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Resumo

Este relato apresenta o processo de desenvolvimento e validagdo de um novo modelo de negécio para a comercializagdo de moveis
planejados, de modo a oferecer aos clientes uma melhor experiéncia no processo de compra. Foi inicialmente realizada uma andlise do
mercado de méveis planegjados, tamanho, tendéncias e principais players. Em seguida, foram feitas pesquisas quantitativas e
qualitativas que levantaram as principais dores dos clientes. Constatou-se haver uma oportunidade de oferecer uma solugéo distinta
neste segmento, por meio da venda em plataforma on-line (e-commerce) tendo como vantagens a possibilidade de atingir um universo
maior de pessoas dada a escalabilidade, a facilidade de configuracdo e personalizagcdo do projeto no meio digital, a entregarapida e o
preco competitivo. Foram entdo desenvolvidas andlises adicionais dos ambientes externo e interno. Os dados |levantados foram
compilados em uma analise SWOT cruzada. Seguiu-se entéo para proposi¢éo do model o de negdcios utilizando-se o Business Model
Canvas. Como etapa seguinte, foram feitos testes de validagdo das principais premissas do modelo, tanto do encaixe produto-mercado,
quanto da viabilidade de parcerias para produgéo e montagem dos componentes junto aos clientes

Palavras-chave: Méveis planejados, Model o de negdcio, e-commerce
Abstract

This report presents the process of developing and validating a new business model for the sale of custom furniture, in order to offer
customers a better experience in the purchasing process. Initially, an analysis of the custom furniture market, size, trends and main
players was carried out. Then, quantitative and qualitative research was carried out to identify customers main pain points. It was found
that there was an opportunity to offer a different solution in this segment, through sales on an online platform (e-commerce), with the
advantages of being able to reach a larger universe of people given the scalability, ease of configuration and customization of the
project in the digital environment, fast delivery and competitive price. Additional analyzes of the external and internal environments
were then developed. The data collected was compiled in a cross-SWOT analysis. The business model was then proposed using the
Business Model Canvas. As a next step, tests were carried out to validate the main assumptions of the model, both regarding product-
market fit and the feasibility of partnerships for the production and assembly of components with customers.

Keywords: Custom furniture, Business model, e-commerce



Novo Moveis — Desenvolvimento de um Novo Modelo de Negécio para

Moéveis Planejados

RESUMO

Este relato apresenta o processo de desenvolvimento e validagdo de um novo modelo de negdcio
para a comercializacdo de mdveis planejados, de modo a oferecer aos clientes uma melhor
experiéncia no processo de compra. Foi inicialmente realizada uma anélise do mercado de
moveis planejados, tamanho, tendéncias e principais players. Em seguida, foram feitas
pesquisas quantitativas e qualitativas que levantaram as principais dores dos clientes.
Constatou-se haver uma oportunidade de oferecer uma solugéo distinta neste segmento, por
meio da venda em plataforma on-line (e-commerce) tendo como vantagens a possibilidade de
atingir um universo maior de pessoas dada a escalabilidade, a facilidade de configuracéo e
personalizacdo do projeto no meio digital, a entrega rapida e o preco competitivo. Foram entéo
desenvolvidas analises adicionais dos ambientes externo e interno. Os dados levantados foram
compilados em uma andlise SWOT cruzada. Seguiu-se entdo para proposicdo do modelo de
negacios utilizando-se o Business Model Canvas. Como etapa seguinte, foram feitos testes de
validacao das principais premissas do modelo, tanto do encaixe produto-mercado, quanto da
viabilidade de parcerias para producéo e montagem dos componentes junto aos clientes

Palavras chaves: Moveis planejados, Modelo de negocio, e-commerce



1 INTRODUCAO

Os espacos com mdveis planejados decoram e organizam ambientes diversos, sejam
estes pessoais ou profissionais. Para além da decoragdo e organizacao, caracterizam espacos de
acordo com o gosto da pessoa e, por isso, todo projeto de um movel planejado torna-se dnico.
Os moveis planejados representam e concretizam o imaginario de uma pessoa. Em diversos
momentos, é possivel observar que pessoas admiram ambientes bem decorados, seja do estilo
retrd, classico, moderno, rustico, industrial ou outro qualquer. Moveis sdo a base para uma boa
decoracdo (Galvao, 2016).

E sabido que a decoragdo faz toda a diferenca de um ambiente. Quando um
empreendimento imobiliario de apartamentos, por exemplo, é langado, a primeira acdo a ser
feita € a construcdo do estande de vendas e, junto com ele, 0 modelo de um apartamento
decorado. Sdo os moveis planejados, somados a outros itens de decoragdo, que tornam o
ambiente deslumbrante e encantam potenciais compradores.

Nesse contexto, entende-se que os principais desafios da industria moveleira, em
especial 0 segmento de moveis planejados, estdo relacionados a elaboragdo de projetos
personalizados, que atendam as necessidades e aos desejos dos clientes, bem como a prestacéo
de uma boa méo de obra na casa do cliente no momento da entrega e montagem dos moveis
planejados.

Por isso, diante desse cenario, este trabalho aborda o desenvolvimento de um novo
modelo de negocio para vendas de madveis planejados.

Para avaliacdo da oportunidade de negdcio, foi realizada uma pesquisa com o segmento
de clientes potenciais que se pretende atingir. O resultado evidenciou ndo so a existéncia de
oportunidade, mas também novas ideias para o novo modelo de negacio.

Nas secdes seguintes sdo apresentados o contexto e realidade investigada, o diagnostico
da oportunidade, a proposta de aproveitamento da oportunidade, a validacdo do modelo de
negocio, além da concluséo.

Este estudo consiste, portanto, na apresentacdo das etapas seguidas para 0
desenvolvimento de um novo negocio de venda de mdveis planejados por meio de um modelo
de negdcios inovador, em que a venda ocorrera de forma totalmente on-line.

2 CONTEXTO E REALIDADE INVESTIGADA

Nos itens a seguir, serdo apresentadas uma breve analise da industria moveleira, do
mercado atual de mdveis planejados e da caracterizacdo da oportunidade

2.1 A Inddstria Moveleira

A histéria do mobiliario é antiga, vem desde que o homem deixou de ser némade e
passou a viver em habitacGes fixas. Carpinteiros e artesdos eram 0s responsaveis pela producao
de mdveis, em geral, de madeira.

Desde entdo, até os tempos atuais, os mdveis vém evoluindo e sendo adaptados as
realidades de cada época, povos e local onde estdo inseridos. Tal evolucdo esta ligada
diretamente ao contexto social, econdmico, cultural e tecnolégico de cada periodo. Com isso, 0
que no inicio era feito de maneira bastante manual e, imagina-se, com ferramentas muito
rudimentares e limitadas, mudou. Atualmente, parte do setor moveleiro esta na chamada
Industria 4.0, em que a automac&o dos processos produtivos se faz presente de forma bastante
intensa. Nos dias atuais, por exemplo, na sociedade globalizada e tecnol6gica em que se vive,
um namero cada vez maior de pessoas esta trocando o trabalho nos escritérios pelo trabalho
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home office (casa) ou hibrido (casa e empresa). Isso faz com que haja, muitas vezes, a
necessidade de novos moéveis, para adaptar o ambiente doméstico para o profissional (Ferreira,
Gorayeb, Araujo, Mello & Boeira, 2008).

A industria tem grande relevancia na economia do pais, o Brasil € 0 6° maior produtor
de médveis do mundo. J& no mercado interno, o setor moveleiro, que compreende toda cadeia
de moveis e colchdes, é a 8 cadeia produtiva que mais gera empregos no pais (Ciser, 2020).

A industria moveleira é segmentada de acordo com as matérias-primas utilizadas, o
processo de producdo, o modelo de negdcio, entre outros. Desse modo, tém-se, dentre outros,
0s segmentos de mdveis para escritorio, de moveis de plastico, de moveis estofados e o de
moveis planejados. Este Gltimo é o segmento objeto deste estudo.

Na cadeia de suprimentos do segmento de mdveis planejados, a matéria-prima principal
utilizada na producdo é extraida de florestas plantadas, as quais produzem as arvores que sdo
enviadas para a indastria em que sdo produzidos os painéis de madeira. As ferragens
(dobradicas, corredicas, puxadores, entre outros) também sdo insumos bastante utilizados.
Essas matérias-primas seguem dois destinos: um é as fabricas de moveis, que realizam as
vendas ao cliente final por meio das lojas que possuem espalhadas pelo pais; outro destino ¢ as
lojas especializadas que as revendem as marcenarias, outra op¢do que o cliente dispde para
adquirir moveis planejados. Robles (2016, p. 31) compara a cadeia de suprimentos com 0
conceito de logistica integrada ao incorporar as relagdes interempresariais que se estabelecem
na movimentagdo de mercadorias, desde a origem das matérias-primas até a entrega dos
produtos acabados aos clientes finais. A Figura 1 apresenta a cadeia de suprimentos no
segmento de moveis planejados.

FABRICAS DE
MOVEIS
PLANEJADOS

LOJAS PARA
\ MARCENEIROS

ﬁ |
— e

Figura 1. Cadeia de suprimentos de mdveis planejados
Fonte: Elaborada pelo autor

2.2 O mercado — Analise e Tendéncia

Além dos varios segmentos do mercado de mdveis, ja abordados, no Brasil, muitos
estudos sobre mdveis trazem dados também que incluem o mercado de colchdes. Neste estudo,
pela falta de dados secundarios acessiveis sobre 0 segmento de moéveis planejados, alguns dados
se referem ao mercado moveleiro geral e outros sdo dados compilados com o mercado de
colchdes.

Segundo o Instituto de Estudo e Marketing Industrial (IEMI, 2019), os moveis
planejados representam 8,8% entre as unidades produtoras de méveis no Brasil e movimenta
cerca de R$ 18,9 bilhdes no varejo

O mercado de moveis planejados é influenciado diretamente pelo setor da construgao
civil. Brand&o (2021) aponta que, em 2020, embora os langamentos no setor imobiliério tenham
recuado 17,8%, as vendas subiram 9,8%. Essa alta na venda dos estoques do setor imobiliario
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ajudou a industria de mdveis. No mesmo artigo, Prado, economista e diretor da IEMI (citado
por Brandao, 2021) afirma que “ainda tem muito imovel para ser entregue por causa de rupturas
na cadeia de fornecimento”. Rodrigo (2022) mostra dados da pesquisa realizada pelo instituto
IEMI, indicando que a receita da indudstria brasileira de moéveis e colchdes aumentou, em 2021,
aproximadamente 9,28%, totalizando mais de R$ 78 bilhdes, resultados ndo sé superiores aos
do ano de 2020, mas também aos de anos anteriores.

Na Tabela 1, sdo apresentados os valores da producdo e a evolucdo percentual no
periodo de 2016 a 2021.

Tabela 1 Valores da Producdo da industria de mdveis e colchdes

Producéo total de Mdveis e Colchdes

2016 2017 2018 2019 2020 2021
Valor da Producédo (mi R$) 57.619 |62.181 |67.026 |69.912 |71.447 |78.077
Evolucéo (%) - 792% |7,79% [4,30% [2,20% |9,28%
Fonte: Rodrigo (2022)

Para 2022, estimativas preliminares apontam um crescimento de 2% na producéo de
moveis e colchdes em volume de pecas. Em valores nominais, 0 aumento aguardado é de 4,2%
na industria, quando comparado com 2021 (Prado, 2022). A estimativa de Rodrigo (2022) é
que o valor da producdo de moveis e colchdes continue crescendo 4,21% em 2022 e 5,25% em
2023. Na Tabela 2, sdo apresentadas as estimativas projetadas do valor da producéo no periodo
de 2021 a 2023.

Tabela 2 Estimativa projetada para a industria de moveis e colchdes

Estimativa da Producdo total de Moveis e Colchdes

2021 2022 2023
Valor da Producio (mil R$) 78.077.480 81.364.542 85.636.181
Evolugo (%) 9,28% 4,21% 5,25%

Fonte: Rodrigo (2022)

O relatorio do IEMI, citado por Rodrigo (2022), aponta que ap6s um dos periodos mais
criticos da pandemia do Covid-19, ocorrido no primeiro semestre de 2020, o varejo de moveis
e colchdes apresentou uma retomada muito forte e registrou uma recuperagdo em “V”, batendo
recordes de vendas no final daquele ano. Posteriormente, o consumo de mdveis se manteve
aquecido ao longo de todo o primeiro semestre de 2021, arrefecendo apenas no final do ano.

Esse comportamento se deu em grande parte pela compra de mdveis residenciais, em
especial para o home office, devido ao estimulo ao trabalho remoto no contexto da pandemia.

Em suma, os dados acima apresentados mostram que:

e O segmento de moveis planejados representa aproximadamente 20 bilhdes de
reais no varejo;

e O mercado de moveis planejados € influenciado diretamente pelo setor da
construcdo civil;

e O resultado do segmento de mdveis e colchdes em 2021 foi superior aos anos
anteriores, apesar da crise do Covid-19;

e Asexpectativas futuras para o segmento de moéveis planejados sdo boas e devem
ser impulsionadas pelas atividades de home office e hibrida, bem como pela
construcao civil.




2.3 CaracterizagOes da Oportunidade

Problemas com mdveis planejados ocupam o segundo lugar no ranking do Procon
(Jornal da Record, 2018). Essa situacdo pode ser constatada na Fundagdo Procon-SP, que
recebeu diversas queixas de consumidores, referentes a ma prestacdo de servigcos na compra e
instalacdo de moveis planejados. As principais reclamacdes sao referentes aos erros no projeto
e a utilizacdo de materiais que ndo correspondem aos ofertados (PROCON-SP, 2022).

Pinto (2014) aponta que é crescente o relato de consumidores prejudicados pela ndo
entrega de mdveis planejados. Ressalta que a busca pelo judiciario para obter o ressarcimento
dos prejuizos nem sempre é tdo facil e rapida, fazendo com que os acontecimentos se tornem
um martirio diario na vida dos consumidores de moveis planejados. Transtornos com prazos,
montagens e entrega sao frequentes quando se trata de empresas de mdveis planejados e trazem
uma grande dor de cabeca ao consumidor (Proteste, 2015).

O site Reclame Aqui (2022) apresenta os problemas mais comuns relatados por clientes
que compraram moveis planejados e fizeram reclamacgdes na plataforma de solucdes de
conflitos entre consumidores e empresas (Figura 2).

Tipos de problemas de Moveis Planejados

23%
10% 8% 9
I . 7% 6% 5% 5% 1% 3%
: g .

Figura 2. Problemas com mdveis planejados
Fonte: Elaborada pelo autor, com base em Reclame Aqui (2022)

Nesse cenario, Fernandes (2015) aponta que onde existe problema, existe oportunidade
de negdcio. Na mesma linha, Fernandes e Guanaes (2015) dizem que “O problema ¢é o pai da
invencdo. O fogo veio do frio; a roda veio para encurtar as distancias, um pais com muitos
problemas ¢ o melhor lugar para empreender”. As empresas de sucesso reconhecem as
necessidades ndo atendidas a partir de tendéncias detectadas, e adotam medidas para lucrar com
elas (Kotler, 2000).

Neste contexto, entende-se haver uma lacuna a ser explorada no mercado de mdveis
planejados. Diante da vivéncia do autor deste estudo, durante trés anos no segmento de moveis
planejados, a frente de uma marcenaria, somada as constatacdes trazidas nos paragrafos
anteriores, observou-se que existem de fato muitos problemas neste mercado, decorrente de
necessidades dos consumidores ainda ndo atendidas satisfatoriamente pelas lojas de moveis
planejados e marcenarias.

E plausivel a possibilidade de vender méveis com qualidade similar aos dos
concorrentes, porem com pregos menores, uma vez que as lojas de modveis planejados
incorporam em seu preco final varios custos, como altos valores de alugueis das lojas,
showrooms que sdo substituidos periodicamente, funcionarios das lojas, dentre outros.

Sobre os canais de compra de moveis em geral e colchdes, o IEMI (2022) apresenta que
63% dos consumidores fizeram a sua Gltima compra de moveis em lojas fisicas e cerca de 36%
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o fizeram pela internet. Dentre os que compraram pela internet, 97% ficaram satisfeitos com a
aquisicdo e a motivacdo da compra por este canal se deu principalmente pela oferta de pregos
mais acessiveis, aliados a fatores como facilidade e comodidade em comparacdo a compra em
loja tradicional. Tais dados sugerem que, no que tange especificamente a méveis planejados,
pode haver espaco para um novo modelo de negdcios, voltado para venda on-line.

Atualmente, o mercado de mdveis planejados é atendido basicamente por lojas
especificas e por marcenarias. No &mbito das marcenarias, em sua grande maioria, sdo pequenas
e medias empresas, que trabalham em uma regido geogréfica limitada, em que o tempo que
estdo no mercado as tornam conhecidas e suas vendas, na maioria das vezes, séo feitas por meio
de indicacGes de clientes. Ja as lojas de moveis planejados, das mais diversas marcas, estao
espalhadas em todo o pais. No entanto, de modo geral, as principais fabricas estdo instaladas
no Rio Grande do Sul, em especial na regido de Bento Gongalves, onde estd boa parte das
empresas que construiram marcas de referéncia no mercado brasileiro de moéveis (Movelsul,
2017).

Dentre as tantas empresas de moveis planejados que atuam no Brasil, destacam-se o
Grupo Unicasa, que possui as marcas Dell Anno, Favorita, New e Casa Brasileira; Italinea;
Todeschini; Grupo SCA; Bentec Moveis; Simonetto; Criare; Ornare, e Florense. Estas empresas
atingem os publicos das classes A e B e algumas marcas, ainda, a classe C.

Apesar de muitas opcOes para compra, as dores dos clientes que buscam comprar moveis
planejados sdo muitas, por exemplo, a decisdo de comprar em uma e loja ou marcenaria; de
acordo com a escolha, identificar qual a melhor loja ou marcenaria para a compra; a demora em
obter um projeto e um orgamento; a cotacdo com varios fornecedores e, consequentemente, a
escolha da melhor opcao; a morosidade na entrega dos mdveis; o trato com montadores de
moveis por varios dias, entre tantas outras dores.

Diante da oportunidade percebida até 0 momento, a proposta inicial é operar de uma
nova forma, com um novo modelo de negdcio, que busca minimizar as dores dos clientes e
fazer do processo de compra de moveis planejados uma experiéncia agradavel e descomplicada.

3 DIAGNOSTICO DA OPORTUNIDADE
3.1 Procedimentos Adotados para o Diagndstico

Segundo Marcondes, Miguel, Franklin e Perez (2017) o diagnostico tem a finalidade de
encontrar as condicdes objetivas das oportunidades de mercado para 0s produtos e/ou servi¢cos
da empresa. Mady (2014) diz que na pesquisa de mercado podem ser utilizados dados
secundarios e primarios, sendo aconselhavel que o pesquisador primeiramente busque os dados
secundarios, para depois buscar os dados primarios. Dados secundarios sdo, conforme Kotler e
Keller (2006), dados ja coletados com outra finalidade que se encontram a disposi¢cdo em algum
lugar.

Tendo como premissas as informacdes obtidas de dados secundarios apresentadas no
item Caracterizacdo da Oportunidade, foi realizada um levantamento de dados primarios, que
buscou, além de identificar o publico-alvo, compreender as dificuldades de quem compra
moveis planejados.



3.1.1 Pesquisa Com Dados Primérios Sobre Moveis Planejados E Marcenarias

A pesquisa com fonte de dados primarios foi feita utilizando-se o Google Forms,
aplicativo de pesquisas personalizadas do Google, por meio de um link que foi enviado, via
WhatsApp, para a rede de contatos do autor e sugerido que, aqueles que pudessem, repassassem
o link para seus proprios contatos. Segundo Yasuda e Oliveira (2016), dados primarios sdo fruto
de pesquisas elaboradas para atender as necessidades especificas dos interessados. Sdo dados
que ndo se dispunha anteriormente. Na mesma linha, para Kotler e Keller (2006) dados
primarios sdo dados novos coletados para algum fim ou projeto de pesquisa, especificos.

Para o levantamento de dados primérios pode-se usar tanto o metodo qualitativo quanto
0 quantitativo. Para testar e comprovar hipoteses, 0 método quantitativo € o mais indicado
(Yasuda & Oliveira, 2016). Pesquisas quantitativas sdo geralmente mais estruturadas e podem
ser avaliadas com nimeros, porcentagens, médias, etc. E comum que a analise dos dados seja
feita com auxilio de técnicas estatisticas (Casas, 2019).

No levantamento de dados para este estudo foi utilizado um questionario quantitativo,
tipo survey. com 22 perguntas das quais oito buscam tragar o perfil dos entrevistados, enquanto
outras 14 estdo diretamente relacionadas ao entendimento das escolhas e das dificuldades dos
clientes no processo de compra de maéveis planejados. Segundo a Opus Consultoria e Pesquisa
(Opus, 2018) esse tipo de método de pesquisa é adequado quando se pretende verificar a
satisfacdo dos clientes sobre determinado produto ou servico.

A pesquisa survey pode ser descrita como a obtencdo de dados ou informacdes sobre
caracteristicas, acGes ou opinides de determinado grupo de pessoas, indicado como
representante de uma populagéo alvo, por meio de um instrumento de pesquisa, normalmente
um questionario (Tanur, citado em Freitas, Oliveira, Saccol & Moscarola, 2000).

Foram ouvidos 52 entrevistados, na maioria (79%) residentes na grande Sao Paulo;
sendo 53% do sexo masculino e 47% do sexo feminino; 87% dos entrevistados tinham entre 30
e 59 anos; 73% se declararam casados, 19% solteiros e 8% separados ou divorciados. A
pesquisa trouxe dados referentes a quantidade de pessoas que residem nos domicilios dos
entrevistados, neste quesito, 37% responderam que moram em trés pessoas, 27% disseram que
moram em duas pessoas, 19% em quatro pessoas, 12% declararam que moram sozinhos e 6%
gue moram em cinco pessoas na mesma residéncia. Dos entrevistados, 43% declararam ter
renda familiar entre 10 e 25 mil, 23% entre 25 e 50 mil, 18% entre 6 e 10 mil, 10% de 3 a 6 mil,
6% acima de 60 mil e 2% declaram renda familiar de até 3 mil. Dos 52 entrevistados, 79%
responderam que suas moradias sdo proprias, enquanto 21% moram residéncias alugadas.
Quando perguntados sobre quem, no domicilio, era a pessoa que mais influenciava nas escolhas
quando se tratava de compra de moveis 58% responderam que era o casal, 38% responderam
ser a propria pessoa, enquanto 4% disseram ser a mae.

A nona questdo, a Unica totalmente aberta, tinha o objetivo de se criar uma nuvem de
palavras, com aquilo que os entrevistados consideravam ser necessidades que mais procuravam
e influenciavam nas escolhas no momento da compra de mdveis. A Figura 3 representa a nuvem
resultante das respostas a questdo: Quando vocé compra um maével, o que mais espera dele,
além de sua funcdo natural (uso do item)? Cite até trés necessidades que mais procura atender
e influéncia nas suas escolhas no momento da compra. A nuvem de palavras demonstra que
questdes relacionadas a durabilidade e qualidade sdo as necessidades mais procuradas e que
influenciam na compra. Além disso, preco e beleza foram argumentos bastante citados.
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Figura 3. Nuvem de Palavras - Necessidades dos clientes e o que influencia suas escolhas
Fonte: Elaborada pelo autor

A décima questdo € muito relevante para este trabalho, pergunta sobre o habito de
realizar compras on-line dos entrevistados. O resultado mostra que cerca de 85% dos
respondentes costumam comprar de forma on-line.

Quando perguntados se teriam interesse em comprar méveis planejados de um modo
diferente, em que fosse possivel realizar a compra 100% on-line, desde a troca de informagdes
de suas necessidades, apresentacdo do projeto em plataforma em que fosse possivel o proprio
cliente customizar o projeto de forma facil, tendo seus valores atualizados a cada customizagéo,
até o projeto final pronto, 60% responderam que sim, teriam interesse; 29% responderam que
eventualmente teriam interesse; 6% teriam muito interesse; e apenas 6% responderam que nao
teriam nenhum interesse. Diante desses resultados, nota-se que 95% demonstraram ter algum
interesse neste formato de compra.

Outro dado bastante significativo, que corrobora a atratividade deste segmento de
mercado, foi que quase 90% dos entrevistados ja compraram mdveis planejados. Quando
perguntados ha quanto tempo ocorreu a compra, 36% responderam que foi ha trés anos ou
menos; outros 36% de trés a seis anos; e 27% responderam que a compra ocorreu a mais de seis
anos.

Foi perguntado sobre o que motivou a compra dos moveis planejados. Nesta questédo,
foram apresentadas trés opcOes de resposta fechada, além de um campo para resposta aberta,
caso 0 entrevistado desejasse mencionar o que 0 motivou. Era possivel também marcar mais de
uma opcao, motivo pelo qual a soma dos percentuais ultrapassa 0os 100%. O resultado trouxe
que 62% dos respondentes compraram 0s moveis pois se mudaram para um imovel ndo
mobiliado; 38% compraram para trocar 0s mdveis que ja tinham; e 24% pela necessidade de
mais moveis.

A pesquisa mostra também que 67% dos respondentes compraram moveis planejados
para dois a quarto ambientes; enquanto 20% compraram para cinco ou mais ambientes; e apenas
13% compraram moveis planejados para um tnico ambiente.

Com o intuito de saber como é feita a escolha dos fornecedores, ou seja, como as pessoas
que compraram moveis planejados buscaram seus fornecedores, foi feita uma pergunta
contendo seis alternativas de respostas. Além disso, havia um campo para, caso 0 motivo da
escolha ndo estivesse entre as alternativas, pudesse mencionar como foi feita a escolha. Nesta
questdo, também era possivel marcar mais de uma opcdo, por este motivo a soma dos
percentuais ultrapassa 0s 100%.

A pesquisa mostra ainda que 47% dos respondentes escolheram seus fornecedores por
intermédio da indicacdo de amigos; 44% por serem empresas j& conhecidas ou marcas
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tradicionais; 16% pela indicagéo de arquitetos; 11% por pesquisas realizadas no Google; 7%
por anincios no Instagram; 2% por andncios no Facebook; outros 2% indo ao shopping de
moveis; 2% por pesquisa na plataforma Reclame Aqui; e 2% indo a feiras de moveis.

Finalmente, a pesquisa identificou que os clientes de mdvel planejados costumam fazer
de duas a trés cotacOes, com fornecedores diferentes, antes de comprar. Quando perguntados
com quantos fornecedores cotaram, 40% responderam que cotaram com dois fornecedores,
27% com trés fornecedores, 24% com apenas um fornecedor; e outros 9% cotaram com quatro
ou mais fornecedores.

Diferente da pergunta que trouxe como sdo feitas as buscas por fornecedores,
apresentada anteriormente, as pessoas que cotaram com mais de um fornecedor tiveram que
escolher a melhor opcéo. Desse modo, foi perguntado o que o fez comprar com o fornecedor
que escolheu. Nesta pergunta, foram dadas sete op¢des de respostas, além de um campo para,
caso 0 motivo da escolha nédo estivesse entre as sete opgdes, pudesse mencionar 0 que o fez
escolher o fornecedor. Era possivel também marcar mais de uma opg¢do, motivo pelo qual a
soma dos percentuais ultrapassa 0os 100%. A percepcdo de qualidade que o cliente tem do
fornecedor € o ponto mais importante no momento da escolha: demonstrou ter mais qualidade
- 64%; passou mais confianga - 44%; confiei na indicagdo - 31%; e tradigdo da marca ou da
empresa - 27%.

Além da qualidade, foi possivel verificar outros pontos importantes e que podem ser
trabalhados na estratégia do novo negécio. Tem-se que 38% dos respondentes consideram que
uma boa condicao para o pagamento também é um fator importante na decisdo da escolha do
melhor fornecedor; 25% consideram o0 menor preco importante; enquanto 22% consideram o
menor prazo de entrega. Apenas um respondente indicou sua opc¢do pelo prazo de entrega e
outro respondente indicou que optou pelo fornecedor também pela qualidade do projeto.

Como o segmento de moveis planejados é atendido por lojas especificas e marcenarias,
buscou-se saber o percentual de cada uma na escolha dos entrevistados. O resultado mostrou
que 61% dos respondentes compraram em lojas; enquanto 41% em marcenarias. Observou-se
que, quando perguntados sobre como foi o relacionamento com o fornecedor, 73% responderam
que foi muito tranquilo; 13% responderam que foi tranquilo até fecharem o pedido, depois
tiveram problemas; 9% responderam que foi mais ou menos; outros 4% responderam que foi
dificil.

Mesmo entre aqueles que responderam ter sido muito tranquilo o relacionamento com
o fornecedor, apenas quatro deles, de um total de 33, apresentaram que ndo teve nada dificil no
processo de compra. Os outros 29 respondentes indicaram que algo foi dificil no processo de
compra. A pesquisa mostra que 43% deles consideraram que o tempo que dedicaram em todo
processo foi o mais dificil; seguido por 23% que consideraram ter sido a escolha do fornecedor
o mais dificil; 14% responderam que o mais dificil foi a montagem dos moveis; 11% a demora
em ter um projeto pronto; 3% citaram prazos ndo cumpridos; e 3% a escolha de opcdes de cores
e acabamento.

Por altimo foi perguntado sobre o valor total da compra. O resultado traz que 31% das
compras foram entre cinco e 15 mil reais; 29% entre R$ 15,01e R$ 30 mil; 18% de R$ 30,01 a
R$ 60 mil; 11% acima de R$ 60 mil; e outros 11% até cinco mil reais.

3.2 Analise dos Resultados da Pesquisa

A pesquisa realizada buscou compreender o publico-alvo da compra de mdveis
planejados. Para tanto, como ja mencionado, foram feitas entrevistas com questionario fechado
e aberto. Considerando-se que mdveis sdo utensilios necessarios a toda a populacao, a pesquisa
ndo se preocupou com critérios em eleger os sujeitos da pesquisa. O questionario foi distribuido
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para aproximadamente 150 pessoas e foi respondido por 52 pessoas.

Nesse cenario, os dados da pesquisa apontam que o publico-alvo para a loja de moveis
planejados on-line apresenta idade acima de 29 anos, estado civil casados ou separados, com
renda mensal superior a R$ 20.000,00 (vinte mil reis). Dos entrevistados, 97% ja compraram
moveis planejados em algum momento. Destaca-se que o0s respondentes que ja adquiriram
moveis planejados buscam por atributos como beleza, qualidade, durabilidade e preco no
momento da escolha.

Do total de respondentes, quando perguntado se havia interesse em realizar compras de
moveis planejados pela internet, 97% demonstraram interesse. Dessa forma, a hipdtese deste
estudo em ofertar a compra de moéveis on-line foi comprovada na pesquisa.

A motivagdo para compra de moveis, na maioria das vezes, estd associada a novas
moradias. Esse resultado demonstra que um possivel campo favoravel a atuacdo da venda de
moveis planejados on-line é o ramo imobiliario de imo6veis na planta.

A pesquisa demonstrou que, independentemente de campanhas publicitarias, a escolha
de fornecedores para cotacdo de moveis planejados se da a partir da indicagdo de uma pessoa
conhecida ou por meio de empresas ja conhecidas. Esses s@o dois fatores que podem ser 0s
principais desafios para um negocio novo.

Considerando-se que 85% dos respondentes realizaram cotacdo com mais de um
fornecedor, os critérios para escolha de compra foram evidenciados na pesquisa, 0 que permitiu
identificar as preferéncias de escolha do comprador. Os quesitos mais apontados foram os itens
relacionados a qualidade dos produtos e do fornecedor, seguidos pela melhor condigdo de
pagamento e melhor preco.

Os respondentes que ja realizaram compras de mdveis planejados relataram suas dores,
as dificuldades ocorridas no processo de compra. Dentre essas dores, ficou evidente que o
tempo dedicado a compra de moveis planejados é a mais latente. Contudo, varios respondentes
apontaram também como dores a demora em se obter um projeto, a montagem dos moveis e
prazos ndo cumpridos. Nesse cenario, observa-se que um novo negocio na area de moveis
planejados precisa sanar essas dores, portanto, reduzir o tempo dedicado a compra, agilizar o
desenvolvimento do projeto, mitigar problemas na montagem e cumprir os prazos estabelecidos
em cada uma das etapas do processo.

Destaca-se ainda, a partir dos dados levantados, que o numero de pessoas que compram
moveis planejado € elevado, assim como, o valor das compras. Dos entrevistados que
compraram moveis planejados, cerca de 80% fizeram compras entre 5 e 60 mil reais.

4 PROPOSTA DO APROVEITAMENTO DA OPORTUNIDADE

Neste topico serdo apresentados os condicionantes do ambiente externo e do ambiente
interno e o modelo de negdcio proposto.

4.1 Anéalise SWOT Cruzada

Segundo Johnson et al. (2011, p. 103), a analise SWOT resume as questfes principais
do ambiente de negdcios e da capacidade estratégica de uma organiza¢do com mais chances de
causar impacto no desenvolvimento estratégico.

Hitt, Ireland e Hoskisson (2018, p. 380), dizem que “o principal objetivo ao conduzir
uma analise SWOT € determinar como posicionar a empresa de modo que aproveite as
oportunidades a0 mesmo tempo que evita ou minimiza ameagas ambientais.”

Os principais pontos dos ambientes externo e interno foram reunidos na analise SWOT,
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de modo que foi possivel realizar o cruzamento das informac@es a fim de explicitar como 0s
pontos fortes podem ajudar no aproveitamento das oportunidades, assim também como as
oportunidades podem potencializar as for¢as do negdcio e no que eles podem neutralizar as
ameacas. Do mesmo modo, o cruzamento analisou de que forma os pontos fracos do negdcio
podem ser minimizados pelas oportunidades e de que forma eles podem estar relacionados com
as ameacas, a fim de buscar estratégias para proteger o negocio.

A Figura 4 apresenta o cruzamento das informacdes dos dados. Para cada uma foi
atribuida uma nota de 1 a 5, onde em que quanto maior a nota, mais sinergia foi atribuida as
informacGes contidas no cruzamento. Deste modo, fica visivelmente fécil identificar os
cruzamentos que devem ser analisados.

+ investimentos em
startups
mercado consumidor
+ home office
+e-commerce
+interner
clientes dispostos a
comprar on-line
Empresas do mesmo
segmento
empresas com modelo
de negdcio parecido

modveis customizados pelos
clientes

compra facil e rapida

bom preco

cliente e designer com
facil contato

entrega rapida

baixo custo fixo

S I SN S O S S opedes de fornecedores

g -:-l8:8--

pioneirismo

modelo escalavel

falta de reputacao

dependéncia de terceiros

2
5

falta de capital

Figura 4. Cruzamento de dados da SWOT
Fonte: Elaborada pelo autor

De acordo com o cruzamento das forcas e oportunidades, tem-se que:

e Os fatos de os moveis poderem ser customizados pelos clientes, o processo de
compra ser facil e rapido e o cliente ter contato facil com o designer, podem ser
atrativos aos clientes que estdo dispostos a comprar méveis planejados on-line;

e Ser um negocio inovador, que consiga praticar bons precos e ser escalével,
pioneiro no segmento de moveis planejados, podem ser facilitadores no
momento de buscar investimentos, se necessario. Ser pioneiro ainda favorece
atrair aqueles clientes que estdo dispostos a comprar mdveis planejados on-line;

e Ter um grande mercado consumidor préximo favorece gque a entrega seja rapida,
além de possibilitar a escalada inicial do negécio dentro da propria regido;

e A possibilidade do trabalho no sistema de home office permite que sejam
contratados designers em todo o pais, mantendo um baixo custo;

e O e-commerce favorece o processo de compra facil e rapida, permite ao negécio
manter custos baixos, além de possibilitar a escalada de forma rapida;
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e Mais acesso a internet de qualidade viabiliza a compra ser fécil e rapida e o
contato do designer com o cliente, além de ajudar na escalada do negécio,

e Apossibilidade de contratar profissionais MEI ajuda o negdcio ter baixos custos,
possibilitando praticar bons precos, além de possibilitar a escalada.

e Ter opgOes de fornecedores, em especial espalhados pelo Brasil, permite a
expansdo das atividades para outras localidades, sendo um fator importante na
escalada do negécio;

e Clientes dispostos a comprar mdveis planejados on-line fazem ser possivel a
escalada do negdcio.

De acordo com o cruzamento das forgas e ameagas, temos que:

e Ter um sistema que permita ao cliente customizar seus moveis, ter um processo
de compra fécil e rapido, bom preco e entrega rapida, podem ser atributos que
dificultem novos entrantes, como empresas do segmento de méveis planejados
e empresas que tenham modelo de negdcio parecido com o proposto.

De acordo com o cruzamento das fraquezas e oportunidades, temos que:

e A falta de reputacédo e de capital inicial podem ser superadas caso ocorra um
investimento no negocio por parte de um investidor, uma vez que, com capital
pode-se fazer um forte investimento em marketing e superar a falta de reputacao;

e Apesar de ser considerada uma fraqueza, uma vez que com terceiros nao €
possivel ter o mesmo controle, comparado a profissionais da propria empresa, a
possibilidade de ter designers trabalhando em home office em qualquer parte do
pais aumenta bastante a possibilidade de contratagdo destes profissionais. O
modelo de negocio contemplarad a criacdo de mecanismos de fidelizacdo dos
fornecedores, em especial os montadores e designers de maveis.

e O modelo home office e a contratacdo de profissionais MEI fazem também um
contraponto com a dependéncia de terceiros e a falta de capital inicial,

e O e-commerce, pela sua abrangéncia, e o fato de ter clientes dispostos a comprar
moveis planejados on-line podem ajudar a superar a falta de reputacéo.

Por fim, de acordo com o cruzamento das fraquezas e oportunidades, tem-se que:
e Superadas as fraquezas de falta de capital e reputacdo, diminuiria a ameaca de
novos entrantes, tanto aqueles que ja atuam no segmento de moveis planejados,
como aqueles que possuem um modelo de negécio parecido com o proposto.

4.2 Modelo de Negocio Proposto

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), “um modelo de negdcios descreve a logica de
criagdo, entrega e captura de valor por parte de uma organizacdo”. Esses autores sugerem que
um Modelo de Negdcios pode ser mais bem descrito com nove componentes basicos: 1.
Segmento de Clientes —a quem a organizac¢ao vai servir; 2. Proposta de Valor — quais problemas
serdo resolvidos e quais necessidades serdo satisfeitas; 3. Canais — quais canais de comunicacao,
distribuicdo e vendas serdo utilizados para entregar a proposta de valor; 4. Relacionamento com
Clientes — como serd estabelecido e mantido o relacionamento com cada segmento de cliente;
5. Fonte de Receitas — resultam de propostas de valor oferecidas com sucesso aos clientes; 6.
Recursos Principais — ativos da empresa necessarios para criar valor ao cliente, manter e dar
suporte ao negocio; 7. Atividades Principais — as mais importantes para executar a proposicao
de valor da empresa; 8. Parcerias Principais —aliangas de negdcios que complementam os outros
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aspectos do modelo de negdcio; e por fim, 9. Estrutura de Custos — o resultado dos elementos
utilizados na estrutura de custos. Na Figura 5 é apresentado um esboco do modelo de negdcios,
por meio do Business Model Canvas ou “Quadro de modelo de negdcios”.

Parcerias Atividades Proposta de Relacionamento Segmentos de
Principais Principais Valor com o Cliente Cientes
Gerenciamento Qualidade, compra Plataforma de  Redes
dos terceirizados facil e rapida com e-commerceé  gociais
Abri preco acessivel
Fabrica i +30 anos
— Gerencialmento WhatsApp E-mail + 20 mil de renda
e selecdo dos Contato facil ~ Entrega Grande Sédo Paulo
Agéncia de projetistas com o designer  rapida
Marketing — Google
Gerencm‘memo transparécia (precos Meet
e selegdo dos
alterados a cada
montadores SRS
Transporte customizacao) Montadores de
Recursos Canais movel>
Principais Méveis
Monta'dor.es customizados pelo Plataforma de
de moveis Softwares cliente na plataforma e-commerce
= Projetistas
Remuneracao
Projetistas Plataforma de justa e trabalho
e-commerce constante —

Remuneragdao justa

M|d.ials e trabalho remoto no
Sociais horério que puder
Estrutura de Custos Vi Fontes de Receita
s Softwares
o e de moéveis Venda de
Projetistas Fabrica Méveis
— Campanhas Planejados
Transporte :
Publicitarias

Figura 5. Businnes Model Canvas
Fonte: Elaborada pelo autor, com base em Osterwlader e Pigneur (2011)

O modelo de negdcio foi elaborado a partir da oportunidade definida inicialmente e das
analises realizadas. O negdcio consiste em uma plataforma on-line para venda de moveis
planejados.

O processo € iniciado com a captacdo de clientes por meio de Publicidade e propaganda
direcionadas ao publico-alvo, que é composto prioritariamente por adultos a partir de 29 anos,
com renda familiar acima de 20 mil reais e que residam na Grande S&o Paulo.

Estando na plataforma, o potencial cliente escolhe um projetista parceiro, que sera o
designer dos seus maveis, por meio de uma galeria onde sdo apresentadas as fotos e notas dos
designers. A partir dai, o relacionamento entre o designer e o cliente permanecem por meio de
ferramentas como o Google Meet, e-mail e WhatsApp. Utilizando estes canais de comunicagdo
o designer obtém do cliente as informacg6es sobre seus desejos, modelos, medidas, etc.

Com as informagdes passadas pelo cliente, o designer elabora um projeto em 3D e
apresenta ao cliente, sempre por meio da plataforma. Na apresentacdo, o cliente pode sugerir
alteracOes ao designer. Apds aprovado, na propria plataforma o cliente pode customizar seu
projeto, alterando as cores e tipo de ferragem que serd utilizada, tendo seu orgamento atualizado
a cada alteracdo. Ainda na plataforma, o cliente finaliza a compra.
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Apo6s a compra finalizada, € enviado um profissional para aferir as medidas do local
onde sera instalado o projeto. Com as medidas aferidas, € elaborado o projeto executivo, que
segue para a producdo dos moveis em fabrica terceirizada. Apdés um periodo de
aproximadamente 20 dias, os moveis ficam prontos e sdo entregues por transportadora na casa
do cliente. No momento da entrega, uma equipe de montadores treinados recebe os moveis e
inicia a montagem.

Segundo Barney e Hesterly (2017), cadeia de valor € um conjunto de atividades a que a
empresa se dedica para desenvolver, produzir e comercializar seus produtos ou servi¢os. Uma
cadeia de valor traz um conjunto de atividades que uma organizag&o realiza para criar valor aos
seus clientes (Samir, 2022, p. 180). Na Figura 6 é apresentada a cadeia de valor do negdcio,
onde além das atividades exercidas pela empresa, sdo apresentadas também aquelas exercidas
pelos clientes e parceiros de negocio.

Atividades de apoio / Administragdo

Customizagdo
do projeto;
Aprovacdo do Medigdo do(s)
projeto; e ambiente(s)
Efetivacdo da
compra

Cliente escolhe
desiger e envia
informacgdes
sobre desejos,
interesses,
modelos,
medidas, etc.

Publicidade e
Propaganda

Produgdo Transporte / Assisténcia
e Montagem L.
(fabrica) Entrega técnica

L )

Y

Atividades Primarias
Figura 6. Cadeia de Valor
Fonte: Elaborada pelo autor

5 VALIDACAO DO MODELO DE NEGOCIO

A proposta de valor do modelo de negdcio proposto inclui flexibilidade, qualidade e
prazos de entrega rapida. 1sso implica em necessidade de um modelo de producéo eficiente e
integrado a fornecedores de material e de servicos. Dentre esses fornecedores, a atividade de
montagem dos mdveis € de extrema importancia, pois esta diretamente ligada a qualidade final
entregue ao cliente. Diante disto, buscou-se validar o modelo de negécio a partir de entrevista
com um especialista.

5.1 Entrevista com Especialistas

Uma entrevista foi realizada com um professor do SENAI com larga experiéncia no
segmento de moveis planejados, em especial no que tange a montagem de moveis. Esse
profissional tem uma ligacdo muito forte com a marcenaria. Aos sete anos de idade ja construiu
seu primeiro banquinho de madeira, que preserva até hoje. J& com bastante experiéncia préatica
na construcao de moveis, foi fazer um curso de marcenaria, para se aperfeicoar. Ao término do
curso foi convidado a dar aulas e as d& desde entdo. Tem um bom conhecimento do mercado,
pois também foi chefe de equipe de montagem de uma rede de lojas de moveis planejados.

O resumo da entrevista sera apresentado nos tépicos a seguir:

e Ao conhecer 0 modelo de negdcio proposto, o entrevistado declarou ser “uma proposta,
bacana, inovadora, tem campo, com certeza tem campo! E o que é legal, é que o cliente vai
poder optar, ele vai poder ver o que cabe no seu bolso, pode dizer, eu queria essa ferragem,
mas a ferragem hoje ndo cabe no meu bolso, vai conseguir ver a questdo de custo, o que
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cabe dentro do orcamento dele”.
Com base na experiéncia que teve como chefe de equipe de montagem, relata que o
principal problema estava na comunicagédo entre os vendedores/projetistas e 0s montadores.
Cita como exemplo que, muitas vezes, o vendedor, para fechar a venda, fazia promessas
aos clientes que o montador ndo teria condi¢des de cumprir. “O montador fazendo um bom
trabalho e o cliente ficando contente, ele vai acabar indicando cada vez mais [Seus servigos].
Neste ramo, 0 boca a boca é muito importante.”
Quanto a montadores, relata que, em muitas empresas, séo terceirizados e as empresas ndo
conseguem manter um padrdo de qualidade.
Sobre mulheres trabalhando como montadoras, diz que ha, sim, e que a empresa que
realmente desenvolver uma equipe de montadoras terd um diferencial gigantesco no
mercado. Normalmente, para o cliente é mais facil receber em casa montadoras mulheres.
Considera que o cliente fica mais & vontade em ter uma mulher em sua casa fazendo esse
trabalho de montagem do que um homem. Diz ser mais facil a mulher trabalhar dentro de
um padrao de qualidade superior, do que o homem. “A mulher ¢ mais detalhista, ela ¢ mais
cuidadosa e ela sempre vai montar o mével, como se fosse um moével da casa dela.”
Diz que a montagem é a ponta final do trabalho, que ndo adianta fazer um trabalho
maravilhoso desde o inicio, desde o projeto, e chegar na hora da montagem o resultado final
ndo agradar o cliente. Destaca que a montagem tem que condizer com tudo aquilo que foi
feito, em termos de qualidade.
Sobre a oferta de montadores, diz que ha bastante montadores no mercado, porém, nao é o
suficiente para atender a demanda. Diz que a melhor forma para resolver o problema de
falta de montadores é a propria empresa treinar seus montadores. E mais facil treinar
montadores dentro da empresa, pois VOCcé consegue treinar bem a parte comportamental e a
parte técnica, o profissional ndo vem com vicios, vocé estd criando um montador novo
dentro da sua empresa. E o melhor caminho, apesar de ser o mais trabalhoso. Relata que é
mais facil contratar alguém que j& sabe montar, porém, a empresa treinando-o do zero, tera
mais sucesso.
Ainda sobre 0 modelo de negdcios proposto, sugere que a montagem pode ser feita pelo
proprio cliente. Neste caso, dependendo da complexidade do projeto e da opcéao do cliente,
pode-se oferecer o servigo de montagem a parte. “Hoje tem varios softwares de simulagao
que pode ser usado, para auxiliar na montagem.”
Sobre o grau de importancia da montagem no negocio proposto, o entrevistado considera
gue a montagem, pensando em valor percebido, representa 50% do valor total entregue ao
cliente.
Sobre a dificuldade de encontrar projetistas (designers de moveis) no mercado, 0
entrevistado ndo considera ser dificil. Diz ser mais facil encontrar projetistas do que
montadores.

Ao final, o entrevistado declarou que o negécio proposto “E algo inovador, com certeza!

Tem muita chance de crescer, de dar certo. Dificil é comecar, mas as possibilidades sdo muitas.
E moveis, sempre vai existir alguém que precisa. E a construcao civil subindo, pode apostar em
moveis.”

5.2 Outras Validagoes

Segundo Trimi e Berbegal-Mirbent (2012) uma das principais razdes para o fracasso

das startups € a falta de um processo para descobrir seus mercados, identificar seus clientes e
validar suas premissas desde 0s estagios iniciais.
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A entrevista com o professor do SENAI foi uma etapa muito importante para refinar o
modelo, especialmente quanto ao modus operandi da producdo e montagem dos moveis. No
entanto, outras validac@es serdo necessarias, incluindo testar o projeto em campo.

Para isso estd em desenvolvimento uma plataforma, no modelo MVP (Minimum Viable
Product ou Produto Minimamente Viavel) que ird proporcionar aos primeiros interessados
configurar, compra, acompanhar a producdo e a montagem de seus moveis.

Esse projeto piloto deve trazer novos insights e eventuais ajustes no modelo proposto.
Espera-se efetuar esse teste com pessoas conhecidas até o final de 2023, inicialmente em
operacao a preco de custo.

6 CONCLUSAO E CONTRIBUICOES

O conjunto de pesquisas realizadas, incluindo analise de dados secundarios do mercado
de mdveis, pesquisa com clientes potenciais e identificacdo das suas principais dores, somadas
as andlises dos ambientes externo e interno e entrevista com especialista na fabricacdo e
montagem de planejados foram os elementos fundamentais para a ideacdo e aperfeicoamento
de uma proposta de um novo modelo de negdcio exposto neste trabalho.

O modelo proposto pretende diminuir o tempo dedicado pelo cliente no processo de
compra, proporcionar comodidade ao cliente, ser transparente quanto aos valores, cumprir 0s
prazos combinados previamente, além de ter precos acessiveis.

Algumas das premissas foram validadas em campo. Todavia, reconhece-se que néo foi
possivel validar todo o modelo de negdcio proposto. 1sso € coerente com a proposta de Ries
(2012), que pondera gue startups com modelos de negocio inovadores deveriam passar por um
processo iterativo de construir, medir e aprender.

Por isso, esta em desenvolvimento um MVP, uma versdo inicial, funcional, mas
simplificada da plataforma, que permitira a compra, configuracdo e entrega dos moveis
planejados para alguns clientes. Apds a analise e feedback desses clientes e dos parceiros
envolvidos, serdo feitas as correcdes e aperfeicoamento do projeto e da plataforma, seguindo-
se novos ciclos de teste até que o modelo possa estar estabilizado.

A conclusdo deste estudo é que o modelo de negdcio proposto parece bastante
promissor. A etapa de validacdo com o MVP trara os ajustes necessarios. Quando o modelo de
negocio estiver estabilizado, serd a hora de procurar um investidor para, ai sim, escalar o
negocio de forma sustentavel.

Com o aumento das vendas, uma etapa importante do negdcio serd a formatacdo da
estrutura organizacional da empresa. Para atuarem na parte operacional, dois profissionais-
chave deverdo ser contratados, um projetista, que ficara a cargo dos projetos e vendas, e um
encarregado de montagem que, além das equipes de montagem, ficara responsavel por gravar
conteudos sobre mdveis planejados, treinar e auxiliar os montadores e sera também o elo entre
o profissional que faz o projeto executivo e os montadores.

A medida que forem aumentando as vendas, serdo contratados projetistas terceirizados,
que serdo 0s responsaveis pelos projetos 3D e contato com os clientes. Sera avaliada também a
possibilidade de contratacdo de montadoras terceirizadas, que serdo treinadas pela empresa, o
que pode ser mais um diferencial para a empresa.

Uma das principais contribui¢cdes deste estudo foi apresentar um método objetivo e
respaldado academicamente para o aproveitamento de uma oportunidade. As etapas séo claras,
com um propasito légico e bem-definido, e com a evolugdo das etapas pode-se observar que
elas sdo interrelacionadas e interdependentes.

O modelo de negocio proposto pode contribuir para a transformacao no segmento de
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moveis planejados por meio de exceléncia operacional, boas préaticas e experiéncia de compra
Unica, competéncias que contribuirdo para o amadurecimento do mercado e até para a sua
expanséo, beneficiando a empresa e todos o0s outros participantes do seu ecossistema.

Como contribui¢do aos leitores que pretendem lancar um novo negdcio, fica a sugestao
enfatica de incorporar método no planejamento de sua empreitada, que permitird a ponderacédo
de muitos e relevantes requisitos que ndo viriam a luz se o negdcio fosse lancado somente
baseado no voluntarismo e nas informacdes obtidas sem a aplicacdo do método, ameagando o
sucesso e a sobrevivéncia da nova empresa.

Por fim, destaca-se que indicadores de performance da empresa serdo monitorados e
controlados e 0s conceitos semeados por este estudo serdo revisitados, permitindo ajustes e
correcdes que se mostrarem necessarios.
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