
AUT 0593  

1° Semestre 2019

Aula 04 
Administração de 

empresas de projeto



Atividade



Responder estas perguntas para: um supermercado 

Que produtos essa organização entrega? 

Quem precisa dessa organização? 
Quem contrata? 
Quem é atendido? 

Que tipo de atividades ela desenvolve? 
Como essa organização está estruturada? 
Exemplo: equipe/especialidades, sede/escritório, infra, especialistas, etc. 

Quais são as despesas? 
Como fecha as contas? 

Qual é a razão dessa organização existir?



Responder estas perguntas para: uma pousada 

Que produtos essa organização entrega? 

Quem precisa dessa organização? 
Quem contrata? 
Quem é atendido? 

Que tipo de atividades ela desenvolve? 
Como essa organização está estruturada? 
Exemplo: equipe/especialidades, sede/escritório, infra, especialistas, etc. 

Quais são as despesas? 
Como fecha as contas? 

Qual é a razão dessa organização existir?





Responder estas perguntas para: Clube da Caçamba 

Que produtos essa organização entrega? 

Quem precisa dessa organização? 
Quem contrata? 
Quem é atendido? 

Que tipo de atividades ela desenvolve? 
Como essa organização está estruturada? 
Exemplo: equipe/especialidades, sede/escritório, infra, especialistas, etc. 

Quais são as despesas? 
Como fecha as contas? 

Qual é a razão dessa organização existir?



Atividade em grupo: 5 pessoas 

Escolher um destes modelos 

EMAU (ou coletivo de alunos) 

Coletivo de arquitetos e afins 

Assessoria Técnica em AU 

Escritório de arquitetura pequeno 

Escritório de arquitetura grande 

Escritório no poder público



Agora responder para a organização do seu grupo, da seguinte forma 

 1. Individual, em silêncio, em post-it (pode refazer!) > 20 minutos 

 2. Colar na folha da mesa, sem falar 

 3. Organizar, sem falar (pode mexer em qualquer um) > 10 minutos 

 4. Reagrupar e discutir (agora pode falar!) 

 5. Dar nome para cada um dos agrupamentos que surgir 

Apresentar o cartaz de cada mesa 

 Rápido, só 5 minutos cada 

 O que são os grupos? 

 Procurar lembrar: dificuldades, discordâncias



Perguntas de base 

Que produtos essa organização entrega? 

Quem precisa dessa organização? 
Quem contrata? 
Quem é atendido? 

Que tipo de atividades ela desenvolve? 
Como essa organização está estruturada? 
 Exemplo: equipe/especialidades, sede/escritório, infra, especialistas, etc. 

Quais são as despesas? 
Como fecha as contas? 

Qual é a razão dessa organização existir?



Modelo de 
negócios



Quadro do Modelo de Negócios 

BMC (Business Model Canvas) 

Ferramenta para desenvolver modelos de empresas 

Equivalente de plantas em cortes para edificações. 

Traz nove blocos para pensar na estratégia da empresa: 

Segmentos de clientes 

Proposta de valor 

Canais 

Relacionamento com clientes 

Fonte de receita 

Recursos principais 

Atividades-chave 

Parcerias principais 

Estrutura de custos

OSTERWALDER, Alexander and PIGNEUR, Yves, 2011. Business Model Generation – 
Inovação em Modelos de Negócio: um manual para visionários, inovadores e revolucionários. Rio de Janeiro: Alta Books. 
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Cartilha do Quadro de Modelo de Negócios - SEBRAE 

http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/am/noticias/
cartilha-do-quadro-de-modelo-de-negocios,
58f2716d2c324410VgnVCM1000003b74010aRCRD 



Segmentos de clientes 

Clientes mais importantes 

Quem a organização quer alcançar e atender 

Tipos de segmentos 

Mercado de massa: um grande grupo com problemas e necessidades 
similares. 

Nicho: aspectos específicos - Restaurantes, hospitais 

Segmentado: próximos mas diferentes - Reforma de apartamento 
para morar ou alugar 

Multilateral: dois lados do problema 

Intermediário: entre cliente e arquiteto



Proposta de valor 

Conjunto de serviços que criam valor para um segmento de cliente 

Exemplos de propostas de valor 

Customização: personalizado para cliente ou segmento 
Marca/status: simples fato de exibir/usar uma marca 

Preço: valor parecido e menor custo 

Performance: aumentar performance - Economizar 
 água/energia, mais fácil limpar, cabe mais coisa 
Redução de custo: diminuir o custo do cliente - 
 Importante para arquitetura, mas pouco usado.  
Redução de risco: reduzir risco na compra - 
 Importante para arquitetura, menos usado que "conceito" ou “estilo". 

Fazer o que precisa: Aprovação de projetos, 
coordenação de especialistas diversos 

Novidade: algo que não existia



Canais 

Alcançar e comunicar com segmentos de clientes para entregar 
proposta de valor 

É um ponto de contato importante na experiência! 

Cinco fases distintas 

Conhecimento: saber que existe 

Avaliação: ajudar a avaliar 

Compra: permite fazer a compra 

Entrega: entregar valor (e fazer cliente perceber) 

Pós-venda: dar apoio



Relacionamento com clientes 

Pode ir do pessoal ao automático 

Que tipo de relacionamento com qual segmento? 

Três funções básicas: ganhar clientes, manter clientes e aumentar vendas 

Exemplos de relacionamentos 

Assistência pessoal: fala com humano 
Assistência pessoal dedicada: fala sempre com humano, que já conhece 

Self-service 
Serviços automatizados: combina self-service com automatizado,  
tentando levar para uma relação mais individualizada 

Comunidades: usar comunidades para dar apoio ao processo (virtual ou real)  
Co-criação: junto com clientes criar o valor, quebra relação cliente-
fornecedor/prestador



Fonte de receita 

Dinheiro que cada segmento de clientes gera 

Dois tipos distintos 

Por transação: pagamento único 

Recorrente: pagamentos contínuos pelos serviço ou pós-venda 

Exemplos 

Venda de recursos 

Taxa de uso/assinatura 

Corretagem 

Podemos incluir nas fontes de “receitas" (valor) a “receita” social e ambiental



Recursos principais 

Recursos necessários para modelo de negócios funcionar 

Podem ser da organização ou adquiridos de parceiros 

Exemplos 

Físicos: espaço, máquinas, sistemas 

Intelectuais: marca, conhecimentos, técnicas e métodos, carteira 
de parcerias e clientes 

Humano: equipe técnica 

Financeiro: recursos financeiros, garantias



Atividades-chave 

Ações mais importantes que organização deve fazer 

Exemplos 

Produção: entregar o produto 

Resolução de problemas: novas soluções, consultoria



Parcerias principais 

Parceiros e fornecedores principais 

Quatro tipos de parcerias 

Aliança estratégica entre não competidores 

Aliança estratégica entre competidores (coopetição) 

Joint venture para desenvolver novos negócios 

Relação fornecedor-comprador para garantia de suprimentos 

Três motivadores para parecerias 

Otimização e economia de escala 

Redução de risco 

Aquisição de recursos e atividades específicas



Estrutura de custos 

Descreve os custos mais importantes para o modelo 

Consegue ser calculado depois da definição de recursos, atividades e parecerias 

Naturalmente custos devem ser sempre minimizados 

Duas grandes classes 

Foco no custo: menor custo possível, diferencial  
Foco no valor: busca a criação de valor 

Características 

Custos fixos ou variáveis 

Economia de escala: vantagens de grande demanda 

Economia de escopo: mesma atividade suporte para vários produtos 

 
Podemos incluir nos “custos" (uso de recursos) o custo social e ambiental



Proposta de como montar modelo 

1 - Segmento: quais segmentos e qual é preferencial? 

2 - Proposta valor: quais são e como cliente percebe? 

3 - Canais: como chegar e atender clientes? 

4 - Fontes de receita: quais são, existem outras? 

5 - Atividades-chave: tenho ou preciso adquirir? 

6 - Estrutura de custos: consigo estimar?  

7/8 - Recursos principais: tenho ou preciso adquirir? 

7/8 - Parcerias principais: preciso buscar?



Perguntas para orientar escolha de segmentos de clientes 

É um segmento pelo qual eu me interesso? 

Segmento tem uma necessidade clara? 

Eu consigo atender este segmento? 

O tamanho do segmento é suficiente? 

Eu consigo acessar este segmento? 

Outros profissionais achariam desinteressante?



Postura de escritórios de lidar com clientes de forma generalista 

Arquitetura busca trazer qualidade para ambiente construído. 

Qualidade é relativa às necessidades do cliente/usuário. 

Como desenvolver recursos para gerar qualidades? 

Se forem qualidades genéricas não haverá diferenciação, 
e o cliente acabará escolhendo  pelo custo.





“Interior Express”: Pequena arrumação no ambiente

Fabiano Ravaglia – fprstudio.com



“Casar”: Público de recém-casados

Fabiano Ravaglia – fprstudio.com



Programa Vivenda 

Kits de reforma: banheiro, revestimento, ventilação, etc. 

Diversas fases  

Concepção da ideia  

Pesquisas (teoria e campo, 2012)  

Aceleração e formação de modelo de negócio (Artemisia, 2013) 

Primeiras obras (2014)  

Descobertas  

Produto deve juntar projeto com execução 

Foco deve ser em resolver problemas Microcrédito para financiar 
projeto e obra  

http://projetodraft.com/reformar-de-casas-de-favelas-em-cinco-dias-por-ate-5-mil-reais-este-e-o-negocio-da-vivenda



http://www.caubr.gov.br/dez-dicas-empreender-arquitetura-social/



http://www.caubr.gov.br/dez-dicas-empreender-arquitetura-social/



Dúvidas


