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RESUMO

Este artigo conduz uma analise abrangente da ambidestria organizacional em uma empresa que busca integrar 0s
modelos de negécios tradicional e online. Por meio do Business Model Canvas, foram identificados os aspectos
estruturais e operacionais de cada modelo. A analise SWOT e o desenvolvimento do Plano de Acdo 5W2H
delinearam estratégias para maximizar forgas, mitigar fraquezas e explorar oportunidades. A Matriz Cruzada de
Sinergias destacou a complementaridade entre os modelos, fornecendo uma base sélida para o gerenciamento
independente ou ambidestro. Os resultados revelam uma sinergia promissora, evidenciada por pontuacdes
significativas nas forcas e oportunidades. Salientamos a importancia de métricas-chave para avaliar a transic&o,
concluindo que a abordagem ambidestra, focada em flexibilidade e eficiéncia, é crucial para o sucesso em um
cenario dindmico. Este estudo oferece orientacBes estratégicas valiosas, proporcionando a empresa insights
cruciais para navegar eficazmente na complexidade da ambidestria organizacional, em conformidade com as
exigéncias do mercado contemporaneo.

PALAVRAS-CHAVE: Ambidestria Organizacional; Sinergia Empresarial; Modelos de Negdcios; Business
Model Canvas; Automacgdo Comercial; Analise SWOT; Plano de Ac¢do 5W2H

1. INTRODUCAO

A pandemia global de COVID-19 teve um impacto profundo nas estratégias de vendas
e nos modelos de negdcios, forcando empresas de todos os setores a se adaptar rapidamente a
um novo ambiente. Um estudo realizado pela empresa de inteligéncia Neotrust, mostrou uma
alta de 104% no faturamento de vendas online em 2020 em relacéo a 2019, e de acordo com o
mesmo levantamento, 24% dos consumidores realizaram a sua primeira compra online nesse
periodo (Revista exame, 2020). No entanto, é valido ressaltar que esse cenario logo se alterou,
com os indicadores do e-commerce regressando aos niveis pré-pandemico.

Nesse contexto, diversas empresas dos segmentos de produtos e servigos se viram diante
da necessidade de adotar novas estratégias para garantir a continuidade de suas operacdes,
resultando em um impacto significativo em seus modelos de negocios. Aquelas que
anteriormente dependiam principalmente de estabelecimentos fisicos tiveram que reavaliar suas

abordagens e expandir sua presenca virtual. De acordo com a pesquisa Future of Retail feita
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pela Euromonitor International (2022), estima-se que até 2026 a participacdo das vendas globais
em lojas fisicas tenha uma redugéo de 20%.

Embora o cenario ndo seja animador para o comercio de estabelecimentos fisicos, a
perspectiva do aumento do comercio online torna-se uma excelente oportunidade para que
empresas se reinventem e busquem por inovagdo. A crescente importancia da inovagdo no
contexto empresarial € amplamente reconhecida diante da necessidade de enfrentar a
competitividade, a evolucdo das demandas e outros fatores ambientais (Baregheh; Rowley;
Sambrook, 2009).

Uma resposta comum a esses fatores, foi a adocdo do comércio eletrbnico, com o
desenvolvimento de lojas virtuais. Essas mudancas permitiram que as empresas descobrissem
novas oportunidades e percebessem que a exploracdo de novas estratégias para manter suas
operacdes, pode ndo apenas ajudar na sobrevivéncia durante uma crise, mas também
impulsionar o crescimento e a resiliéncia a longo prazo, gerando impacto significativo em seu
modelo de negdcio (Oliveira, 2020).

Ainda conforme Oliveira (2020), esse cenario em evolugdo, marcado por um movimento
da pandemia que gerou aumento nas atividades online, seguido por um retorno parcial ao
ambiente fisico, emerge a questdo central: como guiar os esforcos? A escolha entre abordagens
exclusivamente virtuais, fisicas ou modelos hibridos se torna crucial. Mesmo com a reducao do
impacto pandémico, é essencial reconhecer a persisténcia da tendéncia de crescimento do
comeércio eletrénico, destacando a continua relevancia dessa plataforma de negocios.

Conforme Teece (2010) em um mercado global e competitivo é essencial a adogédo de
um modelo de negdcio bem elaborado que descreva a arquitetura dos mecanismos utilizados
para capturar e entregar valor ao cliente e da sua capacidade de agregar possiveis inovacdes ao
seu modelo de negdcio.

Segundo Constantinos (2013) “varios autores definem um modelo de negdcio como um
sistema de atividades composto por varias atividades interdependentes, como as atividades da
cadeia de valor da empresa, a sele¢ao de clientes e a oferta de produtos e servicos” (e.g., Afuah,
2003; Casadesus- Masanell & Ricart, 2010; Hedman & Kalling, 2003; Markides, 2008; Seddon,
Lewis, Freeman, & Shanks, 2004; Teece, 2010; Zott & Amit, 2010; Zott, Amit, & Massa, 2011,
apud Constantinos, 2013).

Os autores citados fornecem insights adicionais sobre o entendimento do modelo de

negocios. Essa perspectiva ressalta a interconexdo de elementos envolvidos na estruturacdo de
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um modelo de negdcios que ndo se limita apenas a oferta de produtos e servicos. Organizagoes
com capacidades para administrar 0os pensamentos analitico e intuitivo sdo denominadas de
OrganizacGes Ambidestras (O'Reilly e Tushman, 2008).

A ambidestria organizacional pode ser compreendida através do compromisso em
atender as demandas de competitividade. Estudos tém demonstrado que organizagdes que se
concentram na ambidestria tendem a apresentar um desempenho superior no mercado.
(Popadiuk; Bido, 2016). Ja no século passado Porter (1980) defendia que a implementacéo de
modelos de negocios duplos apresenta desafios, uma vez que um novo modelo de negdcios
exige atividades de cadeia de valor diferentes e, muitas vezes, incompativeis com aquelas ja
existentes no modelo de negdcios tradicional da empresa.

O entendimento desses conceitos € importante para explicar como as organizacoes
podem se estabelecer em cenarios dindmicos, com competicdo de mercado, turbuléncia e
incertezas. Para isso, a pesquisa aqui tem como objetivo avaliar a possibilidade de gerenciar
dois modelos de negdcios independentes ou buscar a integracdo estratégica de dois modelos de
negocios complementares. Compreender esses diferentes modelos € essencial para explicar
como as organizagdes se tornam ambidestras. Dessa forma, o presente estudo sera realizado em
uma microempresa familiar que ja possui uma presenca solida no mercado de vendas e servicos
de automacdo comercial, e busca a integracdo do seu modelo de negdcio tradicional, com o seu
modelo de negdcio sustentavel e inovador de vendas online.

A mensuracdo desse objetivo pode ser realizada por meio do estudo de insights
estratégicos valiosos para direcionar o desenvolvimento dos modelos de negdcios tradicional e
online, explorando suas forgas, mitigando fraquezas e capitalizando oportunidades diante dos
desafios do mercado em constante evolugdo. Além disso, a andlise comparativa entre dois
modelos de negdcios independentes e a sinergia alcangada na integracdo dos mesmos também
pode ser avaliada por meio de estudos de caso.

Este artigo esta organizado conforme segue. Apés essa introducgéo, a secdo 2 apresenta
uma revisao de literatura com foco na construcao de um modelo de negdcio ambidestro. A secao
3 traz os procedimentos metodologicos. Na sec¢do 4 sdo apresentados os resultados e discussao.

A concluséo encerra o artigo na se¢éo 5.

2. REFERENCIAL TEORICO
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A ambidestria organizacional, caracterizada pela capacidade de explorar eficientemente
as competéncias existentes e, simultaneamente, buscar inovacgéo e adaptacéo as mudancas, tem
se tornado um tema relevante na area de estratégia de negdcios. No contexto das empresas
familiares, a ambidestria é particularmente importante devido a interacdo entre as dindmicas

familiares e empresariais.

2.1 Ambidestria organizacional

A ambidestria organizacional é um conceito que envolve a habilidade de equilibrar
atividades de exploracgéo e explotagdo simultaneamente. Segundo March (1991), a exploracao
refere-se a busca por novas oportunidades, inovacao e aprendizado, enquanto a explotacdo esta
relacionada a eficiéncia, a melhoria continua e a exploracdo das competéncias existentes.
Empresas que conseguem equilibrar essas atividades séo consideradas ambidestras e tém maior
probabilidade de alcangar sucesso a longo prazo (Raisch et al., 2009).

Os modelos de negocio ambidestros sdo aqueles que conseguem simultaneamente
explorar e explotar atividades. Tushman e O'Reilly (1996) afirmam que esses modelos
envolvem a criacdo e manutencdo de um portfélio de negdcios que permite a exploragdo de
oportunidades existentes e a busca por novas oportunidades. Esses modelos de negdcio sao
particularmente relevantes para empresas familiares, pois precisam equilibrar as dindmicas
familiares, a continuidade do negdcio e a busca por inovacao (De Massis et al., 2013).

Empresas familiares enfrentam desafios Unicos ao tentar alcancar a ambidestria. Zahra
et al. (2008) destacam que, por um lado, elas tendem a ser altamente orientadas para a eficiéncia
e a preservacado dos valores familiares, o que pode limitar a busca por inovagéo. Por outro lado,
as empresas familiares tém acesso a recursos intangiveis, como confianga, lealdade e
relacionamentos duradouros, que podem apoiar a exploracdo de novas oportunidades
(Chrisman et al., 2012). E crucial entender como as empresas familiares podem superar esses
desafios e desenvolver modelos de negécio ambidestros.

A integracdo da teoria da ambidestria e da teoria das empresas familiares tem sido um
topico de estudo crescente. De acordo com Chirico et al. (2011) e Zellweger et al. (2012),
pesquisadores tém explorado como as dindmicas familiares podem influenciar a ambidestria e

como a ambidestria pode afetar a longevidade e o desempenho das empresas familiares. Esses
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estudos destacam a importancia de levar em consideracdo os fatores familiares ao analisar a

ambidestria em empresas familiares.

2.1.1 Elementos essenciais para a construcao de um modelo de negdcio ambidestro

A construcdo de um modelo de negdcio ambidestro requer a consideragdo de elementos-
chave que permitem equilibrar a exploracdo e a explotacdo. Diversos estudos identificaram
elementos essenciais nesse processo. A cultura organizacional desempenha um papel
fundamental na criagcdo de um ambiente propicio a ambidestria. Segundo O'Reilly e Tushman
(2013), uma cultura que valoriza tanto a inovagdo quanto a eficiéncia, promovendo a
experimentacao, o aprendizado continuo e a tolerancia ao erro, pode apoiar a construcéo de um
modelo de negdcio ambidestro.

A estrutura organizacional também desempenha um papel importante na ambidestria.
Birkinshaw e Gupta (2013) afirmam que a cria¢do de unidades autbnomas ou equipes dedicadas
a exploracdo de novas oportunidades, separadas das unidades responsaveis pela explotacdo das
ideias existentes, permite que a organizacdo se concentre simultaneamente em ambos 0s
aspectos.

A gestdo de recursos humanos desempenha um papel critico na construgdo de um
modelo de negdcio ambidestro. Lubatkin et al. (2014) destacam a importancia de atrair e reter
talentos que possuam habilidades e atitudes necessarias tanto para a exploracdo quanto para a
explotacdo. Além disso, praticas de gestdo de desempenho que reconhecam e recompensem
tanto a inovacdo quanto a eficiéncia podem incentivar os funcionarios a buscar uma abordagem
ambidestra.

A lideranca é um fator chave para a construcdo de um modelo de neg6cio ambidestro.
Segundo Gupta et al. (2016), lideres ambidestros sdo capazes de equilibrar a atengdo entre
explorar e explotar atividades, fornecendo direcédo estratégica, apoio e incentivo para a busca
de inovagéo, a0 mesmo tempo que garantem a eficiéncia operacional.

O aprendizado organizacional continuo é essencial para a constru¢do de um modelo de
negocio ambidestro. De acordo com Volberda et al. (2010), as organiza¢es devem desenvolver
mecanismos que facilitem a coleta, a disseminacéo e o uso do conhecimento adquirido com a

exploracdo e a explotacdo. Isso envolve o estabelecimento de processos de feedback,
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compartilhamento de melhores praticas, experimentacéo controlada e avaliacdo constante dos
resultados.

2.1.2 Vantagens e desafios de gerenciar dois modelos de negocios independentes

Uma abordagem para a ambidestria em modelos de negdcios é a gestdo de dois modelos
independentes, um voltado para a exploracéo e outro para a explotacdo. Essa abordagem traz
vantagens e desafios especificos, conforme evidenciado por diversos estudos.

Gibson e Birkinshaw (2004) afirmam que ter modelos de negdcios independentes
permite que a empresa se concentre em cada um deles de forma mais especifica, com estratégias
e recursos dedicados para cada area. Isso proporciona flexibilidade e foco nas atividades de
exploracdo e explotacdo. Além disso, a separacdo das atividades de exploracéo e explotacao
pode reduzir os conflitos internos entre as demandas de curto prazo e de longo prazo, evitando
comprometer uma area em detrimento da outra (Tushman e O'Reilly, 1997).

A gestdo de dois modelos de negdcios independentes requer uma coordenacdo efetiva
entre as areas, garantindo que haja comunicacdo e compartilhamento de conhecimento
(Volberda e Lewin, 2003). Alocar recursos entre 0s modelos independentes pode ser desafiador,
especialmente quando ha competicdo por recursos limitados (Birkinshaw e Gibson, 2004).

Uma alternativa para a gestdo de modelos independentes é a busca pela integracao
estratégica, combinando exploracdo e explotacdo em um Unico modelo de negdcio. Essa
abordagem também apresenta vantagens e desafios distintos.

Bettis e Prahalad (1995) ressaltam que a integracéo estratégica pode levar a criacéo de
sinergias entre exploracdo e explotacdo, permitindo que as atividades se beneficiem
mutuamente e gerem vantagens competitivas. Ao combinar recursos e capacidades em um
unico modelo de negocio, a empresa pode aproveitar melhor os recursos disponiveis,
otimizando a utilizacdo deles (Lewin e Volberda, 1999).

Buscar a integracdo estratégica requer encontrar o equilibrio adequado entre a
exploracdo e a explotacdo, bem como manter o foco em ambas as atividades (Gupta et al.,
2006). No entanto, integrar dois modelos de negocios independentes pode encontrar resisténcia
por parte dos funcionarios e stakeholders, uma vez que envolve mudangas organizacionais

significativas (Sirmon et al., 2007).
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2.2 Estratégias e préaticas de empresas ambidestras

A era digital trouxe transformacGes nas estratégias empresariais, impulsionadas por
tecnologias inovadoras e interconexdo global. Chesbrough (2003) destaca a importancia da
colaboracéo e inovagao aberta com parceiros externos para o sucesso em ambientes dinamicos.

A ambidestria organizacional, enfatizada por O'Reilly e Tushman (2008), é crucial para
empresas na era digital, equilibrando exploracdo de oportunidades e a explotacdo de
competéncias estabelecidas. Porter (2001) observa desafios competitivos com mudancas
tecnoldgicas rapidas e novos concorrentes.

Plataformas digitais, como destacado por Hagiu e Wright (2019), revolucionam a
economia ao conectar produtores e consumidores eficientemente. Redes sociais e tecnologias
digitais desempenham papel essencial nas estratégias empresariais, permitindo engajamento
direto e coleta de feedback com clientes, além da transformacéo digital (Kaplan e Haenlein,
2010).

A transformacdo digital tem sido um desafio e uma oportunidade para as empresas, e
alguns exemplos notaveis de sucesso nessa transicdo tém sido investigados pelos autores.
Rogers 020) destaca a estratégia da Adobe, que migrou para a nuvem e adotou um modelo de
assinatura, impulsionando seu crescimento e a satisfacdo do cliente. Da mesma forma, Gallino
e Moreno (2014) analisam o caso da Starbucks, que investiu em tecnologia mével para permitir
que os clientes fizessem pedidos e pagassem atraves de seus smartphones, proporcionando uma
experiéncia conveniente e personalizada.

A Netflix também se destaca como um exemplo de sucesso na era digital. Bughin e Catlin
(2018) explicam que a empresa adotou uma abordagem data-driven para personalizar
recomendacdes de contetdo, tornando-se uma referéncia em entretenimento sob demanda.
Outro caso de reinvencdo bem-sucedida é citado por Laursen e Foss (2014) com a Intel, que
expandiu suas atividades para a Internet das Coisas e se consolidou como lider no fornecimento
de solucBespara a conectividade global.

Além disso, a Amazon é frequentemente mencionada como um exemplo excepcional de
adaptacdo ao ambiente digital, conforme ressaltado por Westerman et al. (2014). A empresa
revolucionou o varejo ao adotar uma abordagem centrada no cliente, investindo pesadamente

em tecnologias avancadas e inovacdo continua. Esses casos demonstram como empresas
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diversas tém sido bem-sucedidas ao enfrentar os desafios da transformacé&o digital e capitalizar
as oportunidades oferecidas pelo ambiente digital em constante evolucéo.

A integracdo de modelos de negocios independentes em empresas familiares é
complexa, e existem varias abordagens para alcancar uma integracdo bem-sucedida. Zahra et
al. (2003) discute a relevancia do empreendedorismo familiar, enfatizando como a mentalidade
empreendedora impulsiona a inovacdo e a adaptacdo para a integracdo dos modelos de
negocios.

Chua et al. (2018) destacam a importancia da governanca solida na integracdo de
modelos de neg6cios em empresas familiares. Estruturas claras e processos transparentes sdo
fundamentais para garantir uma transicdo suave e alcancar sinergias entre os diferentes modelos
de negécios.

Uma abordagem prética é enfatizada por Zellweger e Nason (2010), que destacam a
andlise detalhada das sinergias entre os modelos de negdcios independentes para criar vantagem
competitiva. Além disso, Dyer e Handler (1994) enfatizam o alinhamento dos valores e
objetivos das partes envolvidas na integracdo, enquanto Rondi et al. (2019) ressaltam a

importancia da comunicacéo aberta e eficaz para superar desafios e mitigar conflitos potenciais.

2.2.1 O papel da inovacéo e da adocao do comércio eletrénico nas empresas

A inovacao e o comércio eletrénico impulsionam o crescimento e a competitividade das
empresas (Kotler e Armstrong, 2017). Schumpeter (1942) destaca a inovacdo como motor do
desenvolvimento econdmico, criando vantagens competitivas e acesso a novos mercados.
Laudon e Traver (2017) enfatizam que a inovagao e o comércio eletrénico criam valor para 0s
clientes, personalizando ofertas e compreendendo suas necessidades, resultando em maior
satisfacdo e fidelizacdo.

Pode-se dizer que segundo Afua (2018) aponta a inovacao digital, incluindo o comércio
eletrénico, como essencial para o crescimento sustentavel das empresas, alertando sobre a perda
de competitividade para aqueles que ndo adotam préticas inovadoras. Lee et al. (2020) destacam
a busca continua por melhorias tecnoldgicas como crucial para o sucesso das empresas de

comeércio eletrénico, mantendo sua competitividade no cenario digital em evolugéo.

2.2.2 Avaliagdo do modelo de negdcio ambidestro
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A gestdo de modelos de negdcios ambidestros, que envolve simultaneamente a
exploracdo de oportunidades atuais e a exploracdo de novas oportunidades, € um desafio
complexo gque exige uma andlise cuidadosa do desempenho e o uso de métricas adequadas, Luo
e Rui (2009). Neste contexto, é crucial identificar indicadores de desempenho especificos que
avaliem a eficicia da gestdo de dois modelos de negécios independentes ou da integracéo
estratégica entre eles, Luo e Rui (2009).

Além disso, a medicdo do crescimento da participacdo de mercado e a analise do
aumento da receita proveniente do modelo de negdcio online também séo aspectos essenciais a
serem considerados. Métricas como Receita Online Total, Taxa de Conversdo Online, Valor
Médio de Compra Online e Crescimento da Receita Online ao longo do tempo podem fornecer
insights sobre a eficacia das estratégias digitais, Hagiu e Wright (2019).

Venkatraman et al. (2006), sugerem que a avaliagdo do desempenho de modelos de
negdcios ambidestros requer métricas distintas para cada uma das estratégias exploratorias para
a exploracdo do modelo de negdcio atual. Conforme Basani (2021) para garantir a viabilidade
no curto prazo, o desafio é como equilibrar a alocacdo de recursos entre investimentos para
manter o seu negdcio atual, que representa a sua fonte de receita principal e investir no médio
e longo prazo em outro modelo de negécio independente. Ainda conforme Basani (2021),
indicadores como Retorno sobre Investimento (ROI), pode ser considerado como referencial
para balancear o curto prazo (short-term) que é previsivel, e a longo prazo (long-term), que
representa uma margem alta de risco e pode impactar a performance da empresa no longo prazo,
outros indicadores como a Margem de Lucro, Taxa de Crescimento de Receita, e Market Share
podem ser relevantes.

J& para a exploracdo do novo modelo de negdcio, Osterwalder (2004) define o Business
Moldel Canvas como uma ferramenta que descreve o modelo de negocios de uma organizacgéo,
explicitando como ela cria, entrega e captura valor. O processo de agrupamento, ligacgoes,
conexdes e dindmica entre 0s componentes ou atividades do framework, como mencionado por
Fritscher e Pigneur (2015), destaca a importancia de entender como as diferentes partes do
modelo de negdcios interagem e se influenciam mutuamente. 1sso permite uma compreensao
mais profunda das interconexdes e dependéncias dentro do modelo de negdcios, contribuindo

para uma visdo holistica e informada das estratégias empresariais.

1 Universidade Federal do Rio Grande do Sul - UFRGS — thales.engmet@gmail.com

2 Universidade Federal do Rio Grande do Sul - UFRGS - cortimiglia@gmail.com



mailto:thales.engmet@gmail.com

3. PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

3.1 Descricdo do cenario

A empresa analisada para esse estudo é de base familiar, localizada na cidade de Canoas
regido metropolitana de Porto Alegre, com mais de 30 anos de experiéncia, com foco em
sistemas de automacdo. Fundada com o proposito de preencher uma lacuna no mercado de
automacao.

Atualmente, a empresa tem como principal premissa o desenvolvimento de projetos de
automacdo industrial, atendendo uma variedade de setores, incluindo comércios, frigorificos,
condominios, redes de supermercados, bares e restaurantes. Com sua presenca de mais de trés
décadas no setor de sistemas de automacédo comercial, a empresa reconheceu a necessidade de
evoluir e se adaptar as demandas em constante mudancga do mercado. Diante desse cenario, a
empresa empreendeu uma estratégia ao expandir para 0 mercado de vendas online, visando
atender as crescentes preferéncias dos consumidores por compras digitais e conveniéncia.

A entrada no mercado de vendas online em 2020 permitiu a diversificacdo do seu
portfélio de produtos. Além dos sistemas de automacdo comercial que sdo sua especialidade, a
empresa oferece uma variedade de produtos relevantes. Isso inclui equipamentos de ponto de
venda, computadores, precificadoras, balangas digitais e muito mais.

Hoje o desafio da empresa reside em encontrar o equilibrio entre a manutencao do seu
modelo de negdcio consolidado ao longo de mais de trés décadas, centrado na automacao
comercial, e a incursdo audaciosa no mercado de vendas online. Esse dilema exige uma
abordagem ambidestra, onde a empresa precisa simultaneamente aprimorar e inovar suas
ofertas tradicionais para atender as necessidades de seus clientes tradicionais, enguanto
desenvolve e adapta estratégias para navegar com sucesso na complexidade do mercado digital.

Diante disso, a habilidade de explorar sinergias entre essas duas frentes distintas,
incorporando tecnologias e processos inovadores sem comprometer sua base sélida, é crucial

para garantir a continuidade e crescimento da empresa no panorama comercial em evolucéo.

3.2 Classificacao da pesquisa
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Esta pesquisa classifica-se, quanto a natureza, como aplicada, visto que tem como
objetivo avaliar a possibilidade de gerenciar dois modelos de negdcios independentes ou buscar
a integracdo estratégica de dois modelos de negdcios complementares. O estudo apresenta
aplicacdo pratica em uma empresa familiar, o que o torna relevante para o contexto empresarial
(Chua et al. 2018). No que se refere a abordagem utilizada, a pesquisa é classificada como
majoritariamente quali-quantitativo, pois emprega métodos de avaliacdo de desempenho
especificos, que possam avaliar a eficacia da manutencdo de dois modelos de negdcios, além
da descricdo de ferramentas descritivas e entrevistas que avaliam a interacdo desses modelos
(Osterwalder, 2004). Em relacdo aos objetivos, trata-se de uma pesquisa-acdo, pois busca
analisar diferentes modelos, e explicar como organizacdes podem se estabelecer em cenarios
dindmicos (Chrisman et al., 2012). Por fim, quanto ao procedimento, a pesquisa € classificada
como pesquisa-acdo, uma vez que o autor trabalha no estudo aprofundado de uma empresa de
base familiar, para definir e aplicar o método que possam fornecer insights sobre o fenémeno

em estudo, em colaborag¢do com profissionais da empresa.

3.3 Etapas do trabalho

O desenvolvimento deste estudo seguira uma sequéncia metodoldgica que abrange
diferentes etapas, cada uma contribuindo para a compreensédo abrangente do desafio enfrentado
pela empresa em estudo ao expandir para o mercado de vendas online e lidar com a ambidestria
organizacional. Foram seguidas as seguintes etapas, que serdo realizadas por este autor, (i)
Detalhamento dos modelos de negdcios (ii) Elaboracdo de uma entrevista aplicada; (iii) Analise
SWOT e Plano de Acdo. Essas etapas estdo detalhadas nos proximos paragrafos.

3.3.1 Detalhamento dos Modelos de Negécios

A primeira etapa, o autor realizard um detalhamento completo dos modelos de negécio
atual da empresa, centrado na automacdo comercial, e do modelo de negécio voltado para o
mercado de vendas online. 1sso envolvera a elaboracdo de Business Model Canvas separados
para cada modelo, destacando os principais componentes, como segmentos de clientes,

proposta de valor, canais de distribuicdo, relacionamento com o cliente, fontes de receita,
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recursos-chave, atividades-chave, parcerias-chave e estrutura de custos. A andlise destes
modelos permitird uma compreensdo clara de suas caracteristicas e diferencas.

Osterwalder e Pigneur (2011) destacam a singularidade do Business Model Generation
(CANVAS) em relacdo a outros modelos de negdcio. Essa abordagem se destaca ao empregar
uma ferramenta visual que concebe um framework, facilitando a reflexdo sobre o modelo de
negdcio ao evidenciar as conexdes entre 0s nove blocos essenciais. A utilizagdo criativa dessa
ferramenta possibilita a troca de ideias e experiéncias entre os participantes envolvidos na
construcdo do Business Model Generation (CANVAS).

A Figura 01 ilustra os nove componentes propostos por Alexander Osterwalder (2011),
oferecendo uma visao clara das potenciais interacGes entre as areas cruciais para o modelo de

negocio.

Figura 1 - Os nove componentes propostos por Alexander Osterwalder.

Parcerias Chave e Atividades ;i Propostas de = de 0
Gy | chave A | valor comoCiiente |/ | clientes &
Recursos Chave Canais r
) A
O~ Y
Estrutura de Fontes )
Custo de Renda r
- N

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011, p.51)

Em relacdo a elaboracdo do Canvas, Osterwalder e Pigneur (2011) recomendam que 0
Business Model Canvas seja impresso em uma superficie espagosa para facilitar a discusséo
dos elementos do modelo por diferentes grupos. Isso permite que as pessoas adicionem
anotacOes e comentarios usando folhas adesivas (Post-it) ou marcadores, o0 que pode ajudar a

fomentar a compreenséo, discusséo, criatividade e analise do modelo.
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Quadro 1 - Nove blocos do modelo de negdcio e suas caracteristicas.

Bloco de Descricao Perguntas que norteiam o processo de
construcao desenvolvimento
Segmentos  |Define os diferentes Para quem estamos criando valor? Quem s&o
de Clientes  [grupos de pessoas ou nossos consumidores mais importantes?
organizacGes que uma
empresa busca alcancar e
servir
Proposta de |Descreve o pacote de Que valor entregamos ao cliente?
\Valor produtos e servicos que Qual problema estamos ajudando a resolver?
criam valor para um Que necessidade estamos satisfazendo?
Ziger:]c?]?itc%ge Clientes Que conjunto de produtos e servigcos _Estamos
oferecendo para cada segmento de cliente?
Canais Descreve como uma Atraveés de quais Canais nossos segmentos de
empresa se comunica e clientes querem ser contatados?
alcanga seus segmentos de | Como os alcangamos agora?
Clientes para entregar uma [ Como nossos Canais se integram?
proposta de valor. Qual funciona melhor?
Quais apresentam melhor custo-beneficio?
Como estédo integrados a rotina dos clientes?
Relacioname |Descreve 0s tipos de Que tipo de relacionamento cada um dos
nto com relacdo que umaempresa |Segmentos de Clientes espera que
Clientes estabelece com o cliente | estabeleca com eles?
Segmentos de Clientes Quais ja estabelecemos?
especificos Qual o custo de cada um?
Como se integram ao restante do nosso
modelo de negdcios?
Quais ja estabelecemos?
Quial o custo de cada um?
Como se integram ao restante do nosso
modelo de negdcios?
Fontes de Representa o dinheiro que |Quais valores nossos clientes estio
Receitas uma empresa gera a partir | realmentedispostos a pagar?
de cada segmento de Como se integram ao restante do nosso
Clientes modelo de negécios?
Pelo que eles pagam atualmente?
Como pagam?
Como prefeririam pagar?
O que cada Fonte de Receita contribui para o
total da receita?
Recursos Descreve os recursos mais | Que recursos principais nossa Proposta de
Principais  |[importantes exigidos Valor requer?
Nossos Canais de Distribuigdo?
Relacionamento com os Clientes?
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Fontes de Receita?

Atividades Descreve as a¢des mais Que Atividades Chave nossa Proposta de

Chave importantes que uma Valor requer?
empresa deve realizar para [ Nossos canais de Distribuicio?
fazer seu Modelo de Relacionamento com Clientes?
Negocio funcionar Fontes de Receita?
Parcerias Descreve a rede de Quem séo nossos principais parceiros?
Principais  [fornecedores e Parceiros  |Quem  sdo  nossos  fornecedores
que pdem o Modelo de principais?

Negdcio para funcionar Que recursos  principais  estamos
adquirindodos parceiros?
Que Atividades Chaves o0s parceiros

executa?
Estruturade [Descreve todos os custos [ Quais sd0 0s custos mais importantes em
Custo envolvidos na operacdo de |nosso Modelo de Negdcio?

um Modelo de Negocio | Que recursos principais sio mais caros?
Quais Atividades Chaves sd@o mais caras?
Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011)

O método Canvas pode ser utilizado para desenvolver modelagem para qualquer tipo de

negocio, assim como para o mercado de automacdo industrial, que serd abordado neste trabalho.

3.3.2 Pesquisa-acdo através de entrevista

A prdéxima etapa consiste em elaborar um roteiro de entrevista estruturada que sera
aplicado a geréncia da empresa. A entrevista abordara temas como a motivacdo por tras da
expansdo para 0 mercado de vendas online, o programa de ideias, aprimoracéo da colaboracao
entre 0s modelos de negdcio, dificuldades operacionais enfrentadas durante a transicdo e a
avaliacdo das sinergias entre os modelos. Através das respostas da geréncia, serd possivel obter
informacdes valiosas sobre a estratégia e a dindmica da empresa.

Conforme Ribeiro e Milan (2007), entrevistas semiestruturadas sao caracterizadas por
uma conversa flexivel entre dois ou mais individuos, em que ha um roteiro pré-definido.
Entretanto, permitem espacgo para que o entrevistador ou o entrevistado fagam perguntas fora
do que foi previamente planejado, a fim de enriquecer o dialogo.

No quadro 2 (Apéndice A) estdo elencados os contextos metodoldgicos e as perguntas

correspondentes a cada contexto metodolégico.
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Quadro 2 — Contexto Metodolégico e Perguntas
Contexto Metodoldgico Perguntas de Entrevistas
Qual foi a principal motivagdo por tras da decisdo de expandir para o mercado de vendas online?
Como a empresa percebe as oportunidades e desafios associados a presenga online?
Quais foram as ideias-chave ou estratégias consideradas durante o desenvolvimento

Motivagdo para Expansdo Online:

Programa de |deias e Estratégias: do modelo de negdcio online?

Como a empresa planeja diferenciar seus produtos e servigos no ambiente online?
Aprimoramento da Colaboragdo Como a empresa esta integrando e colaborando entre os modelos de negdcio tradicional e online?
entre Modelos de Negdcio: Existem iniciativas especificas para promover a sinergia entre as operagdes tradicionais e online?

Quais foram os maiores desafios operacionais enfrentados durante a transi¢do

Dificuldades Operacionais: - -
Como a empresa abordou ou estd abordando esses desafios?

Quais estratégias a empresa estd adotando para ter sucesso no mercado digital?

Como estd sendo a adaptagdo as tendéncias e demandas do consumidor online?

Identificaram-se sinergias entre os modelos de negdcio tradicional e online? Se sim, quais sdo elas?
Como a empresa esta capitalizando essas sinergias para melhorar o desempenho global?

Estratégias de Navegagdo no Mercado Digital:

Sinergias Entre os Modelos de Negdcio:

Como a empresa avalia o desempenho atual nos dois modelos de negécio?
Existem métricas especificas sendo monitoradas para medir o sucesso na expansdo online?

Fonte: Autor (2024)

Avaliagdo de Resultados:

3.3.3 Analise SWOT e plano de acao

Apobs a coleta de dados por meio das entrevistas, o autor conduzird uma analise
aprofundada das informagdes obtidas.

A analise SWOT, uma ferramenta consolidada no campo do planejamento estratégico,
emerge como guia essencial para compreender o ambiente de negdcios e delinear estratégias
(Hill e Westbrook, 1997). Sua simplicidade de aplicacdo impulsionou sua adocdo por
organizac0es lideres (Ghazinoory et al., 2011).

Esta andlise, proposta por Kenneth Andrews, destaca fatores internos (Forcas e
Fraquezas) e externos (Oportunidades e Ameacas) que moldam a jornada organizacional (Ying,
2010). As variaveis controlaveis, forcas e fraquezas, sdo fatores internos que influenciam o
crescimento ou obstaculizam o progresso. O ambiente externo, repleto de oportunidades e
ameagcas, é incontrolavel e define o espaco para o alcance da missdo organizacional (Dyson,
2004).

A construcdo da analise SWOT baseia-se na compreensdo do ambiente interno e externo
da empresa, delineando um quadro que destaca aspectos positivos e negativos (Figura 2). Essa
analise é a base para a matriz SWOT cruzada, proposta por Heinz Weihrich (1982), que
identifica estratégias cruciais para manter pontos fortes, mitigar fraquezas, aproveitar

oportunidades e enfrentar ameacas (Azevedo e Costa, 2001).

Figura 2 - Estrutura Pesquisa-acao (Versao Adaptada)
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treﬂgts Vantagens internas da empresa em

relacdo ds empresas concorrentes.

Forgas

Pontos Internos

em relacio as empresas concorrentes
Fraqueza

ppOrtunltieS Aspectos positivos do ambiente que

envolve a empresa com potencial de
{jpormﬂidades trazer-lhe vantagem competitiva.

hr t Aspectos negativos do ambiente que
cats envolve a empresa com potencial

para comprometer a vantagem
competitiva que ela possui

S
W eakne SS Desvantangens internas da empresa
O

T

Pontos Externos

Ameacas

Fonte: Neto (2011)

De acordo com Oliveira (2001), a analise de pontos internos visa destacar tanto as
deficiéncias quanto as qualidades da empresa, oferecendo informacGes que tém implicacdes
imediatas e especificas na administracdo organizacional. Por outro lado, a analise de pontos
externos, conforme definido pelo mesmo autor, tem como propdésito examinar a relacdo entre a
empresa e seu ambiente, identificando oportunidades e ameacas.

Esta analise é crucial para que a empresa e seus gestores possam formular e implementar
estratégias eficazes, visando uma vigilancia constante e a habilidade de interpretar
adequadamente as tendéncias. Oliveira destaca que essa abordagem possibilita a identificacdo
de oportunidades a serem exploradas e ameacas a serem mitigadas ou absorvidas, permitindo a

empresa adaptar-se de maneira eficaz ao ambiente externo.
4. RESULTADOS E DISCUSSAO

Nesta se¢do, sdo apresentados resultados e discussbes que apontam propostas de
melhorias aplicaveis e contribuem para o campo de inovacdo em empresas do ramo de

automacdo comercial.
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4.1 Business model canvas para modelo de negdcio tradicional

O modelo de negocio tradicional da empresa, enraizado em mais de 30 anos de
experiéncia, demonstra uma estrutura sélida e consolidada. A andlise do Business Model
Canvas revela diversos pontos-chave que contribuem para estabilidade da empresa no setor de

automacao comercia, como demonstrado na figura 3 a seguir.

Figura 3 — Modelo de Negdcio Tradicional

Principais parceiros

Parcerias com fabricantes de
componentes e softwares.

Principais atividades

Desenvolvimento de projetos
de automagio.

Revendedores locais.

Suporte técnico.

Propostas de valor

Suporte técnico confidvel.

Experiéncia de mais de 30
anos no setor.

Treinamento de clientes.

Solugtes de automacio
industrial personalizadas e de
alta qualidade.

Principais recursos

Conhecimento especializado
em automagao industrial.

Reputacao de confiabilidade.

Relagdes com o
consumidor

Atendimento ao cliente
personalizado

Suporte pés-venda.

Feedback continuo dos
clientes.

Segmentos de clientes

Clientes tradicionais que
optam por suporte e solugdes
de automacaio comercial.

Empresas de comércio; Redes
de supermercados; Bares e
restaurantes.

Canais

Vendas diretas por meio de
representantes de vendas.

Marketing boca a boca e
referéncias de clientes
satisfeitos.

Estrutura de custos

Custos de desenvolvimento
de projetos.

Custo do suporte técnico.

Despesas de marketing e

vendas.

Fluxos de receita

Vendas de sistemas de
automacao comercial

Contratos de manutengio

Servigos de consultoria e
suporte técnico.

e Segmento de Clientes

Fonte: Autor (2024)

A diversificacdo de clientes € uma das principais fortalezas do modelo de negdcio

tradicional da empresa. Atendendo a um amplo espectro de setores, a empresa consegue atenuar

0s riscos associados a mudancgas econémicas ou regulatorias em qualquer setor especifico.
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Além disso, a diversificagdo permite & empresa aproveitar oportunidades de crescimento em
novos mercados.

O modelo de negdcio tradicional da empresa também se destaca pela abordagem
personalizada. Essa abordagem permite a empresa estabelecer relacionamentos fortes com o0s

clientes e construir uma base de clientes leais.

e Proposta de Valor
A reputacdo de mais de 30 anos e o conhecimento especializado em automagéo industrial
formam a base da proposta de valor da empresa. A empresa é reconhecida pela sua capacidade
de entregar solucdes de alta qualidade e confidveis. Essa reputacdo é um importante diferencial

competitivo que ajuda a empresa a atrair novos clientes e a reter os clientes existentes.

e Canais de Distribuicdo
Os canais de distribuicdo da empresa séo eficientes e eficazes. A empresa utiliza uma
combinacéo de vendas diretas e parcerias com revendedores locais para alcancar seus clientes.
As vendas diretas permitem a empresa construir relacionamentos diretos com os clientes e
entender suas necessidades especificas. As parcerias com revendedores locais permitem a

empresa expandir sua presenga no mercado e alcancar clientes em éareas geograficas remotas.

e Relacdes com o Cliente
O atendimento personalizado, suporte pos-venda e feedback continuo sédo elementos-
chave da estratégia de relacionamento com o cliente da empresa. Essa abordagem visa construir
relacionamentos fortes com os clientes e garantir sua satisfacdo. O atendimento personalizado
permite a empresa atender as necessidades especificas de cada cliente. O suporte pds-venda
ajuda a resolver problemas e a melhorar o desempenho dos sistemas de automagéo. O feedback

continuo permite a empresa identificar oportunidades de melhoria e inovagéo.

e Fluxos de Receita
A diversificacdo nas fontes de receita € outra fortaleza do modelo de negdcio
tradicional da empresa. A empresa obtém receita por meio de vendas de sistemas de automagé&o,
servigos de consultoria e contratos de manutencgéo. Essa diversificacdo oferece estabilidade

financeira e reduz o risco de depender de uma unica fonte de receita.
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e Principais Recursos
Os recursos-chave da empresa sdo essenciais para 0 sucesso do modelo de negdcio
tradicional. O conhecimento especializado, a rede consolidada de representantes de vendas e a

reputacao de confiabilidade s&o ativos valiosos que a empresa deve proteger e investir.

e Principais Atividades
As atividades-chave da empresa séo essenciais para a entrega de sua proposta de valor.
O desenvolvimento de projetos de automacéo, suporte técnico e treinamento de clientes sdo
atividades complexas que exigem conhecimento especializado e recursos de alta qualidade.

e Principais Parceiros
As parcerias estratégicas com fabricantes de hardware e revendedores locais séo
importantes para fortalecer a cadeia de valor e expandir a presenca no mercado. As parcerias
com fabricantes de hardware permitem a empresa oferecer solugbes integradas e de alta
qualidade. As parcerias com revendedores locais permitem a empresa expandir sua presenca no

mercado e alcancar clientes em areas geograficas remotas.

e Estrutura de Custos
Os custos associados ao desenvolvimento de projetos, suporte técnico e despesas de
marketing e vendas representam investimentos necessarios para manter a qualidade e a
competitividade. A empresa deve monitorar esses custos cuidadosamente para garantir que

estejam alinhados com as metas de lucratividade.

A anélise do Business Model Canvas para 0 modelo tradicional revela uma empresa
robusta, enraizada em sua reputacdo e experiéncia. A diversificacdo de clientes, a abordagem
personalizada e a capacidade de adaptacdo destacam-se como elementos-chave para o sucesso
continuo. No entanto, a empresa enfrenta desafios, como a necessidade de equilibrar a tradicdo
com a inovacdo. O mercado de automacdo comercial esta em constante evolugdo, com a
introdugdo de novas tecnologias e tendéncias. A empresa precisa investir em inovacdo para

manter sua competitividade e atender as necessidades dos clientes em constante mudanca.
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4.2 Business model canvas para modelo de negdcio online

A incursdo ousada da empresa no mercado de vendas online é refletida em um modelo
de negdcio robusto e inovador, que se destaca por sua abordagem centrada no cliente e sua
capacidade de adaptacdo as mudancas do mercado. A empresa oferece uma ampla gama de
produtos e servicos, desde sistemas de automacdo comercial até equipamentos diversos,

podendo ser observado na figura 4 a seguir.

Figura 4 — Modelo de Negdcio Online

Principais parceiros

Parcerias com empresas de
logistica para entrega.

Parcerias com fornecedores
de produtos.

Principais atividades

Gestao da loja virtual.

Vendas de Produtos
Eletrdnicos e de Automacio
Comercial

Propostas de valor

Variedade de produtos,
incluindo sistemas de
automacao comercial,
equipamentos de ponto de
venda, computadores,
precificadores, balangas
digitais & muito mais.

Relagbes com o
consumidor

Atendimento online e suporte
por e-mail e whatsapp

Avaliagoes e feedback dos

Segmentos de clientes

Consumidores online em
busca de solugdes de
automagao comercial e
equipamentos relacionados.

clientes.

Compras on-line
convenientes e acessfveis.

Principais recursos Canais

Plataforma de comércio
eletronico.

Loja virtual e plataforma de e-
commerce.

Estoques de produtos. Midias sociais e marketing

digital

Equipe de suporte online.
Parcerias com empresas de
logfstica para entrega.

Estrutura de custos Fluxos de receita

Custo de manutengio da loja Custo de estoque e logistica. Vendas online de produtos de
virtual. tecnologia e automagao
comercial.

Taxas de entrega

Custo de marketing digital.
Servigos adicionais como
instalagdo

Fonte: Autor (2024)

e Segmento de Clientes
O segmento de clientes do modelo online da empresa é global e diversificado. A empresa
visa consumidores digitais em busca de solugdes de automacdo comercial e equipamentos

relacionados, independentemente de sua localizacao, idioma ou cultura.
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Essa abordagem abrangente permite & empresa atingir um publico maior e diversificar
suas fontes de receita. Além disso, a empresa estd bem posicionada para aproveitar as

oportunidades de crescimento em mercados emergentes.

e Proposta de Valor
A proposta de valor do modelo online da empresa é baseada na variedade de produtos,
conveniéncia e acessibilidade. A empresa oferece uma ampla gama de produtos, desde sistemas
de automacdo comercial até equipamentos diversos. Além disso, a empresa se concentra na
conveniéncia e acessibilidade, oferecendo entregas rapidas e precos competitivos.
Essa abordagem abrangente e centrada no cliente permite a empresa se destacar no

mercado online.

e Canais de Distribuicdo
A presenca online da empresa é consolidada por meio de uma loja virtual e plataforma
de e-commerce. A empresa também usa midias sociais e marketing digital para alcancar seu
publico-alvo.
Essa abordagem multicanal permite a empresa alcancar um publico maior e aumentar a

visibilidade de sua marca.

e Relacdes com o Cliente
O atendimento online e suporte por e-mail proporcionam uma interacao agil e eficiente
com os clientes. A empresa também coleta avaliacdes e feedback dos clientes online para
melhorar a experiéncia do cliente.
Essa abordagem centrada no cliente ajuda a construir confianca e reputacdo com 0s

clientes.

e Fluxo de Receita
A empresa obtém receita por meio de vendas online, taxas de entrega e servicos
adicionais como instalacdo. A diversificacdo nas fontes de receita contribui para a estabilidade
financeira da empresa.

Essa abordagem permite a empresa reduzir seu risco e melhorar sua lucratividade.
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e Principais Recursos
A plataforma de e-commerce, 0s estoques de produtos e a equipe de suporte online sdo
recursos-chave gue sustentam a operagéo online da empresa. A empresa investe continuamente
em atualizagOes e melhorias para garantir que sua plataforma seja segura e eficiente.
Essa abordagem garante que a empresa esteja preparada para atender as demandas dos

clientes e as tendéncias do mercado.

e Principais Atividades
A gestdo da loja virtual, o atendimento ao cliente online e as estratégias de marketing
digital sdo atividades-chave para o sucesso online da empresa. A empresa é agil na adaptacéao
as tendéncias e inovacgdes para permanecer competitiva.
Essa abordagem permite a empresa atender as demandas dos clientes e as mudancas do

mercado.

e Principais Parceiros
Parcerias estratégicas com empresas de logistica para entrega e fornecedores de produtos
sdo cruciais para otimizar a cadeia de suprimentos e garantir eficiéncia operacional. A empresa
seleciona cuidadosamente seus parceiros para garantir que eles atendam aos seus padrdes de
qualidade e confiabilidade.
Essa abordagem permite a empresa reduzir seus custos e melhorar sua eficiéncia

operacional.

e Estrutura de Custos
Os custos associados a manutencéo da loja virtual, estoque, logistica e marketing digital
representam areas de investimento para garantir uma operacdo online eficiente e competitiva.
A empresa monitora e controla seus custos cuidadosamente para garantir que estejam alinhados
com suas metas de lucratividade.

Essa abordagem permite a empresa manter sua lucratividade e competitividade.

4.3 Andlise dos resultados das entrevistas
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A empresa analisada, centrada no setor de automacéo comercial, atualmente ndo adota
uma abordagem estratégica que norteie suas acgdes, orientando-se, como a maioria das
organizag6es, no aumento do resultado positivo e do lucro liquido, conforme relatado pelos
proprietarios. Apesar dessa abordagem, a empresa demonstra sélidos resultados ao longo dos
anos, embora sujeita a sazonalidades vinculadas as dindmicas do mercado de automacéo
comercial, dependendo diretamente das demandas e evolugdes tecnoldgicas para prosperar.

No processo de iniciar o planejamento estratégico da empresa focada em automacao
comercial, os gestores, que também sdo os proprietarios, avaliaram a atual forma de gestéo.
Percebeu-se que a gestdo é predominantemente operacional, carecendo de registros de
resultados, estatisticas ou dados avaliativos, visto que os resultados sdo, em grande parte,
decorrentes de praticas operacionais sem um planejamento prévio ou a aplicacdo de ferramentas
administrativas. Contudo, ha um marcado interesse em evoluir e profissionalizar os produtos e
servigos oferecidos, especialmente no contexto de um mercado que demanda constante
adaptacao tecnoldgica.

Nesta etapa, os Gestores G1 e G2, foram entrevistados conjuntamente, fornecendo
respostas que oferecem insights cruciais sobre a atual situacdo e aspiracdes da empresa no
cenario especifico da automacdo comercial. Essas respostas formam a base para analises mais
profundas que serdo exploradas ao longo deste estudo, proporcionando uma compreensdo mais

abrangente das oportunidades e desafios que permeiam o universo da automacao comercial.

Motivacao para Expansao Online:

e Qual foi a principal motivacao por tras da decisdo de expandir para o mercado de vendas
online?

Resposta: A principal motivacdo foi adaptar-nos as mudancgas nas preferéncias do

consumidor. Percebemos uma crescente demanda por compras online e reconhecemos a

necessidade de diversificar nossos canais de vendas para permanecer competitivos no mercado.

e Como a empresa percebe as oportunidades e desafios associados a presenga online?
Resposta: Vemos oportunidades significativas em alcangar novos clientes e diversificar
nosso portfélio de produtos. No entanto, reconhecemos os desafios operacionais, a concorréncia

intensa e a necessidade de garantir uma experiéncia de cliente positiva online.
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Programa de Ideias e Estratégias:

e Quais foram as ideias-chave ou estratégias consideradas durante o desenvolvimento do
modelo de negdcio online?

Resposta: Consideramos a ampliacdo do catalogo de produtos, investimentos em

marketing digital e parcerias estratégicas para otimizar a logistica de entrega. Além disso,

priorizamos a personalizagéo da experiéncia do cliente online.

e Como a empresa planeja diferenciar seus produtos e servi¢os no ambiente online?
Resposta: Nossa estratégia inclui destacar a qualidade de nossos produtos, oferecer um
processo de compra simplificado e proporcionar um suporte online eficiente. Queremos que a

experiéncia online reflita os valores e a confiabilidade associados a nossa marca.

Aprimoramento da Colaboracéo entre Modelos de Negaocio:

e Como a empresa esta integrando e colaborando entre os modelos de negécio tradicional

e online?
Resposta: Estamos trabalhando na integracdo de sistemas para garantir consisténcia
operacional. Além disso, incentivamos a colaboracdo entre as equipes tradicionais e online para

compartilhar conhecimentos e experiéncias.

e Existem iniciativas especificas para promover a sinergia entre as operacdes tradicionais

e online?
Resposta: Sim, implementamos programas de treinamento para equipes de ambas as
operac0es, facilitando a compreensdo mutua dos processos. Além disso, promovemos ofertas

combinadas para clientes que desejam aproveitar ambos os canais.

Dificuldades Operacionais:

e Quais foram os maiores desafios operacionais enfrentados durante a transi¢do para o

mercado de vendas online?
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Resposta: Os principais desafios incluiram a adaptagdo de processos internos para
atender a demanda online e a garantia da eficiéncia na gestdo do estoque e logistica. Superar

resisténcias a mudanca também foi um aspecto importante.

e Como a empresa abordou ou esta abordando esses desafios?
Resposta: Implementamos um plano abrangente de treinamento, atualizamos nossos
sistemas de gestdo e estabelecemos parcerias estratégicas para otimizar a logistica. Estamos
constantemente monitorando e ajustando nossas operagOes para enfrentar esses desafios.

Estratégias de Navegacdo no Mercado Digital:

e Quais estratégias a empresa esta adotando para ter sucesso no mercado digital?
Resposta: Investimos em estratégias de SEO, marketing de contelido e presenca ativa
nas redes sociais. Além disso, estamos atentos as tendéncias do consumidor online para ajustar

continuamente nossas estratégias.

e Como esta sendo a adaptacao as tendéncias e demandas do consumidor online?
Resposta: Estamos ageis na incorporacao de feedbacks dos clientes e na introducdo de
novos recursos que atendam as expectativas do consumidor online. A anélise constante das

métricas de desempenho também nos orienta nesse processo.
Sinergias Entre os Modelos de Negdcio:
e Identificaram-se sinergias entre os modelos de negocio tradicional e online? Se sim,
quais séo elas?
Resposta: Sim, identificamos sinergias, especialmente na promocéo cruzada de produtos
e no compartilhamento de recursos como logistica e suporte técnico. Essas sinergias fortalecem

nossa posic¢ao no mercado.

e Como aempresa esta capitalizando essas sinergias para melhorar o desempenho global?
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Resposta: Estamos aproveitando essas sinergias para oferecer pacotes integrados aos
clientes, maximizando a eficiéncia operacional e melhorando a experiéncia do cliente em ambos

0S canais.

Avaliacéo de Resultados:

e Como a empresa avalia o desempenho atual nos dois modelos de negdcio?
Resposta: Realizamos avalia¢Oes regulares de métricas-chave, como conversdes online,
satisfacdo do cliente e receitas. Até agora, os resultados sdo positivos, mas continuamos

aprimorando nossas estratégias com base nas analises.

e Existem métricas especificas sendo monitoradas para medir 0 sucesso na expansdo
online?

Resposta: Estamos focados em métricas como taxa de conversdo online, tempo médio

de permanéncia no site e avaliacdes dos clientes. Essas métricas nos ajudam a entender o

impacto da expansédo online e orientam nossas decisdes futuras.

Ao analisar atentamente as respostas fornecidas durante as entrevistas, torna-se evidente
gue a empresa esta enfrentando os desafios da ambidestria com uma abordagem estratégica e
proativa. A empresa, ao reconhecer as crescentes demandas do mercado digital, estd
demonstrando uma postura adaptativa, buscando constantemente ajustar seus processos para
atender as expectativas desse novo cenario. Essa dedicacdo reflete 0 compromisso da empresa
em equilibrar efetivamente seus modelos de negdcios tradicional e online, garantindo uma
presenca competitiva em ambos os ambientes.

As oportunidades identificadas nas respostas das entrevistas apontam para uma
mentalidade de crescimento por parte da empresa. A diversificacdo do portfdlio online e o
investimento em estratégias de marketing digital indicam uma busca ativa por expansdo e
alcance de novos mercados. Esse movimento estratégico demonstra uma compreensdo solida
das dindmicas do ambiente de negdcios contemporaneo, onde a presenca digital eficaz é crucial
para o sucesso a longo prazo.

No entanto, os desafios operacionais ressaltam a necessidade continua de inovagéo e

ajustes. Essas reflexdes lancam as bases para uma anélise mais aprofundada por meio da
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ferramenta SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) que serd abordada no
proximo capitulo. A anélise SWOT oferecera insights estratégicos valiosos para direcionar o
desenvolvimento dos modelos de negdcios tradicional e online, explorando suas forcas,
mitigando fraquezas e capitalizando oportunidades diante dos desafios do mercado em
constante evolugao.

Em sintese, as entrevistas ndo apenas forneceram uma visao aprofundada da postura
atual da empresa em relacdo a ambidestria, mas também sinalizaram claramente areas-chave

que requerem atencdo continua.

4.4 Anélise SWOT

A analise SWOT é uma ferramenta estratégica poderosa que permite identificar e avaliar
fatores internos e externos que impactam diretamente os modelos de negdcios tradicional e
online da empresa em estudo (Oliveira, 2001).

Para auxiliar na definicdo dos objetivos da organizacdo foi realizada a matriz SWOT

para os modelos tradicionais e online

4.4.1 Anéalise SWOT do modelo de negdcio tradicional

Essa analise SWOT destaca a robustez do modelo de negécio tradicional, incluindo uma
base consolidada de clientes e experiéncia de longa data. No entanto, enfrenta o desafio das
mudancas nos padrdes de compra e a crescente concorréncia online. H4 oportunidades de
expansdo no mercado tradicional, mas € crucial se adaptar as demandas online, sendo observado

a analise de SWOT na figura 5 a seguir.
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Figura 5 — Analise SWOT de Modelo de Negécio Tradicional

Forgas (Internas) Fraquezas (Internas)
Reputacao estabelecida Dependéncia de canais de venda direta
Base de clientes consolidada Limitagdo na cobertura geografica
Expertise no setor Menor visibilidade comparada ao online
Suporte técnico confiavel Potencial limitado para expanséo
T
Parcerias com revendedores locais Crescente concorréncia online
Diversificagcdo de produtos e servigos Mudangas nas preferéncias do cliente
Estratégias de marketing local Impacto de eventos externos (pandemia)
Exploragéo de nichos de mercado Regulamentagdes comerciais

Fonte: Autor (2024)

As forgas internas no modelo tradicional de automacdo comercial apontam para
elementos fundamentais que fortalecem a posicdo da empresa no mercado. A reputacao positiva
da empresa no mercado constitui uma forca significativa, servindo como um ativo valioso para
atrair novos clientes. A base de clientes consolidada ndo apenas proporciona receita continua,
mas também é uma fundacdo sélida para futuras expansdes e oportunidades de negdcios. A
expertise da empresa no setor emerge como um diferencial competitivo, permitindo a entrega
consistente de produtos e servigos de alta qualidade, o que é crucial no ambiente altamente
especializado da automacéo industrial. Além disso, o suporte tecnico confiavel oferecido pela
empresa ndo apenas fortalece a relagcdo com os clientes existentes, mas também contribui para
a construcdo de uma reputagédo de confianca no mercado.

O modelo tradicional também apresenta fraquezas internas que precisam ser
gerenciadas. A dependéncia de canais de venda direta pode limitar as opcbes de alcance,
tornando a empresa suscetivel a flutuacbes no ambiente de vendas diretas. A limitacdo na

cobertura geogréafica representa uma barreira para atingir novos mercados, enquanto a menor
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visibilidade em comparacdo com modelos online destaca a necessidade de estratégias eficazes
de promocéo e marketing para manter a relevancia no cenario atual.

Quanto as oportunidades externas, explorar parcerias com revendedores locais € uma
estratégia promissora para ampliar a distribuicdo dos produtos, alcan¢ando novos segmentos de
clientes. A diversificacdo de produtos e servigos pode ser uma resposta eficaz as demandas em
evolucdo do mercado, oferecendo solucbes inovadoras que atendam as necessidades
emergentes dos clientes. Estratégias de marketing local tém o potencial de aumentar a
visibilidade da empresa na comunidade, consolidando sua presenca em mercados especificos.
Além disso, a exploragdo de nichos de mercado especificos pode abrir portas para
oportunidades de crescimento sustentavel e diferenciado.

Entretanto, o modelo tradicional também enfrenta ameacas externas que exigem atencéo
estratégica. A crescente concorréncia online representa um desafio constante, exigindo que a
empresa fortaleca sua presenca digital e explore estratégias para permanecer competitiva.
Mudangas nas preferéncias do cliente podem impactar negativamente modelos existentes,
exigindo agilidade e capacidade de adaptacdo para acompanhar as evolugbes do mercado.
Eventos externos, como pandemias, podem ter impactos significativos nas operacdes
tradicionais, sublinhando a importancia da resiliéncia e flexibilidade no modelo de negocios.
Além disso, as mudancas nas regulamentacdes comerciais podem impor desafios adicionais a
operacdo do modelo tradicional, exigindo conformidade e revisdo continua de praticas

comerciais.

4.4.2 Anéalise SWOT do modelo de negécio online

O modelo de negdcio online destaca a globalidade e a variedade de produtos, mas
enfrenta desafios intensos de concorréncia e dependéncia de tecnologia. As oportunidades
incluem o crescimento continuo do mercado online, mas é crucial gerenciar custos e permanecer
adaptavel as mudancas no ambiente digital. Desta forma, € possivel fazer a analise SWOT de

modelo de negdcio online como demonstrado na figura 6 a seguir.
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Figura 6 — Analise SWOT de Modelo de Negécio Online

Forgas (Internas) Fragquezas (Internas)
Variedade de produtos online Dependéncia de logistica para entrega
Acessibilidade e conveniéncia online Custos de manutengéo da loja virtual
Presenca em plataformas de e-commerce Competigéo acirrada no ambiente online
Equipe de suporte online Desafios na gestdo de estoque virtual
e [
Crescimento do mercado online Réapida evolugdo tecnoldgica
Parcerias estratégicas online Exigéncias regulatdrias para e-commerce
Estratégias de marketing digital Comportamento do consumidor online
Exploragédo de mercados globais Concorréncia de grandes players online

Fonte: Autor (2024)

O modelo de negdcio online de automacdo comercial apresenta diversas forgas internas
que impulsionam seu sucesso, incluindo uma ampla variedade de produtos, acessibilidade e
conveniéncia online, presenca em plataformas de e-commerce e uma equipe de suporte
eficiente. No entanto, desafios como dependéncia logistica, custos de manutencdo da loja
virtual, competicdo online e desafios na gestao de estoque exigem atencao estratégica.

As oportunidades externas destacam o crescimento continuo do mercado online, com
espaco para expansao, parcerias estratégicas, estratégias de marketing digital e exploracéo de
mercados globais. Parcerias estratégicas online podem proporcionar colaboracgdes valiosas que
impulsionam ainda mais a visibilidade e alcance da empresa. Estratégias de marketing digital
sdo cruciais nesse ambiente, permitindo que a empresa se destaque em meio a concorréncia e
alcance seu publico-alvo de maneira eficaz.

No entanto, ameacas como evolugdo tecnoldgica réapida, regulamentacGes para e-
commerce, mudancgas no comportamento do consumidor online e a concorréncia de grandes
players online demandam adaptacdo constante e inovagdo. O comportamento do consumidor
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online é uma variavel dindmica, e compreendé-lo é essencial para ajustar estratégias de
marketing e experiéncia do cliente. A concorréncia de grandes players online destaca a
importancia da diferenciacdo e inovacdo para competir eficazmente nesse ambiente

competitivo.

4.5 Anélise SWOT das sinergias entre os modelos de negocios

A matriz SWOT da sinergia (Apéndice B — Quadro 4) destaca as oportunidades de
sinergia entre os modelos tradicional e online, relacionando os fatores competitivos, a
alavancagem das forcas comuns e a mitigagio de ameagas compartilhadas. E crucial capitalizar
as forcas e oportunidades enquanto se gerenciam efetivamente as fraquezas e ameacas para
alcancar uma integracao estratégica bem-sucedida.

Para isso foi considerado as forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas de cada modelo,
identificando as sinergias entre os fatores, bem como os desafios cruciais para a integracdo
estratégica. Conforme a matriz SWOT a reputacdo estabelecida e a base de clientes consolidada
surgiram como pontos fortes, enquanto a dependéncia de canais diretos e a menor visibilidade
online foram identificadas como fraquezas potenciais.

A sinergia entre os modelos pode ser alcancada pela integracdo cuidadosa entre 0s
fatores, como a expertise do setor, suporte técnico confiavel e variedade de produtos online. No
entanto, desafios como a concorréncia online intensa e a adaptacdo ao ambiente digital exigirdo
estratégias especificas. O dilema enfrentado pela empresa reside na necessidade de manter o
modelo de negécio consolidado ao longo de décadas, centrado na automacdo comercial,
enquanto se aventura no mercado de vendas online. A abordagem ambidestra se torna essencial
para equilibrar a manutencdo do modelo tradicional e a incurséo no digital.

A partir das analises acima, foi necessaria a realizagdo de uma matriz SWOT cruzada
para avaliar a relagdo entre fatores competitivos. A matriz SWOT cruzada revela estratégias
especificas, delineando caminhos para a sobrevivéncia, manutencdo, crescimento ou
desenvolvimento da organizacdo (Azevedo, Costa, 2001).

O peso atribuido para os cruzamentos foi de 9 para forte relagdo, 3 para média relagéo e
1 para pouca relagdo. Considerou-se um peso de 9 para os cruzamentos de forte relacéo, 3 para

média relacdo e 1 para pouca relagéo, (Tabela 1).
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Tabela 1 — Analise SWOT cruzada

Forcas Fraquezas Oportunidades Ameacas
Fatores (Internas) (Internas) (Externas) (Externas)
Reputagéo Estabelecida 9 - - 3
Base de Clientes Consolidada 9 1 9 3
Expertise no Setor 9 3 9 3
Suporte Técnico Confiavel 9 3 9 3
Variedade de Produtos Online 9 3 9 3
Acessibilidade e Conveniéncia Online 9 3 9 3
Presenca em Plataformas de E-commerce 9 3 9 3
Equipe de Suporte Online 9 3 9 3

Fonte: Autor (2024)

Pontuacéo Total por Fator:
e Forgas (Internas): 72
e Fraquezas (Internas): 22
e  Oportunidades (Externas): 72

e Ameacas (Externas): 24

Anélise:
e A pontuacdo mais alta estd nas oportunidades, indicando uma forte base para a
sinergia entre os modelos.
e As forcas e oportunidades devem ser alavancadas, enquanto as fraquezas e
ameacas precisam ser gerenciadas.
o Estratégias focadas em base de clientes consolidada e expertise no setor séo vitais

para maximizar a sinergia.

A pontuacéo total por fator destaca a necessidade de foco nas forgas e oportunidades,

enguanto simultaneamente enfrenta e corrige as fraquezas internas. Este é um indicativo claro
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de que o plano de acédo deve direcionar esforgos consideraveis para otimizar as forcas existentes
e explorar as oportunidades identificadas.

As oportunidades externas, como variedade de produtos online, acessibilidade e
presenca em plataformas de e-commerce, também foram identificadas como pontos fortes,
sugerindo que a integracdo estratégica pode capitalizar efetivamente essas vantagens. As
ameacas externas, embora presentes, foram avaliadas com um peso menor, indicando que, com
uma abordagem estratégica adequada, essas ameacas podem ser mitigadas ou transformadas em
oportunidades.

As forgas internas, como reputagéo estabelecida, base de clientes consolidada e expertise
no setor, receberam pontuacdes significativas, indicando que esses elementos séo pontos-chave
para aproveitar sinergias entre os modelos. Por outro lado, as fraquezas internas, embora
existentes, demonstram um potencial para melhoria e correcéo.

A conclusdo dessa anélise destaca a necessidade de um plano de acéo abrangente que
considere a interdependéncia dos modelos e aborde os desafios identificados. Este plano de
acao, baseado no método 5W2H, visa integrar os modelos de negocios tradicional e online,
considerando as conclus@es da analise SWOT. O sucesso da implementacdo dependera da
colaboracéo efetiva entre diferentes departamentos, monitoramento constante e a flexibilidade

para ajustes a medida que a empresa avanca nesse processo de integracao estratégica.

4.6 Delineamento das estratégias: 5W2H

Este plano de acédo, baseado no método 5W2H, visa integrar os modelos de negdcios
tradicional e online, considerando as conclusfes da analise SWOT, aproveitando as forcas
identificadas e gerenciando as fraquezas e ameacgas. A implementacdo gradual e monitoramento
constante garantirdo uma transicao suave e eficaz. O sucesso da implementacdo dependera da
colaboracéo efetiva entre diferentes departamentos, monitoramento constante e a flexibilidade
para ajustes a medida que a empresa avanga nesse processo de integracao estratégica, quadro
3.

A validacdo desse plano ocorreu por meio de interacGes regulares com os principais
gestores da empresa. Essa validacdo colaborativa ndo apenas assegurou que as estratégias
propostas estivessem alinhadas com as metas organizacionais, mas também permitiu a

identificacdo de perspectivas valiosas, enriquecendo ainda mais o plano de acéo.
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E crucial destacar que a implementacéo gradual e o monitoramento continuo propostos
no plano proporcionam uma resposta agil a qualquer desafio ou oportunidade que surja durante
a transicdo. A capacidade de adaptar-se rapidamente € um elemento essencial para o sucesso
nesse ambiente dinamico, e o plano foi projetado para fornecer a agilidade necessaria para
enfrentar as complexidades do mercado.

O plano de acdo desdobra-se em cinco etapas estratégicas. Primeiramente, propomos o
desenvolvimento de uma estratégia digital robusta, diferenciando-se da concorréncia e
compreendendo as necessidades dos clientes online. Em seguida, a implementacéo efetiva dessa
estratégia envolve a criacdo de uma loja virtual intuitiva, campanhas de marketing direcionadas
e atendimento ao cliente eficiente.

A terceira etapa foca na integracdo dos modelos de negécios, adotando 0 omnichannel
para unificar os canais de venda online e offline. A criacdo de promocdes conjuntas e a
unificagéo do programa de fidelidade reforgam a sinergia entre os dois modelos.

A quarta etapa enfoca o0 monitoramento constante, avaliando a efetividade das
estratégias online por meio de KPIs e a coleta de feedback dos clientes para identificar pontos
de melhorias.

Por fim, a quinta etapa envolve ajustes e adaptacdes continuas conforme os resultados
das avaliacBes. A flexibilidade é essencial para responder as mudancas do mercado e as
necessidades dos clientes, garantindo uma transicdo suave para o modelo de negdcios integrado.

Ao enfatizar a maximizacdo das forcas e oportunidades, combinada com a gestdo
proativa de fraquezas e ameacas, a empresa se posiciona para manter a adaptabilidade exigida
para gerenciar eficazmente seus modelos de negdcios, seja de forma integrada ou independente,
de acordo com as demandas dindmicas do mercado.

Dessa forma, o plano ndo apenas busca alcangar a sinergia entre os modelos, mas
também estabelece uma estrutura resiliente, moldada para a gestdo ambidestra quando
necessario. A colaboracéo continua, aliada a flexibilidade incorporada ao plano, representa uma
abordagem estratégica holistica que visa 0 sucesso sustentavel da empresa nos cenarios

tradicional e online
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Quadro 3 — Plano de Agdo 5W2H

Como Medir (How to Measure)

O qué (What) Por qué (Why) Quando (When) Onde (Where) Responsavel Como (How)
Numero de clientes migrados para o sistema|
Desenvolver  estratégias de transigdo,
Integracdo da Base de | Maximizar alcance e | Implementagdo gradual com | Ambientes  online e online; Taxa de retengdo de clientes na loja
Equipe de Marketing e Tl campanhas de fidelidade online, implementar
Clientes fidelidade de clientes cronograma claro tradicional online; Nivel de satisfagdo do cliente.
sistema de migracéo de dados
Tempo médio de resposta da equipe de
Reforco na Equipe de | Garantir suporte técnico | Durante todo o processo de | Ambientes  online e ) ) Capacitar equipe, implementar chat online, suporte a0 cliente; Taxa de resolugio de
Atendimento ao Cliente e Tl
Suporte Online eficaz transicao tradicional desenvolver tutoriais e FAQs problema na primeira interagéo.
Numero de mengdes da empresa em redes|
Desenvolver campanha de comunicagdofsociais e plataformas de feedbacks.
Maximizagao da | Potencializar imagem | Durante todo o processo de | Ambientes  online e | Departamento de Comunicagdo e
integrada, estabelecer parcerias estratégicas,
Reputagéo Estabelecida positiva transicdo tradicional Relagdes Publicas
monitorar redes sociais
Porcentagens de tarefas concluidas dentro do
Durante todo o processo de | Ambientes  online e Estabelecer cronograma, realizar testes piloto, o .
Implementagéo Gradual Garantir transicéo eficiente Geréncia de Projeto prazo do cronograma; Nlmero de ajustes
transicéo tradicional monitorar indicadores-chave

realizados no plano e sua efetividade

Presenca em Plataformas

de E-commerce e Online

Maximizar visibilidade

digital

Durante todo o processo de

transicao

Plataformas digitais

relevantes

Equipe de Marketing Digital e Tl

Otimizar presenca em plataformas, investir,

em SEO, desenvolver conteido de qualidade

Posicéo da empresa nos resultados de buscas|

e trafego gerado em plataformas online.

Fonte: Autor (2024)
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5. CONCLUSAO

No decorrer deste estudo estratégico, foi explorado minuciosamente os modelos de
negocios tradicional e online de uma empresa de automacdo comercial. A atuacao no comercio
de vendas online e o investimento em estratégias de marketing digital indicam uma busca ativa
por expansdo e alcance de novos mercados. Esse movimento estratégico demonstra uma
compreensdo solida das dindmicas do ambiente de negocios contemporaneo, onde a presenca
digital eficaz é crucial para o sucesso a longo prazo.

Através da aplicacdo da ferramenta robusta do Business Model Canvas para mapear
detalhadamente os modelos de negocios tradicional e online da empresa, foi possivel
aprofundar a compreensao das dindmicas internas e externas que moldam as operacfes. A
analise SWOT resultante proporcionou uma visao abrangente, destacando nédo apenas as for¢as
e fraquezas internas, mas também as oportunidades e ameacas emergentes no ambiente de
negocios.

Os desafios operacionais mencionados nas entrevistas ressaltam a necessidade continua
de inovacdo e ajuste de processos. A transicdo para o mercado de vendas online ndo € isenta de
obstaculos, e as dificuldades operacionais destacam a importancia de uma abordagem flexivel
e adaptativa para superar barreiras. A empresa precisa estar preparada para investir em solucoes
que otimizem a eficiéncia operacional, desde a logistica até a interacdo com os clientes online.

A possibilidade de gestdo independente ou ambidestra esta intrinsecamente vinculada a
estrutura flexivel do plano de acdo. Ao buscar uma sinergia eficaz entre os modelos e a0 mesmo
tempo permitir ajustes dindmicos, a empresa posiciona-se estrategicamente para enfrentar os
desafios do mercado em constante transformacgao.

Em ultima analise, este estudo fornece ndo apenas uma visao clara das oportunidades e
desafios, mas também um plano pragmaético para a implementacdo. O sucesso na execucao
deste plano néo apenas fortalecera a posi¢cdo competitiva da empresa, mas também a capacitara
a gerenciar de forma proativa dois modelos de negdcios, independentemente ou de maneira
ambidestra, consolidando-se como um player agil e resiliente no cenario empresarial

contemporaneo.
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APENDICE A

ANALISE DA AMBIDESTRIA EM MODELOS DE NEGOCIO DE UMA EMPRESA
FAMILIAR: ESTUDO DE CASO

Roteiro de Entrevista (Gerencial)
Nome:
Idade:
Sexo:
Cargo:

Contexto Metodoldgico: Motivacao para expansao online
Perguntas
1) Qual foi a principal motivacdo por trds da decisdo de expandir para 0 mercado de

vendas online?

2) Como a empresa percebe as oportunidades e desafios associados a presenca online?

Contexto Metodoldgico: Programa de Ideias e Estratégias
Perguntas
3) Quais foram as ideias-chave ou estratégias consideradas durante o desenvolvimento do

modelo de negdcio online?

4) Como a empresa planeja diferenciar seus produtos e servi¢cos no ambiente online?

Contexto Metodoldgico: Aprimoramento da Colaboracéo entre Modelos de Negocio:
Perguntas
5) Como aempresa esta integrando e colaborando entre os modelos de negécio tradicional

e online?

6) Existem iniciativas especificas para promover a sinergia entre as operagdes tradicionais

e online?
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Contexto Metodoldgico: Dificuldades Operacionais
Perguntas
7) Quais foram os maiores desafios operacionais enfrentados durante a transi¢do para o

mercado de vendas online?

8) Como a empresa abordou ou esta abordando esses desafios?

Contexto Metodoldgico: Estratégias de Navegacao no Mercado Digital:
Perguntas

9) Quiais estratégias a empresa esta adotando para ter sucesso no mercado digital?

10) Sobre o programa de ideias da empresa, como que surgiu? VVocé o considera um

incentivo a inovacdo? Tem como explica como ele é estruturado?

Contexto Metodoldgico: Sinergias Entre os Modelos de Negécio:
Perguntas
11) Identificaram-se sinergias entre os modelos de negdcio tradicional e online? Se sim,

quais sdo elas?
12) Como a empresa estd capitalizando essas sinergias para melhorar o desempenho

global??

Contexto Metodoldgico: Avaliacao de Resultados:
Perguntas

13) Como a empresa avalia 0 desempenho atual nos dois modelos de nego6cio?

14) Existem métricas especificas sendo monitoradas para medir 0 Sucesso na expansao

online?
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Quadro 4 — Matriz SWOT de Sinergia entre os Modelos de Negécios

APENDICE B

Oportunidades

Base de Clientes

modelo  tradicional ao

diretos pode limitar a

retencdo e fidelizagdo ao

Fatores Forcas (Internas) Fraquezas (Internas) (Externas) Ameagas (Externas)
Ambos os modelos podem
se beneficiar da reputacéo A reputacdo pode ser
Reputacdo
consolidada, aproveitando- | - - afetada pela crescente
Estabelecida
a para construir confianga concorréncia online.
online.
Integragdo de clientes do | Dependéncia de canais | Oportunidade de

Concorréncia  online

pode atrair parte da

Consolidada online, ampliando o alcance | migracdo de clientes | oferecer uma experiéncia
base consolidada.
da base consolidada. para o ambiente online. | online.
Aplicagdo da experiénciano | Desafios na adaptagéo Ameaca de  menor
Exploracdo de nichos de
Expertise no | setor para inovagdes tanto | a0 ambiente online visibilidade online em
mercado online com base
Setor no modelo tradicional | podem surgir devido a comparagao com
na expertise existente.
quanto online. falta de visibilidade. concorrentes.

Suporte  Técnico

Confiavel

Implementagdo de suporte
técnico online, fortalecendo
ambas as frentes de

negocios.

Desafios na gestdo de
estoque virtual podem
exigir suporte técnico

mais robusto.

Oportunidade de
oferecer suporte técnico
online em mercados

globais.

Necessidade de suporte
técnico  intensificado
devido a competicdo

acirrada online.
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Variedade de

Produtos Online

A variedade online pode
atrair clientes do modelo
tradicional e conquistar

novos publicos.

Dependéncia de
logistica pode impactar
a entrega eficiente de
variedade

uma

ampliada.

Exploracéo de mercados
globais com base na
variedade de produtos

online.

Competicdo  acirrada

online pode exigir
inovagdo constante na

variedade de produtos.

Acessibilidade e

Conveniéncia

Oferta de conveniéncia e
acessibilidade para clientes

de ambas as frentes de

Custos de manutencéo
da loja virtual podem

afetar a acessibilidade

Estratégias de marketing

digital podem destacar a

Evolugdo rapida da

tecnologia pode

desafiar a manutencéo

Suporte Online

0s modelos, garantindo

consisténcia.

exigir suporte técnico

adicional.

suporte  online como

diferencial.

Online conveniéncia online.
negaocios. online. da acessibilidade.
Parcerias  estratégicas
Utilizacdo de plataformas | Competicdo online Exigéncias regulatorias
Presenca em online  podem  ser
de  e-commerce para | intensa pode impactar a especificas dessas
Plataformas de E- fortalecidas com a
potencializar a presenca | visibilidade nessas plataformas podem
commerce presenca nessas
online. plataformas. representar ameagas.
plataformas.
Integracdo de equipe de | Desafios na gestdo de | Estratégias de marketing | Rapida evolugdo
Equipe de | suporte online para ambos | estoque virtual podem | digital podem destacar o | tecnoldgica pode exigir

constante  atualizacéo

da equipe.

Fonte: Autor (2024)
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