do Plusconnected, & necessario analisar qual a forma de pagamento

que os potenciais clientes estariam dispostos a ter na aquisicdo do mesmo. Relativamente ao modelo de

pagamento, no inquérito esta pergunta apenas foi apresentada as empresas que responderam que

estariam dispostas a utilizar esta plataforma diariamente. Sendo o preco e 0s encargos que possam ter

com novos produtos uma barreira importante para a sua aquisicao, questionamos as empresas qual a

modalidade que estariam mais abertas a praticar, de forma a conseguirmos aproximarmo-nos mais,

estrategicamente, dos clientes.
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Tabela 14. Modelo de pagamento preferencial

Para si, qual seria © modelo de contrato / pagamento mais

adequado?

Percentagem
Ter acesso gratuito as funcionalidades minimas base, e 28,65
pagar o extra para usar funcionalidades adicionais (5) !
Cenfigurar as funcionalidades que deseja utilizar, e pagar
uma taxa de utilizacio mensal ou anual por cada uma 23,8%
delas (2)
Pagar uma subscrigdo mensal ou anual fixa para ter acesso 19.0%
a todas as funcionalidades (1) !
Pagar uma Unica vez a compra total da plataferma (3) 16,7%
Pagar pelo uso dado, ou seja, pagar somente guando 95%
usasse o produte e o tempo que o usasse (4) !
Outra. (6) 2,4%
Total 100,0%

Fonte: Elaboracao propria.

Verifica-se que a escolha do modelo de pagamento é bastante diferenciada, 28,6% gostariam de
ter acesso gratuito e pagar apenas extra para usar funcionalidades adicionais, outras configurarem as
funcionalidades que desejariam utilizar e pagarem por cada uma delas de forma mensal ou anual
(23,8%), e ainda, em terceiro lugar, pagar uma subscricdo mensal ou anual fixa para aceder as
funcionalidades (19%).

Com estas respostas pretendemos validar o nosso modelo de pagamento, visto que cada vez
mais sdo usados os modelos de subscricdo no que diz respeito a soffwares, devido a constantes
atualizacées dos mesmos. No entanto, 0 modelo que liderou nas respostas ao inquérito por questionario
foi 0 acesso gratuito as funcionalidades minimas base, e apenas pagar o extra para usar funcionalidades
adicionais. Isto pode ser benéfico pois despertara o interesse dos utilizadores acerca dos extras e das
funcionalidades que poderao adquirir como complemento. A segunda opcao escolhida também desperta
grande interesse devido a configuracéo pessoal que cada cliente pretendesse, pagando pela utilizacao
escolhida.

Por ultimo, e de forma a concluir um dos objetivos, ireapresenta-se a hierarquizacao das

funcionalidades, por ordem de importancia. Podemos verificar os resultados na tabela 13.
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Tabela 15. Hierarquizacao das funcionalidades

18

A comunicagio ripida e fluida entre a empresa ¢ os subcontratados

22

O acompanhamento em tempo real das ordens de fabrico

38

Otimizagio e acompanhamento do processo produtivo

49

Diminui¢io dos prazos de entrega do produto ou subprodutos intermédios

52

Rastreabilidade de todas as operagies

&2

Informacio centralizada e com histdrico acessivel

72

O aumento da produtividade

Fonte: Elaboracao propria.

Com este resultado comprovamos a ordem de importancia das funcionalidades do
Plusconnected para os potencias clientes, cumprindo um dos objetivos propostos.
A funcionalidade escolhida com maior importancia diz respeito a comunicacéo rapida entre as empresas
do ecossistema. Para a F3M, esta hierarquizacdo demostra as funcionalidades mais valorizadas pelos
potencias clientes, podendo focar a divulgacao e publicidade deste produto com base nessas
preferéncias.
A funcionalidade definida como menos importante diz respeito ao aumento da produtividade,
a qual acaba por estar inerente a todas as outras funcionalidades pois a agilizacao dos processos, da
comunicacao, do acompanhamento e gestao dos produtos traduz-se em melhorias de competitividade
para a empresa, 0 que, consequentemente, tratara mais produtividade para a empresa, em termos

gerais.
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7. Modelo de Negdcio para o Plusconnected

O objetivo principal deste estagio foi a criacdo de um Modelo de Negdcio para novo produto
Plusconnected. Assim, para a sua concretizacdo, procedeu-se a auscultacdo da ‘Voz do Mercado’. O
Modelo de Negdcio que se segue é fundamentado com base nos resultados.

Tendo como base o Business Model Canvas, foi trabalhada cada componente que compde o
Modelo de Negocio do Produto Plusconnected da empresa F3M Information Systems, SA. O
PlusConnected é uma solucdo de plataforma tecnolégica composta por servicos e aplicacdes orientadas
para a integracao e colaboracao de todos os atores e fases da cadeia de valor das empresas do setor
téxtil e do vestuario. Esta solucao é baseada em cloud computing, arquiteturas de microservicos e
interoperabilidade sintatica e semantica.

Desta forma, pretende-se atingir o objetivo principal deste relatério de estagio: elaboracado de um
Modelo de Negocio para um novo produto de soffware Plusconnected tendo por base a framework

Business Model Canvas, apresentado na figura 5.

Figura 8. Framework Business Model Canvas

Designed for Designed by

Customer Relationshipg ) Customer Segments é

The Business Model Canvas

Key Partners & 7 | Key Activities lj\ii\\ Value Propositions
AN

Key Resources 7 ¢ Channels @
& )

~
=

Cost Structure

Revenue Streams 3
N

CIGIOICKO]

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2010).
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Depois de investigar varios tipos de frameworks de modelos de negdcio propostos pelos
diferentes autores foi decidido utilizar para este estudo esta ferramenta proposta por Osterwalder e
Pigneur em 2010. Este modelo sera o que melhor se enquadra nesta investigacao, uma vez que permite
fazer uma apresentacdo mais simples das ideias, como foi possivel comprovar no ponto 3.2 da Revisdo
da Literatura.

O resultado final consiste num mapa de informacao que contém: Parceiros-Chave, Atividades-
Chave, Recursos-Chave, Estrutura de Custos, Propostas de Valor, Relacdes com Clientes, Canais,
Segmentos de Clientes e Fontes de Receitas. O Modelo de Negdcio do Plusconnected que é apresentado
na seccao 7 deste trabalho, refletindo uma fotografia da analise efetuada. Com a ajuda dos resultados
do questionario e das analises efetuados, propde-se, entdo, o seguinte Modelo de Negdcio para o software

Plusconnected.

7.1. Segmento de Clientes

Esta componente identifica o publico-alvo, que devem ser encaradas ndo como os destinatarios
de um produto, mas sim solucdes que respondam as suas necessidades (Teece, 2010). Os clientes sao,
em funcao da analise da dimens&o das empresas respondentes ao inquérito, especialmente PMEs (e os
seus subcontratados, ecossistemas), alargado a todos os paises, mas sendo o primeiro e principal foco,
a expansao em Portugal. Este segmento de clientes esta em constante inovacao e crescimento, sendo
este constituido por todos os setores da ITV, mas, com maior atratividade e foco para as empresas de
confecao que, conforme verificado na analise dos dados, sdo as empresas que mais sentem necessidade

deste produto.

7.2. Relacionamento com os clientes

Para além de saber qual o segmento de clientes da empresa a que o produto se dirige, €&
necessario considerar o relacionamento que a empresa podera estabelecer com 0os mesmos. Segundo
Osterwalder e Pigneur (2010), o relacionamento com os clientes pode ser guiado pelas seguintes
motivacdes: a conquista dos clientes, a retencao dos clientes e 0 aumento das vendas.

A criacao de artigos para o website ou para as redes sociais fomenta a conquista de clientes,
sendo relevante a criacdo e elaboracdo dos mesmos acerca deste novo produto, de forma a dar a

conhecer e a entender as capacidades do mesmo.
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A F3M tem vindo a fazer um trabalho de prospecdo e acompanhamento aos seus atuais clientes,
nomeadamente na sua implementacéo, suporte, acompanhamento constante, e a nivel de evolucdo dos
produtos, criando novas funcionalidades especificas para dar resposta as necessidades, devendo
continuar esse tipo de relacionamento proximo aos seus clientes do Plusconnected.

Assim, para completar o relacionamento com os clientes seria relevante existir um
acompanhamento pos-venda proximo ao cliente, prestando-lhe toda a assisténcia necessaria no
esclarecimento de duvidas, através um chatrobot que estivesse disponivel 24 horas por dia. Podendo
assim a assisténcia ser prestada através de servicos automatizados (para perguntas frequentes) ou
através de servicos remotos. Porém, nao retirando a posibilidade da assisténcia presencial, com os
consultores de implementacao, que percebem os processos do cliente, a configuracao da aplicacdo e/ou
com consultores de suporte, responsaveis pela resolucao de problemas e pela formacéo aos clientes. O
consultor de implementacao e consultor de suporte poderao ser, em grande parte das vezes, a mesma
pessoa.

Para além dos anteriormente referidos, seria importante a existéncia de uma caixa de
reclamacdes (andnimas ou nao, de acordo com a escolha do cliente) e uma caixa de sugestdes de forma

a partilhar possiveis melhorias ou complementos ao software.

7.3. Canais

Os canais, segundo Osterwalder e Pigneur (2010), sdo o meio que a empresa encontra em
fornecer os produtos e servicos aos seus segmentos, estando incluidos os canais de comunicacao e os
canais de distribuicao. No que diz respeito a este produto, os canais de distribuicdo serao o proprio site
da empresa (F3M.pt) e futuramente um site exclusivo do produto. Os proprios consultores comerciais
sdo considerados dos principais canais de distribuicao, uma vez que demonstram toda a potencialidade
do software a empresas alvo, com o objetivo de angariar clientes.

Para além dos consultores comerciais efetuarem reunides com os potencias clientes para
demonstracdes, seria importante facultar aos potencias clientes uma versao demo gratuita que os
permitisse usufruir da experiéncia do Plusconnected por duas semanas ou um més, de forma a estes
experienciarem os beneficios deste soffware e a tornarem-se clientes do mesmo no final da experiéncia.
Aproveitando assim a oportunidade da crescente procura por solucdes tecnolédgicas e inovadoras, visto

que o Plusconnected é um soffware inovador e potencializa a tecnologia 4.0.
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A F3M tanto para outros assuntos e produtos, como para o Plusconnected esta presente em
revistas setoriais, como o Jornal Téxtil, tendo a preocupacdo em inovar e demonstrar todas as inovacdes
e alcances feitos, a todo o publico. O Plusconnected também conta com apresentacdes e conferéncias,
sendo a primeira divulgacao do projeto piloto ja realizada em Fevereiro de 2022 na feira Modtissimo na
cidade do Porto, e a segunda realizada em Marco de 2022 na Techinov 2022 em Paris, Franca.

Como canais de comunicacdo, os utilizados e considerados estratégicos para atingir o maior
numero de pessoas e de interacdes sdo as Newsletters (enviar apresentacdes de propostas e
promocdes), telemarketing (através de chamadas a potencias clientes), as redes sociais (facebook,
instagram, linkedIn e youtube), a assisténcia prestada pelos call-center e pelos comerciais, permitindo a
empresa uma comunicacao proxima ao cliente.

No entanto, com a crescente utilizacao de meios tecnologicos pelas pessoas e pelas empresas,
a F3M deve focar-se nos canais digitais, transmitindo através deles publicacdes atrativas sobre
potencialidades deste produto, videos curtos a demonstrar o software intuitivo, agil e facil de usar. Para
além dos canais digitais, considero bastante importante a publicidade em outdoors em zonas industriais
principalmente no Norte e Centro do pais, de forma a alargar o conhecimento deste produto a mais
potencias clientes. Tanto nos outdoors como nos canais digitais, considera-se importante o foco nas
funcionalidades mais valorizadas pelos respondentes ao inquérito, de forma a transmitir e cativar essas

potencialidades do Plusconnected para o publico-alvo.

7.4. Proposta de valor

A proposta de valor pode traduzir-se em aspetos como: a novidade, o desempenho, a adaptacéo
ao cliente, o design, a marca, o preco, reducao de custos, reducao de riscos, acessibilidade e facilidade
de uso. Neste caso, a proposta de valor é o aumento da eficiéncia que ira traduzir-se em reducao de
custos para as empresas (complexidade, erros, partilha de recursos e informacdes, rapidez nos
processos), pretendendo colmatar necessidades especificas da industria téxtil através de um novo
software.

A proposta de valor do Plusconnected considera-se inovadora, contribuindo para a atividade
mais eficaz e eficiente dos seus clientes no sentido em que resolve varias necessidades da industria,
fornecendo vantagens e beneficios para toda a cadeia da ITV:

- Comunicacao rapida e fluida entre a empresa e os subcontratados;
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- Informacao centralizada e com histdrico acessivel;

- Partilha de recursos segura no que diz respeito aos dados;

- Acompanhamento em tempo real das ordens de fabrico;

- Otimizacdo e acompanhamento do processo produtivo (rastreio do historico de
produtos, pecas e materiais em qualquer momento, desde a ordem de producéo até a
entrega para ser comercializado);

- Diminuicéo dos prazos de entrega do produto ou subprodutos intermédios;

- Rastreabilidade de todas as operacdes e dados historicos;

- ERP na cloud; mobile version (app), interoperabilidade entre sistemas.

7.5. Receitas

No que diz respeito aos fluxos de rendimento, Osterwalder e Pigneur, propdem as seguintes
estratégias: venda de ativos, taxa de utilizacdo, assinaturas, empréstimo/arrendamento/leasing,
licenciamento, comissoes e publicidade.

Tendo em conta os resultados da pesquisa do mercado, o modelo de receita proposto € o acesso
as funcionalidades minimas base e pagamento de um extra para usar funcionalidades adicionais. Ou
seja, propde-se um modelo freemium, no qual sdo oferecidas as funcdes base (#eg), cumprindo algumas
necessidades do publico-alvo, mas o intuito € que os utilizadores venham a utilizar uma versao paga e
mais completa (premium) (Anderson, 2009). Segundo o mesmo autor, uma empresa tecnologica de
softwares que aplica este modelo segue normalmente a regra dos 5%, segundo a qual 5% dos utilizadores
premium suportam os restantes, significando que, para cada utilizador que paga versdo premium, 19
utilizam a versao base de forma gratuita.

Os clientes subscrevem os servicos base que a plataforma oferece, e, necessitando de extras ou
versdes mais sofisticadas, poderao efetuar o pagamento dessas mesmas funcionalidades através de um
plano mensal ou anual de pagamentos. O valor a pagar pode variar dependendo dos volumes de dados
e do espaco no disco, ou seja, 0 espaco ocupado na maquina da F3M e o devido processamento (tempo

do trabalho).
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7.6. Recursos-chave

Os recursos-chave sado essenciais para criar valor para o cliente. Nomeadamente os Recursos
Fisicos; Intelectuais e Humanos. Neste caso, os recursos-chave essenciais sao:

- Os recursos intelectuais dizem respeito aos valores da prépria F3M, o know-how necessario
para a execucao das tarefas.

- Quanto aos Recursos fisicos, a empresa propria em Braga, e ainda, existe a necessidade de
alojamento do servico - hardware - o produto em si, e servidores que estdao na nuvem.

- No que diz respeito aos recursos humanos, sdo necessarias pessoas que facam o
desenvolvimento do produto, utilizando ferramentas de desenvolvimento, nomeadamente soffwares de
desenvolvimento. Depois também sao necessarias pessoas para a manutencao do servico. Para estas
funcdes anteriormente referidas, sdo necessarios profissionais de diferentes cargos: Software developers,
Engenheiros de sistemas, Consultores Comerciais e Consultores de implementacéo (para divulgarem e

darem suporte).

7.7. Atividades-chave

A empresa encontra-se claramente a apostar na inovacgo e também tem por principio comercial
estar a frente dos seus concorrentes na oferta de produtos. Como atividades-chave destacam-se o
desenvolvimento e manutencao do produto e servico; a implementacdo, ou seja, toda a parte da
configuracao, a formacéao e o suporte, a divulgacao da platafaforma junto de novos utilizadores e possiveis
parceitos, e ainda as vendas, sendo consideradas atividades-chave pois é necessario desenvolver

estratégias para potencializar as vendas.

7.8. Parceiros-chave

As parcerias sdo um componente bastante  importante para a F3M.
Nomeadamente as parcerias empresariais, parceiros com hardware e fornecedores (Microsoft). A
Microsoft € uma parceria e fornecedor bastante importante devido aos elevados custos das maquinas de
software, assim, alugando as maquinas por mensalidades acaba por se traduzir num menor gasto para

a empresa comparativamente a adquiri-las. Como Parceiros-chave também podemos destacar a propria
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concorréncia atual da F3M, de forma a comercializar este novo produto com extensao aos seus softwares

de gestao que se encontram em comercializacao.

7.9. Estrutura de custos

No que diz respeito a estrutura de custos da empresa, um dos maiores custos da F3M diz
respeito aos gastos com o pessoal, ou seja, gastos de recursos humanos, salarios e custos de deslocacao
dos Comerciais e restantes elementos (aquisicdo de carros, combustivel). O outro grande custo da
empesa é a manutencdo da propria infraestrutura: a sede, luz, agua, materiais necessarios, limpeza,
entre outros.

No que diz respeito aos custos com o produto Plusconnected existe o custo do desenvolvimento
da plataforma e disponibilizacao das funcionalidades, ou seja, 0s recursos humanos, engenheiros. Outro
custo é a manutencao das maquinas dos softwares, ou seja, o valor de aluguer mensal. Associado a
este, existe o custo do servico da maquina ativa em si, sendo o custo da gestdao da maquina alugada a
Microsoft.

De forma estruturada, a empresa apresenta os seguintes custos:

a) Custos fixos: Infraestrutura da empresa (sede, luz, agua, materiais, limpeza); deslocacdes
(carros da empresa e gasodleo) e salarios;

b) Custos variaveis: custo do desenvolvimento do software e disponibilizacao de funcionalidades
(Engenheiros); manutencao das maquinas de soffware (mensalidades do aluguer) e servico
da maquina alugada;

c) Custos pontuais: eventuais custos de divulgacao.
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8. Conclusao

O presente relatdrio de estagio teve como objetivo principal a elaboracdo de um Modelo de Negocio
para o software Plusconnected, centrando a atencado nos aspetos que os clientes e potencias clientes
consideram como problema nas suas industrias, e quais as resolucdes importantes para eles, que este
software é capaz de colmatar.

Este relatdrio desenvolveu-se no seguimento de um estagio curricular com duracao de trés meses
na empresa F3M Information Systems S.A, na area de Direcao de Negocio.

Assim, com esta investigacdo, pretendeu-se responder aos objetivos especificos definidos
inicialmente: validar as funcionalidades deste soffware para os potenciais clientes; elaborar uma
hierarquizacdo das funcionalidades em funcao das respostas atribuidas e validar a proposta de valor do
produto. De forma a concretizar os objetivos inicialmente propostos foi desenvolvida uma pergunta de
investigacao: “ Qual valorizacdo que os potenciais clientes fazem de diferentes componentes do Modelo de
Negocio do produto Plusconnected?”.

Primeiramente, este estudo teve inicio no capitulo 3 que diz respeito a revisao da literatura dando
énfase aos componentes do Modelo de Negdcio, a inovacdo em Modelos de Negocio e ainda analisando a
importancia de um Modelo de Negocio e os Modelos de Negocio para Sofftware.

Conforme verificado no Capitulo 3, ao longo do tempo foram desenvolvidos varios componentes dos
Modelos de Negocios, fruto da evolucdo do préprio conceito e das inovacées. No que diz respeito as
frameworks para desenhar Modelos de Negocio, no presente relatorio de estagio optou-se pelo Business
Model Canvas de Osterwalder e Pigneur (2010) composto pelos seguintes nove blocos: Segmento de
Clientes, Proposta de valor, Canais, Relacionamento com o cliente, Fontes de receitas, Recursos-chave,
Atividades-chave, Parcerias-chave e Estrutura de Custos.

A técnica de recolha de dados utilizada para este trabalho foi o inquérito por questionario. Devido
a populacao alvo estar dispersa por Portugal, o questionario foi enviado através de e-mail, diminuindo
também o custo comparativamente a outras técnicas. Com os resultados do questionario percebe-se que
0 software Plusconnected sera, de facto, um software Util para o dia-a-dia das empresas, colmatando as
necessidades e desafios diarios, tornando as empresas ITV mais produtivas, com maior controlo e maior
gestao do planeamento e dos processos.

No contexto do objetivo principal de criacdo do Modelo de Negdcio, a analise SWOT teve bastante
impacto na definicdo de objetivos e estratégias pois esta transmite, num resumo, as carateristicas
principais de um negocio e as capacidades do mesmo para mudar e inovar. Nesse seguimento, a analise

TOWS também foi bastante revelante pois permitiu a visualizacdo e criacdo de novas estratégias com
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base nas oportunidades e ameacas e nas forcas e fraquezas, permitindo converter os pontos negativos
em pontos positivos.

Posto isto, como recomendacdes para a F3M Information Systems sugere-se a estratégia de exploracado
e a negociacao com empresas de software concorrentes, pois seria uma forma de gerar ganhos para
ambas as partes, em que as empresas concorrentes da F3M comercializassem o Plusconnected como
extensdo ao software para ITV que elas ja comercializassem.

E expectavel que a implementacdo deste Modelo de Negocio recomendado para o produto
Plusconnected da F3M, consiga alcancar todos os objetivos e triunfar no mercado, sendo pioneira nas
solucdes com interoperabilidade a nivel semantico e sintatico. A proposta de Modelo de Negdcio
apresentada no Capitulo 7 podera, no entanto, vir a sofrer alteracdes mediante estudos mais
aprofundados acerca de fornecedores, canais, parceiros e até estruturas de custos, funcionando esta
investigacao como ponto de partida para a concretizacdo e materializacdo do Modelo de Negocio.

Sendo o Plusconnected um produto bastante inovador no mercado nacional, seria vantajoso para
a F3M a realizacdo de estudos e projetos de forma a tornar o objetivo de expansao internacional possivel.
Para além da expanséao internacional, ha a oportunidade de melhorias de processos no Plusconnected
em termos de sustentabilidade, podendo determinar, por exemplo, qual a pegada ecologica de
determinada peca de roupa e contribuir assim para uma producado mais sustentavel e circular, de forma
a melhorar o processo digital. Outra melhoria de processos seria o software Plusconnected interligar os
residuos e restos de uma empresa, ter essa informacdo disponivel para todas as empresas do
ecossistema, para que possam ser aproveitados por outra empresa, criando uma economia circular.
Sendo um produto tdo inovador no mercado, abre portas a diversos projetos, estudos e inovacdes, de

forma a acompanhar as tendéncias no mercado e as rapidas evolucoes.

8.1 Limitacodes

Neste estudo, a principal limitacao foi a falta de adesado dos inquiridos em responder ao
questionario, tornando a amostra mais reduzida do que o pretendido. Assim, esta limitacdo impede uma
boa analise de dados, tornando-a pouco representativa da populacdo. O facto de os inquiridos nao
estarem enquadrados no tema deste soffware ou nem verem ou tocarem em demonstracoes deste
produto também podera influenciar as percecdes obtidas sobre o mesmo. A nao visualizacdo da
implementacao do Modelo de Negocio proposto ou as alteracdes necessarias a serem efetuadas, também

se traduz nunca limitacdo para observar o sucesso do mesmo.
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10. Apéndices

https://eeguminho.eu.qualtrics.com/jfe/form/SV_eSe3ATrkzrA10Qu

Apéndice 1 - Questionario

A presente pesquisa esta a ser realizada no contexto de um estagio realizado numa empresa
tecnoldgica, no ambito do Mestrado em Gestao e Negocios, da Universidade do Minho.

Sabendo que as empresas, hoje em dia, tém cada vez mais a preocupacdo em diminuir as
perdas de tempo e 0s prazos de entrega dos produtos, sendo um dos principais entraves a partilha de
informacéao e a rapida comunicacao entre os varios intervenientes da industria téxtil, esta a ser
desenvolvida uma plataforma com o intuito de tornar a informacao mais fluida entre varios parceiros.

Esta plataforma prevé um conjunto de servicos que centralizam toda a informacao trocada
entre os varios parceiros da industria téxtil e possibilita a integracdo dos softwares utilizados nas
empresas. O objetivo deste questionario é recolher a sua opinidao sobre a relevancia deste tipo de
solucdes, pelo que a sua participacao € crucial para que a solucédo seja 0 mais adequada possivel as
reais necessidades das empresas.

A resposta ao questionario pressupde o tempo estimado de 5 min. Os dados recolhidos sao
confidenciais e andnimos, tratados de acordo com o RGPD, para as finalidades acima mencionadas
pela Universidade do Minho. Para mais informacdes podera entrar em contacto através do e-mail:

pg43851@alunos.uminho.pt

Q1: Avalie até que ponto as seguintes situacdes representam atualmente desafios
que a sua empresa tem que enfrentar. (Em que 1- significa que a situacdo “nao é um
desafio critico” que a empresa enfrenta atualmente e 5- é um “desafio muito critico” com

que a empresa tem que lidar)

e Nao haver uma comunicacao rapida e fluida entre os varios servicos subcontratados (1)
e Dificuldades no controlo das diferentes fases/operacées no processo de producao (2)
e Dificuldades em cumprir com os prazos de entrega ao cliente, considerando a complexidade do

processo produtivo (3)
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e Reducdes de produtividade devido a dificuldade de comunicacdo com os intervenientes (4)

e Dispersdo da informacao (fotos, fichas técnicas...) conduzindo ao aumento do esforco do
controlo do processo (5)

e Grande volume e diversidade de informacdo aumentando o esforco do controlo do processo (6)

e Dispersdo dos meios de comunicacao (e-mail, software de gestao, tim, documentos em
papel...) provocando um esforco extra do controlo do processo (7)

e Excesso de meios de comunicacdo provocando um esforco extra do controlo do processo (8)

e Qutro. Qual? (9)

Q2: Até que ponto considera as solucdes, a seguir apresentadas, importantes para
colmatar os desafios anteriormente referidos? (Sendo que 1 significa “nada importante”

e 5, “muito importante”).

e Saber a qualquer momento que atividades estao por realizar no seu subcontratado. (1)

e Saber o estado da encomenda no seu subcontratado. (2)

e Que o seu subcontratado saiba antecipadamente as tarefas que tem para realizar. (3)

e Ter informacao partilhada com o subcontratado referente as diferentes operacdes. (4)

e Formalizacao simplificada da aceitacdo da encomenda por parte do subcontratado. (5)

e Receber alertas sobre problemas no processo produtivo no subcontratado. (6)

e Perceber o estado das encomendas e ajustar atempadamente o planeamento da producao dos
subcontratados. (7)

e Ter a informacdo centralizada e de acesso rapido sobre as fases de producédo nos
subcontratados. (8)

e Qutra. Qual? (9)

Q3: A sua empresa presta servicos de subcontratacao?

e Sim (1)
e Nao (2)

(Apresentar esta pergunta se a resposta anterior for Sim)
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Q4: Prestando servicos de subcontratacao a outras empresas, classifique o grau

de importancia que teria para a sua empresa cada uma das seguintes informacoes. (Em

que 1 representa “sem importancia” e 5 representa “muito importante”).

Saber antecipadamente as tarefas que tem para realizar. (1)

Ter informacao técnica partilhada pelo contratante referente as diferentes operacdes. (2)
Formalizacdo agil da aceitacdo das encomendas recebidas. (3)

Enviar alertas para o contratante sobre problemas no processo produtivo. (4)

Ter acesso a informacdo centralizada da producdo em curso. (5)

Ter a informacéo disponivel num smartphone. (6)

Outra. Qual? (7)

Q5: Relativamente a uma plataforma que colmate as questoes apresentadas

anteriormente, escolha a opcao que considera mais correta:

A sua utilizacao teria um impacto positivo na empresa?
Sim (1)
Nao (2)

Q6: Estaria disposto/a a utilizar no dia-a-dia uma plataforma com estas

carateristicas como ferramenta de trabalho?

Sim (1)
Nao (2)

(Apresentar esta pergunta se a resposta anterior for Sim)

Q7: Para si, qual seria 0 modelo de contrato / pagamento mais adequado?

Pagar uma subscricdo mensal ou anual fixa para ter acesso a todas as funcionalidades (1)
Configurar as funcionalidades que deseja utilizar, e pagar uma taxa de utilizacao mensal ou
anual por cada uma delas (2)

Pagar uma unica vez a compra total da plataforma (3)
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e Pagar pelo uso dado, ou seja, pagar somente quando usasse o produto e o tempo que o
usasse (4)

e Ter acesso gratuito as funcionalidades minimas base, e pagar o extra para usar
funcionalidades adicionais (5)

e Qutra. Qual? (6)

Q8: Atualmente, cada empresa da industria téxtil utiliza o software de gestao que
considera ser mais vantajoso para si, havendo uma diversidade muito grande de sistemas
de gestao fornecidos por diferentes empresas. Esta diversidade dificulta a partilha de
informacao de modo que a comunicacio seja rapida e agil e que conecte toda a cadeia do

processo produtivo, nomeadamente as empresas e os seus subcontratados.

Perante as seguintes afirmacoes, arraste e ordene de 1 a 7, a sua ordem de
importancia. Sendo que 1 é a que considera mais importante e 7 a que considera menos

importante.

e A comunicacao rapida e fluida entre a empresa e os subcontratados (1)

e Informacao centralizada e com histérico acessivel (2)

e 0O acompanhamento em tempo real das ordens de fabrico (3)

e (Otimizacdo e acompanhamento do processo produtivo (rastreio do historico de produtos, pecas
e materiais em qualquer momento, desde a ordem de producao até a entrega para ser
comercializado) (4)

e Diminuicao dos prazos de entrega do produto ou subprodutos intermédios (5)

e Rastreabilidade de todas as operacdes (6)

e O aumento da produtividade (7)

Q9: Qual o ano de fundacao da empresa?

Q10: Tipo de empresa:

Q11: Quantos trabalhadores tem a empresa?
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Q12: Qual o volume de negdcios da empresa?
Menos de 5.000€ (1)

5.001€ a 50.000€ (2)

50.001€ a 100.000€ (3)

100.001€ a 500.000€ (4)

500.001€ a 1.000.000€ (5)

1.000.001€ a 5.000.000€ (6)

5.000.001€ a 20.000.000€ (7)

Mais de 20.000.000€ (8)

Outro. Qual? (16)

Q13: Quais as suas habilitacoes académicas?

Menos de 4 anos de escolaridade (1)
1° ciclo do ensino basico (2)

2° ciclo do ensino basico (3)

3° ciclo do ensino basico (4)

12° ano (Ensino secundario) (5)
Bacharelato ou Licenciatura (6)
Pés-graduacéo ou Mestrado (7)
Doutoramento (8)

Curso de especializacdo tecnologica (9)

Outro. Qual? (10)

Q14: Qual a funcao que desempenha na empresa?

Q15: Ha quanto tempo se encontra a desempenhar essa funcao na empresa?
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