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Capitulo 13

Resumo - Business Model Generation é uma ferramenta pratica e Util que
proporciona ao empreendedor ter uma visdo geral de sua empresa com uma
facilidade e concisao a légica de como pretende gerar valor, possuindo uma
linguagem comum para descrever, visualizar, avaliar e alterar. A finalidade desse
trabalho é a de desenvolver e abordar a aplicacdo do Business Model Generation,
desenvolvido por Osterwalder e Pigneur (2011) para evidenciar a comercializagcéo
da cultiva BRS Carimb6, inovacao tecnoldgica desenvolvida pela EMBRAPA.
Realizou-se anélise da situac&o atual da tecnologia, adotando-se técnicas de
analise de pesquisa qualitativa, com a realizagc&o de consultas a livros, revistas e
artigos disponiveis na internet referentes ao assunto estudado, efetuando o
preenchimento dos nove blocos do quadro do Modelo de Negocios, posteriormente
realizou-se uma andlise do modelo através da aplicacdo da analise SWOT
propostas por Osterwalder e Pigneur (2011). Como resultado, conseguimos mapear
e projetar o cenario em que essa nova cultivar de cupuacu, BRS Carimbg, se
encontra, visando o aperfeicoamento constante para a realizagdo de sua

comercializagé&o.



1. INTRODUGAO

O cupuacguzeiro (7Theobroma grandiflorum) é
uma fruteira perene, que apresenta como
principais caracteristicas 0 aroma intenso e
agradavel do fruto, o sabor exdético da polpa,
e améndoas ricas em 6leo, que credenciam
essa espécie como uma das fruteiras nativas
mais promissoras do Norte brasileiro
(CALZAVARA et al., 1984). O cultivo dessa
cultura vem se expandindo na regido Norte,
pois se estima que a éarea cultivada
compreende mais de 30 mil hectares,
destacando-se os estados do Para e do
Amazonas como 0s maiores produtores
(Souza et al., 2012).

Apesar da expansédo do cultivo do cupuacu a
producdo comercial é prejudicada pela
chamada vassoura-de-bruxa causada por um
fungo, que segundo a Embrapa Amazbnia
Oriental (2013), é uma doenca que dizima
pomares e causa prejuizos aos produtores,
significando, em média, uma perda de 70%
da producéo de cupuagu do Estado do Paré.

Diante do contexto da vassoura-de-bruxa
representar uma séria ameaca para cultura do
cupuacguzeiro, com sérias dificuldades de
controle e isso causar uma grande perda de
produtividade nos pomares. Visto isso, a
Embrapa Amazoénia Oriental que representa a
unidade da Empresa Brasileira de Pesquisa
Agropecuaria-EMBRAPA na regiao
metropolitana de Belém, iniciou pesquisas
que desenvolveu uma importante inovacéo
tecnoloégica, a cultivar BRS Carimbo,
resultante do programa de melhoramento
genético do cupuacguzeiro na Amazénia.

A BRS Carimb¢ se trata de uma inovacéo
tecnolégica na qual foi desenvolvida pela
Embrapa, que de anteméo atendeu uma
pequena parcela de produtores que
enfrentavam crescente dificuldade no cultivo
de cupuagu. Posteriormente passou a
comercializar a semente em média escala,
pois ao se tratar de uma empresa publica tem
seus recursos limitados. Porém a demanda
atual do mercado da cultivar BRS Carimbé
estd crescendo cada vez mais, em razdo de
muitos produtores de cupuacu estarem
percebendo o potencial de produtividade e
rentabilidade que essa semente oferece.

Entdo para evidenciar a comercializacdo da
cultivar BRS Carimbé que a Embrapa
desempenha, buscou-se abordar a aplicacéo
do Business Model Generation, desenvolvido
por Osterwalder e Pigneur (2011), conhecido
como Modelo Canvas de Negodcios, com o

objetivo de demonstrar o cenéario da
comercializacdo dessa nova variedade de
cupuacgu, acreditando que o0 modelo de
negécio |he dard mais confianca e
credibilidade perante os seus clientes e
parceiros futuros, evidenciando a sua
proposta de valor, diferenciando-a no
mercado de producdo de cupuacu.

2. REFERENCIAL TEORICO
2.1 MERCADO CUPUAGU

O mercado do cupuagu vai sendo
conquistado na medida em que o produto
penetra em outras regides que ndo a de sua
origem. Como produto novo, praticamente
desconhecido fora da Amazoénia até ha bem
pouco tempo, tem condicdes de consolidar
um amplo mercado a depender, dentre outros
fatores, da sua confiabilidade, higiene e
garantia de oferta. E necessaria também
organizacdo, competéncia e agressividade
por parte do segmento produtivo. O mais
importante mercado parece ainda ser o
regional, mas varias agroindustrias da
Amazobnia estdo exportando polpa congelada
para outras regides do pais, principalmente
para o sudeste. Especialistas ligados ao
produto  consideram  muito  boas as
perspectivas junto a grandes industrias
nacionais de sucos e sorvetes.

O Pard é o maior produtor nacional de
cupuagu, com uma producdo de 33.944 t., e
produtividade de 3.264 kg/ha, de acordo com
dados do (IBGE/LSPA, 2015). Os principais
municipios produtores sao Tomé-Acu, Moju,
Acaréd, Bujaru e Concérdia do Para, na regiéo
do Nordeste Paraense (Sedap, 2011).

2.2 O MODELO DE NEGOCIO BUSINESS
MODEL GENERATION (BMG)

O Business Model! Generation, de acordo com
Osterwalder e Pigneur (2011), € um esquema
para a estratégia ser implementada através
das estruturas organizacionais dos processos
e sistemas. O objetivo, de acordo com o
SEBRAE (2013), € o empreendedor criar
modelos de negdcios utilizando um Quadro
como guia de hipoéteses. E um espaco livre
para pensar 0 negdécio com criatividade e
inovagdo, com o objetivo de criar uma
Proposta de Valor unica. O modelo de
negocio € uma ferramenta que proporciona ao
empreendedor ter uma visdo geral de uma
empresa em nove blocos, descritos em uma

Topicos em Administragéo - Volume 12



s6 folha de papel ou cartaz, mostrando assim
com facilidade e concisdo a logica de como
uma organizacao pretende gerar valor. Esses
blocos cobrem as quatro areas principais de
um negocio: clientes, oferta, infraestrutura e
viabilidade financeira.

E a iniciativa mais recente, bem recebida
pelos empreendedores, de acordo com o
SEBRAE, ¢ a sintese de fungdes da empresa
em um uUnico quadro, resultado de estudos e
experimentacbes  realizadas  por  Alex
Osterwalder e Yves Pigneur.

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011,
p. 14) “um modelo de negdcios descreve a
|6gica de criacdo, entrega e captura de valor
por parte de uma organizacao”.

2.3 OS NOVE COMPONENTES DO MODELO
DE NEGOCIO BMG

O Quadro do Modelo de Negdcios (Canvas) é
composto por nove componentes, que
relatam a légica de como uma empresa
objetiva criar valor, abrangendo as areas mais
importantes da empresa. Todos o0s espacos
disponibilizados pela ferramenta BMG sao de
essencial importancia. No total, s&o nove
espacos a serem preenchidos, com as
seguintes  informagdes  (OSTERWALDER,;
PIGNEUR, 2011):

- Segmentos de clientes: Neste bloco,
devem ser descritos os diferentes tipos de
clientes para quem as ofertas se dirigem.

- Proposta de valor: A oferta € o que
atrai os clientes, pode ser entregue ao cliente
como um pacote produtos, servicos,
procurando destacar seus principais atributos
que podem se tornar um diferencial aos
demais da concorréncia.

- Canais de distribuicdo: A questdo
fundamental neste bloco ¢é identificar quais os
canais ou meios serdo necessarios para se
acessar os clientes, que formas serdo
precisas para se comunicar com eles e para
Ihes entregar a proposta de valor ofertada.

- Relacionamento com os clientes:
Neste ponto, devemos determinar que tipos
de relacdes deve-se utilizar para cada um dos
segmentos atendidos, € importante que
consideramos fatores como costume, religiéo,
relacoes pessoais, ou atendimento
automatizado por meio de portais web ou
outro qualquer sistema tecnoldgico, entre
outros.

- Fluxo de receitas: Sdo os rendimentos
recebidos pela proposicéo de valor ofertado.

- Recursos chaves: Sao 0s recursos
essenciais para que uma empresa ou
qualguer negocio funcione. Pode ser o
espaco fisico, maquinario, recursos humanos
e financeiros.

- Atividades chave: Representam as
principais atividades e processos a serem
realizadas pelo empreendimento  para
produzir a oferta de valor, manter o
relacionamento com clientes e parceiros
chave.

- Parceiros chave: Deve ser composta
pelos aliados e fornecedores que possam vir
a contribuir nas atividades.

- Estrutura de custos: Aqui devem ser
descritos todos os valores desembolsados
que sao (ou serdo) necessarios para o
funcionamento da atividade produtiva.

Com a definicdo dos nove componentes
anteriores, forma-se o quadro do Modelo de
Negécio, representado na figura 1 abaixo.
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Figura 1 — Quadro em branco do modelo Canvas de Negécio

8.KP oy | TKA 5 2.vP ey a.cR — T o
Parceiros 25 | atividades P4 |proposicsesde (L, | Relacionamento’_/ | segmentosda [
Chave Chave Valor com Clientes Clientes
6.KR o 3.cH
2 ‘
Recursos ] Canais
I
Chave ==
9.c8 SRS k-
Estrutura de Custos Fontes de Receitas ek
\_’

Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011)

2.4 AVALIACOES DO MODELO DE NEGOCIO

Para Osterwalder e Pigneur (2011), ¢é
conveniente analisar regularmente o modelo
de negécios, tendo em vista a sua
importancia para a avaliacdo da saude da
organizacdo e da sua adaptacdo, bem como
para  aprimoramentos, intervengdes e
inovacgoes.

A avaliagdo de cada componente do modelo
de negocio é efetuada a partir da andlise
SWOT, combinada com o quadro do modelo
de negécios, possibilitando uma avaliac&o

mais precisa, que busca éareas Uuteis nas
forcas e oportunidades e enfrentando as
areas danosas, como ameagas e fraquezas.

Osterwalder e Pigneur (2011) disponibilizam
diversas situacbes e perguntas, de acordo
com as figuras 2, 3 e 4 abaixo, para avaliagdo
de todos itens, inicialmente, com afirmacdes
positivas e negativas, que servem para
verificac8o das forcas e fraquezas, e, depois,
com perguntas, que avaliam as ameagas e as
oportunidades do Modelo de Negdcio. Estas
frases afirmativas e as perguntas sé&o
importantes para examinar se 0

modelo podera perdurar no ambiente atual e no futuro.

Figura 2 — Quadro da anélise das ameacgas

Ameacas & Proposta de Valor
Propostas de | Ha substitutos disponiveis para produtos e servigos?

Valor A concorréncia ameaca oferecer melhor preco ou valor?

Ameacas ao Custo/Receita

Nossas margens estio ameagadas por concorrentes? Pela tecnologia?

Receitas Dependemos excessivamente de um ou mais Fontes de Receitas?

Que fontes de Receita podem desaparecer no futuro?

Custos

& custos ameagam se tomnar imprevisiveis?

(Jue custos ameagam crescer mais que as receitas a eles associadas?

Ameacas a Infraestrutura

Recursos recursos?

Podemos enfrentar uma interrupgdo no fornecimento de certos

Principais

A qualidade de nossos recursos estd ameagada de alguma forma?

Atividades

CQue atividades-chave podem ser interrompidas?

Principais

A qualidade de nossas atividades estd ameacada de alguma forma?

Corremos o risco de perder algum parceiro?

Parcerias
Principais

Nossos parceiros podem acabar ajudando a concorréncia?

Estamos muito dependentes de certos parceiros?

Ameacas i Interface com o Cliente

Nosso mercado pode ficar saturado?

Segmento de | Os concorrentes estdo ameagando nossa participagio no mercado?

Clientes Qual a probabilidade de perdermos nossos clientes?

A concorréncia se intensificara muito rapidamente?

Canais

Os concorrentes ameagam nossos canais?

Nossos canais correm o risco de se tornar irrelevantes para os clientes?

Relacionamento
com o Cliente

Nosso relacionamento com os clientes corre o risco de deteriorar?

Fonte: Quadro Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2011)
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Figura

3 - Quadro de andlise das forgas e fraquezas

Amndilise Proposta de Valor

Proposta de
Walor

Propostas de valor alinhadas com as necessidades dos clientes

Proposta de valor com efeito de rede

Sinergia entre produtos e servigos

Satisfagio dos clicntes

Andilise Custos/Receita

Custos

Margens benéficas

Receitas previsiveis

Fontes de receita recorrentes e compras repetidas frequentes

Fontes de receita diversificadas

Obtém-se receita antes de incorrer 0s custos

Cobra-se pelo o gue o cliente esta disposto a pagar

MMecanismos de pregos com captura de disposigiio a pagar

Receitas

Custos previsiveis

Estrutura de custos adequada ao modelo de negocios

Operagdes eficientes em custos

Tira-se proveito da cconomia cm escala

Andlise Infraestrutura

Recursos
Principais

Recursos principais dificeis de serem replicados pela concorrdncia

MNecessidades de recursos previsiveis

Recursos disponibilizados na quantidade ¢ hora certas

principais

ades-chave executadas eficientemente

rio entre execucio interna e terceirizada ideal

Parcerias
principais

Ha foco e trabalha-se com parceiro quando necessario

Aproveitam-se boas relagdes de trabalho com Parceiros

Amndlise Interface com os Clientes

Segmento de
Clientes

Taxa de evasio baixa

Base de c

ntes bem sepgmentada

Continuamente conseguindo novos cli

Canais

Canais eficientes

Canais eficazes

Abrangéncia forte do canal

Canais encontrados com facilidade pelos clientes

Canais fortemente integrados

Canais proporcionam economia de escopo

Canais bem adequados

Relacionamento
com o Cliente

Fortes relacionamentos com os clientes

Qua ade da relagiio adequada aos segmentos de clientes

As relactes lagam os clientes através de altos custos de alternincia

A marca é forte

Fonte: Quadro Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2011)

Figura 4 - Quadro de analise das oportunidades

Oportunidades para a Proposta de Valor

Podemas perar receitas recorrentes transformando produtos em servigos?

Podemos integrar melhor nossos produtos ou servigos?

Proposta de N . - =
Yalor Que necessidades adicionais dos clientes podemos salis i
Que complementos ou extenséies da nossa proposta de Yalor slo possiveis?
Cue outros trabalhos podemos fazer em prol de nossos clientes?
Oportunidades para o Custo/Receita
Podemaos substituir nossas receitas de transagdes tnicas por receitas recormentes?
For que oulros elementos o8 clientes estariam dispostos a pagar?
Receitas Temos oporiunidade de venda cruzada internamente ou com_parceiros?
Que cutras Fontes de Receita podemaos adic ionar?
Podemos aumentar pregos?
Custos Onde podemos reduzir custos?
Oportunidades para a Infraestrutura
Podemaos utilizar recursos de menor custo com os mesmos resultados?
Recursos Que recurses Principais podem funcionar melhor se terceirizados?

cipais

Que recurses Principais

wlosT

» Subaprow,

Temos propriedade intelectual ndo utilizada que possa ter valor para outros?

Principais

Poxdemas aprimaorar a ¢

Podemaos pad ronizar algumas atividades-chave?

S i e ral

A Tl suportaria essa eficiéneia geral?

Ha oportunidades de terceirizacio?

Parcerias

Fma colaboragio mator com parceiros poderia nos ajudar a frcar nosso negocio
principal ?

Principais i oportunidade s de venda erusada?

s parceiros de canais podem nos ajudar a atender melhor os clientes?

Os parceiros podem complem entar nossa Proposta de Valor?

Oportunidades para a Interface com o Cliente

Como podemos nos beneficiar de um mercado erescente?

Segmento de 7
Clientes Poddemas atender nowvos sepmentos de clientes?
Podemos atender melhor nossos clientes segmentando mais?
Como podemos aprimoerar a eficiéncia ou eficacia dos canais?
Fodemas inteprar melthor nossos canais?
Cana

Podemos encontrar novos canais parceires complementares?

FPodemas aumentar as marpens atendendo direlamente os ol ientes?

Podemas alinhar melhor 0s canais com 08 segmentos de ¢lientes?

Ha potencial para aprimorar o acompanhamento do cliente?

Como podemos firmar nossas relapiies com os e lienles?

Relacionamento | Podemos aprimorar a personalizacdo?

com o Cl

ne | Como podemos aumentar os custos de mudanga?

Identificamos e nos 'livramoes’ de clientes ndio lucrativos? Se nio, por qué?

Precisamos autematizar alguma relagio?

Fonte: Quadro Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2011)
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3. MATERIAL E METODOS

A proposta do trabalho é a aplicacdo do
Business Model Generation de Osterwalder e
Pigneur (2011), com o intuito de mostrar o
cenario da comercializacdo de uma nova
variedade de cupuagu a qual foi
disponibilizada para o mercado, a cultivar
BRS Carimbo, desenvolvida pela Empresa
Brasileira  de Pesquisa  Agropecuaria
(Embrapa Amazoénia Oriental), localizada na
Avenida Perimetral, Bairro do Marco.

Para a realizacdo do mesmo, partiu-se de
estudo direcionado ao Business Model
Generation e andlise da situacdo atual da
tecnologia no mercado, onde adotaram-se
técnicas de andlises de  pesquisas
quantitativa e qualitativa, utilizando como
ferramentas de coleta de dados:
questionarios, consultas a livros, revistas
cientificas, periodicos e artigos disponiveis na
internet. Foram feitas entrevistas estruturadas
com a equipe responsavel pelo Posto de
Vendas e com os responsaveis da Chefia
Adjunta de Administracdo da Embrapa, com o
Gerente de Fruticultura da Secretéaria de
Desenvolvimento Agropecuério e da Pesca -
SEDAP, além de entrevistas semiestruturadas
com O pesquisador que desenvolveu a
tecnologia BRS Carimbé e com analistas da
Embrapa do Setor de Prospeccéo e Avaliacdo
de Tecnologias - SPAT.

Apods a revisdo bibliografica, comecou-se a
confecgdo do Quadro do Modelo de Negdcio
da BRS Carimbd, a partir do quadro em
branco. Efetuou-se o preenchimento dos nove
componentes do modelo, referentes a
situacdo atual do cenario de comercializacéo
da semente. Posterior a isso, a andlise do
modelo de negdcios foi efetuada utilizando
uma das ferramentas propostas por
Osterwalder e Pigneur (2011), onde se avaliou

o Modelo de Negécio realizando a anélise
SWOT, no qual se verificou as forgas,
fraquezas, ameacas e oportunidades do
modelo.

4. RESULTADOS E DISCUSSAO

41 DESCRICAO DA TECNOLOGIA BRS
CARIMBO

A BRS Carimbé ¢é uma cultivar de
cupuaguzeiro cujo processo de selecéo
comecou com as cultivares Coari, Codajas,
Manacapuru e Belém, langadas em 2002,
pela Embrapa Amazoénia Oriental. Essas
cultivares foram cruzadas entre si, bem como
cruzadas com outros materiais resistentes ou
mais produtivos. As progénies (filhos) foram
avaliadas durante 15 anos. No final do
processo, 13 plantas foram selecionadas e
clonadas. Esses 13 materiais € mais outros 3
clones (Coari, Manacapuru e 1074) foram
plantados de forma organizada em quadras
isoladas. As sementes oriundas do
cruzamento desses 16 materiais originaram a
cultivar BRS Carimbd. As andlises dessas
sucessivas avaliacbes (especialmente do
comportamento dos 16 parentais durante 15
anos) permitiram estabelecer as estimativas
de resisténcia e produtividade da nova
cultivar.

4.2 BUSINESS MODEL GENERATION DA BRS
CARIMBO

A partir das informacées adquiridas sobre a
BRS Carimbo, iniciou-se a confeccdo do
quadro do Modelo de Negdcios, conforme a
figura 5 abaixo.

Topicos em Administragéo - Volume 12



Figura 5 — BMG do cenario de comercializagdo da BRS cultivar

B.KP -
Parceiros S
Chave

- N30 possui
parcerias para
realizar a
comercializagio
em grande escala

7.KA &
Atividades ;1
Chave

- Disponibilizar as
sementes no
mercado;

- Oferecer a nossa
proposta de valor

2.VP )
Proposicties de =57 :
Valor

- Demonstrar o
cendrio da
comercializacio
de uma nova
semente de
cupuacu nomeada
de BRS Carimbé

4.CR

. { )
Relacionamento '~
=

-y

1.C5

A
b

Segmentos de I
com Clientes Clientes
- Estreitar
relacbes com os .

4 z -Agricultores e

clientes atrasvés

produtores que
de cursos, .

: cultivam o

palestras e dia de

cupuacu;

campo

das sementes BRS | g kg

L < | -Viveiristas de

i gngms ‘g‘ﬁ - Semente que Conals : mudas.
- Pusto de vendas possui resisténcia |- Posto de vendas
Telefones, Internet, a vassoura-de- - Site
Material de escritirio, | bruxa - Telefones
Computadores diversificada —E-mail
Equipe de vendas.
9.c% 5.R$ JEi=
Estrutura de Custos C 3 A Fontes de Receitas \,\/
i ustos Varidveis o
Custos Fixos ) _BRS Carimbé
Imposto, internet, telefone ~ Transporte, dgua, armbo
salarios dos funciondrios  energia elétrica
Materiais de escritorio.
Fonte: Os Autores, (2016)
A seguir, detalhou-se cada elemento presente 4.2.3 CANAIS
no Quadro do Modelo de Negdcio para uma . s
Os canais para comercializagdo das

melhor compreensao.

4.2.1 SEGMENTOS DE CLIENTES

Os clientes em sua maioria sdo agricultores e
produtores de classe econbmica e social de
pequeno, médio e grande porte que cultivam
O Ccupuacu e viveiristas de mudas, que se
concentram na regido Amazonica, tendo no
estado do Pard o0 maior numero de
produtores, seguido do Amazonas, Rondbnia
e Acre.

4.2.2 PROPOSTA DE VALOR

A proposta de valor apresentada é a de
demonstrar o cenédrio da comercializagédo de
uma nova cultivar de cupuacu nomeada de
BRS Carimbd. Cultivar que possui resisténcia
a vassoura-de-bruxa diversificada na qual é a
principal doenca que afeta a cultura do
cupuacguzeiro. Essa composicdo confere mais
segurangca ao produtor de cupuagu.
Adquirindo a semente dessa nova variedade
0s potenciais clientes terdo uma maior
rentabilidade quando atingir estabilidade, a
partir do oitavo ano de cultivo, produzira em
média 18 frutos por safra. Isto significard um
diferencial de 28% em relac&o a producéo de
outras cultivares ja no mercado e de 50% em
relacao a producéo média paraense.

sementes contém quatro fases:

Conhecimento: Divulgacao do produto através
de palestras, workshops, cursos e folders.

Compra: Compras realizadas no posto de
vendas ou através do site da Embrapa

produtos e mercados que disponibiliza
telefone e e-mail para a realizagdo de
pedidos.

Entrega: No proprio posto de vendas ou via
SEDEX em caso de compras de localidades
distantes.

Pés-venda: Caso ocorra alguma dificuldade
na implantacdo do pomar da BRS Carimbo o
cliente pode entrar em contato com o posto
de vendas, que |he dara suporte para
solucionar o problema.

4.2.4 RELACIONAMENTO COM CLIENTE

Com a intencéo de estreitar relagcdes com os
clientes séo realizados cursos, palestras e dia
de campo para que eles tenham
conhecimento do processo que originou a
semente resistente a vassoura-de-bruxa, do
potencial de produtividade dessa nova
semente e as técnicas para o preparo de
mudas. No caso do publico em geral,
incluindo empresas privadas, divulgam-se as
informacbes mediante  publicagcbes de
comunicado técnico e reportagens para a
televisdo e jornais locais e nacionais.
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4.2.5 FONTES DE RECEITAS

A BRS Carimb¢ ¢ a principal fonte de receita
do cenario atual e a Uunica forma de
pagamento, € a vista, via GRU (Guia de
recolhimento da unido), devido a Embrapa ser
uma empresa publica do Governo Federal. O
cliente tem a opcdo de gerar a GRU pela
internet ou ir ao posto de vendas da prépria
Embrapa Amazoénia Oriental.

O preco unitario estabelecido atualmente é de
R$0,50. As sementes s&o vendidas em um
pacote com 110 unidades a R$ 50,00,
contendo 10 unidades a mais para fornecer
uma garantia ao cliente caso algumas
sementes ndo venham a germinar.

4.2.6 RECURSOS PRINCIPAIS

Como principais recursos: O local fisico
(posto de vendas) que fica nas dependéncias
da Embrapa Amazoénia Oriental, telefones,
internet, material de escritério, computadores
€ uma equipe de vendas.

4.2.7 ATIVIDADES CHAVE

As principais atividades sdo as de promover
acbes diretas (palestras, dia de campo e
CUrsos) para expor as sementes para 0s seus
potenciais clientes e publico em geral e a de
disponibilizar as sementes no mercado,
vendendo diretamente no posto de vendas ou
através de pedidos realizados por telefone.

4.2.8 PRINCIPAIS PARCERIAS

No momento a Embrapa Amazoénia Oriental
ainda n&o possui parcerias para realizar a
comercializagdo em grande escala das
sementes BRS Carimbo, empresas
interessadas em estabelecer parceria passam
por processo de licitagcdo e a empresa
selecionada se torna parceira por meio de
contrato entre as partes, cuja empresa
parceira terd& a exclusividade para a
comercializagao

4.2.9 ESTRUTURA DE CUSTOS

Os custos para realizar a comercializacdo da
semente foram classificados como fixo e
variaveis.

Custos Fixos: Imposto, internet, telefone,
salarios dos funcionéarios, materiais de
escritorio.

Custos Variaveis: Transporte, agua, energia
elétrica.

4.3 AVALIACAO DO MODELO DE NEGOCIOS

Apods a analise minuciosa de todos os fatores
do ambiente, analisaram-se as forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacgas. Foram
analisadas cuidadosamente as afirmacoes,
perguntas pertinentes referentes as ameacas
e as oportunidades contidas nos quadros.
Algumas perguntas e analises s6 seréo
possiveis apds o estabelecimento de parceria
e a efetiva entrada da semente BRS Carimbo
no mercado.

. ANALISANDO  AS
FRAQUEZAS

- Nossa proposta de valor esta alinhada
com as necessidades dos clientesl] De
acordo com a necessidade verificada pela
Embrapa Amazoénia Oriental, ha alinhamento
da proposta de valor com a mesma.

FORCAS E

- Nossa proposta de valor tem forte
efeito de rede? Prevé-se um efeito de rede
expansivo, devido ser uma importante
inovacdo tecnoldgica que confere maior
seguranga ao produtor por apresentar
resisténcia a vassoura-de-bruxa e possuir
dupla aptidao servindo tanto para a producéao
de polpa quanto para a producdo de
semente.

- Os clientes estdo satisfeitos? Ha
satisfacdo dos clientes, devido a cultivar
apresentar grande produtividade de fruto,
polpa e semente superior a média regional e
ter um menor custo de produgcdo com
limpeza, manutencéo e poda.

- Nossa receita é previsivel? Prevé-se
que o mercado ird responder positivamente,
pois a proposta de valor é totalmente
diferenciada e inovadora, além de nao possuir
concorrentes.

- Cobramos por aquilo que os clientes
estdo realmente dispostos a pagar? Sim, o
cliente n&o apresentou nenhuma resisténcia
ao valor atribuido a semente.

- Nossos  recursos  principais  séo
dificeis para a concorréncia replicar? Os
recursos principais utilizados para realizar a
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comercializacdo nao séo dificeis de serem
replicados.

- Disponibilizamos 0s recursos
principais na quantidade certa e na hora
certa? Sempre havera recursos principais
disponiveis para realizar a comercializacdo da
semente.

- Executamos eficientemente as
atividades-chave? As atividades estdo sendo
efetivas, pois as acbes diretas e a
disponibilizacdo das sementes no mercado
estdo atingindo uma gama alta de clientes,
havendo uma grande procura pelo produto.

- Nossas atividades-chave s&o dificeis
de copiar? Considera-se que as atividades-
chave néo sdo dificeis de copiar, pois basta
ter recursos adequados e similares.

- Aproveitamos boas relagcbes de
trabalho com os parceiros principais? No
momento a BRS Carimbd n&o dispde de
parceiro para realizar uma comercializagcéo
mas efetiva.

- A base de clientes estda bem
segmentada? A base de clientes € bem
segmentada, devido se ter uma gama
especifica de clientes.

- Os clientes encontram nossos canais
com facilidade? Os canais sdo encontrados
com facilidade pelos clientes, pois a maioria
pPOSSUi acesso a internet, podendo acessar o
site da Embrapa que  disponibiliza
informagbes sobre o produto, local de
compra, telefone e e-mail para contato, além
de realizar acdes diretas.

- Os canais estdo bem adequados aos
segmentos de clientes? Os canais utilizados
sd0 adequados para os clientes, sendo a
maneira mais acessivel para promover a
divulgacao da semente.

- Forte relacionamento com os clientes?
Possuimos um forte relacionamento com os
clientes promovendo acgbes que permitem
constante interac&o, trocas de experiéncias e
de ideias.

- A nossa marca é forte? A semente
possui uma marca forte por ter sido
desenvolvida pela Embrapa Amazdnia
Oriental, empresa que possui uma grande
confiabilidade e reputacdo no mercado
agropecuario.

J ANALISANDO AS AMEACAS

- Ha substitutos disponiveis para
produtos e servicos? Conforme verificado,
ainda ndo h& no mercado outra semente que
tenha caracteristicas de melhoramento
genético que confira resisténcia a doenca
vassoura-de-bruxa do cupuagu.

- Nossas margens estdo ameacgadas
por concorrentes? Pela Tecnologia? No atual
cenario que a semente se encontra nao ha
concorrentes que ameacem as margens,
porém outras empresas que trabalhem com
pesquisa e tecnologia podem vir a
desenvolver uma nova semente com
caracteristicas superiores ao da BRS
Carimbo.

- Podemos enfrentar uma interrupcéo
no fornecimento de certos recursos? Os
recursos considerados principais nao podem
ser interrompidos, pois comprometera a
atividade de comercializagéo.

- Que atividades-chave podem ser

interrompidas? Considerando que
praticamente todas as atividades-chave sé&o
importantes para se realizar a

comercializacdo da semente, entdo nenhuma
podera ser interrompida.

- Qual a probabilidade de perdemos
nossos clientes? H& uma probabilidade de
perder o cliente se surgirem outras doengas
mais agressivas que a vassoura-de-bruxa.

. ANALISANDO AS OPORTUNIDADES

- Por que outros elementos os clientes
estdo dispostos a pagar? Incluir mudas
prontas que servem para o plantio direto pode
ser mais um elemento que o0s clientes
estariam dispostos a pagar.

- Temos oportunidade de venda
cruzada internamente ou com parceiros? Sim,
ao disponibilizar produtos e ferramentas que
S80 necessérios para implantagdo do pomar
da BRS Carimbd como para outros pomares.

- Podemos padronizar algumas
atividades-chave? Algumas atividades-chave
devem ser padronizadas, como o conteudo
ministrado nas palestras, cursos e dia de
campo para se manter uma uniformidade nas
informaces transmitidas para o cliente.

- Uma  colaboracdo  maior com
parceiros poderia nos ajudar a focar no nosso
negoécio principal? Sim, mas no momento
ainda ndo se tem parceria, porém parceiros
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podem complementar a proposta de valor,
pois possuem capital para investir em
pesquisas que possibilitem desenvolver cada
vez mais a tecnologia da semente BRS
Carimbo.

- Podemos atender novos segmentos
de clientes? Novos segmentos de clientes
podem ser atendidos de acordo com as
necessidades e se as mesmas néao forem téo
diferenciadas das necessidades ja atendidas,
como na possibilidade de disponibilizar
produtos e ferramentas voltados para
implantac&o de pomares.

- Como podemos firmar  nossas
relacGes com os clientes? As relagdes podem
ser firmadas conquistando a confianga dos
clientes e de empresas interessadas a
comercializar essa nova tecnologia, vendendo
um produto de qualidade que vai realmente
atender as suas necessidades e dando
abertura para que haja comunicagéo direta,
por exemplo, recebendo feedbacks de como
a semente esta se desenvolvendo nos
pomares.

A partir das analises dos elementos, através
de perguntas verificou-se que as fraquezas
podem ser amenizadas pelas forcas, e que a
fraqueza mais impactante seria, nao possuir
parceria para realizar uma comercializagédo
em larga escala atendendo uma gama maior
de clientes. A partir disso, as forcas da
anédlise mostram que o modelo possui
alinhamento com os segmentos de clientes,
efeito de rede expansivo por ser uma
importante inovagao tecnoldgica que possui
caracteristicas que confere ao produtor uma
maior segurang¢a, possui uma grande
satisfacdo dos clientes por apresentar uma
produtividade de frutos, polpa e semente
maior que a média regional, ser um produto
em que os clientes estdo dispostos a pagar o
preco estabelecido e principalmente por
possuir uma marca forte, pois se trata de um
produto desenvolvido pela Embrapa empresa
reconhecida e que possui uma grande
confiabilidade e reputacdo no mercado
agropecuario. Todas essas forgas citadas se
tornam estimulos para que empresas privadas
venham a despertar 0 interesse em
comercializar a semente.

A principal ameaca encontrada € de ocorrer
incidéncias de novas doencas mais
agressivas do que a vassoura-de-bruxa para
a cultura do cupuacu, uma ameaca que nao
se pode ter controle algum, por se tratar de

uma ameaga natural. Para contrapor esse
fator temos a oportunidade de se fechar
parcerias, ndo s6 para a comercializaco,
mas sim parcerias que dé suporte para
avancar as pesquisas tecnologicas fazendo
com que se desenvolva cada vez mais a
semente da variedade de cupuacu.

5. CONCLUSAO

A confeccdo do quadro do Modelo de
Negodcio foi realizada com sucesso e sendo
alterado de acordo com o andamento do
projeto e fazendo avaliagdo do modelo
aplicando a analise SWOT (forgas, fraquezas,
ameacas e oportunidades) realizada durante
0 processo. A utilizacdo deste Modelo de
Negodcios foi muito significativa para mapear e
projetar o cenario em que essa nova semente
de cupuacu se encontra, visando o
aperfeicoamento constante para a realizagao
de sua comercializag&o, mostrou que se trata
de uma semente que tem uma grande
oportunidade de mercado, n&do havendo
produtos que substituam suas caracteristicas
de ter producéo de frutos, polpas e sementes
bem acima da média paraense. Além de
mostrar que a principal  dificuldade
encontrada é a de n&o ter parcerias tanto
para a realizagdo da atividade de
comercializacdo, pois a quantidade de
sementes  produzidas para a venda
atualmente ndo satisfaz a demanda de
clientes, quanto para o aperfeicoamento da
tecnologia, buscando aprimorar a BRS
Carimb¢ para que se torne resistente a outras
doencas que possam vim a suceder. Com a
realizacdo do presente trabalho pode-se
mostrar para a Embrapa Amazénia Oriental de
uma forma clara o real cenario em que a
cultivar se encontra, as atividades que sé&o
realizadas para venda e compra de semente
e servindo de estimulo para que empresas
privadas venham a despertar 0 interesse em
comercializar a cultivar da BRS Carimbo,
tendo a certeza que ira oferecer um produto
que tem uma grande aceitabilidade no
mercado e qualidade. Além da possibilidade
do trabalho se configurar como uma
oportunidade de negdcio, ele contribui
academicamente mostrando que a
Modelagem de Negdcios pode ser aplicada
em qualguer segmento de mercado,
principalmente no da Agroindustria.
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