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1. INTRODUCAO

Em um ambiente cada vez mais dindmico e competitivo, as empresas de arquitetura
enfrentam desafios constantes para se manterem no mercado. A busca por inovacado e adaptagdo
as mudangas ¢ fundamental para o crescimento e sustentabilidade destas empresas.

O presente estudo aborda o desenvolvimento de um escritorio de arquitetura fundado
no final de 2012, que ao longo de oito anos, conquistou uma soélida posicdo no mercado,
expandiu suas atividades e formou parcerias estratégicas, criando um modelo de negdcio focado
em inovacao, expandindo suas atividades para o setor de design de interiores e marketing.

Para Lepak et al. (2007), o valor ¢ gerado por meio de um processo que envolve
mecanismos capazes de capta-lo, incorporando fontes e potenciais criadores de valor. Uma

r

fonte adicional proposta ¢ a figura do analista, que avalia o produto considerando sua
complexidade. Os autores também se distinguem entre criacdo e captura de valor. A criagdo de
valor € subjetiva, pois depende da percepgdo dos clientes, enquanto a captura ocorre ao longo
do processo, ndo quais diversos atores e individuos participam do ciclo de composi¢ao e
transformacdo do produto.

Ap6s a realizacdo da pesquisa, foram identificadas nove estratégias adotadas pela
empresa para criar valor ao negocio de arquitetura: atragdo de clientes, diversificacdo de
servigos, foco em um publico especifico, parcerias estratégicas, preco justo e diferenciado,

alteragdes ilimitadas nos projetos, implementagdo de uma ferramenta de diagnostico do cliente,

marketing digital, ainda, orientacdo financeira ao cliente.
Pergunta Problema e Objetivos

Este estudo de caso de ensino busca compreender como ocorreu o processo de criagdo
de valor em uma empresa de arquitetura para orientar estudos futuros. Tendo como propdsito
responder a seguinte pergunta de pesquisa: Como a empresa de arquitetura conseguiu criar valor

ao longo do tempo?
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1.2 Relevancia

Diante da significativa expansdo das empresas de arquitetura no Brasil e do complexo
cenario competitivo que enfrentam, este estudo torna-se relevante para compreender o modelo
de negocio de uma empresa de arquitetura, cujo foco € entender o processo de criacdo de valor

a partir das perspectivas dos gestores de uma empresa de arquitetura.
2. METODO

Este estudo possui uma abordagem dedutiva, que de acordo com (KOVACS; SPENS,
2005), tem como objetivo partir uma teoria ja existente, onde os fatos sdo analisados
minunciosamente. A pesquisa realizada neste trabalho ¢ de carater descritivo, cujo principal
objetivo sera compreender caracteristicas, envolvendo o registro, analise e relagdo dos fatos ou
fendmenos observados (MALHOTRA, 1993).

Considerando o problema do estudo, propusemos um método qualitativo para
compreender como a empresa conseguiu criar valor ao longo do tempo. A coleta dos dados dos
responsaveis da empresa, foram efetuadas por meio entrevistas estruturadas e gravadas,
utilizando a plataforma Teams a quais foram transcritas para analise de conteudo tematica

(BARDIN, 2016).
3. RESULTADOS E DISCUSSAO

A criagdo de valor da empresa estudada foi observada a partir das entrevistas dos
gestores para compreender como o valor foi criado ao logo do tempo.

No inicio, a empresa ndo contava com uma carteira de clientes e comegou a atrai-los
por meio da rede de contatos e da experiéncia dos sdcios em empregos anteriores. Para gerar
receita, além de desenvolver novos projetos, a empresa passou a oferecer servigos de
regularizagdo de obras em andamento, aproveitando o conhecimento dos sdcios sobre os
processos junto a prefeitura e outros 6rgdos de fiscalizagdo. Essa estratégia permitiu oferecer
precos competitivos sem comprometer a qualidade do servigo principal, o que ajudou a empresa

a ganhar visibilidade na cidade. Esse comego proporcionou um aprendizado significativo,
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observando erros de concorrentes e construindo uma base sélida de conhecimento sobre como
evitar erros nos futuros projetos.

Para criar o valor, a empresa teve como foco os clientes que buscavam projetos
residenciais, comerciais ou corporativos, sem interesse em projetos padronizados para
construtoras. Esse direcionamento permitiu aos arquitetos, ainda no comeco de carreira,
conhecer as reais necessidades e estilos dos clientes, focando em um publico exigente.

Com o crescimento do mercado e o aumento da concorréncia, principalmente devido
a criacdo de cursos de arquitetura na cidade, os precos cairam, mas a empresa sempre defendeu
um valor justo pelos servigcos. Com o tempo, e apOs parcerias com construtoras, 0S precos
praticados pela empresa aumentaram e hoje se situam em uma faixa elevada no mercado. Os
clientes da empresa buscavam projetos completos, com arquitetura, estrutura e design, além de
agilidade na aprovacdo pelos 6rgdos competentes.

As parcerias estratégicas com construtoras e fornecedores permitiu trocas de
informagdes valiosas sobre as preferéncias e insatisfagdes dos clientes, o que resultou em
melhorias funcionais nos projetos, como a posi¢do estratégica de comodos, que até hoje sdo
bem aceitas pelos clientes.

Um dos principais diferenciais da empresa ¢ ndo cobrar por alteragdes nos projetos e
permitir mudangas ilimitadas, o que contrasta com a pratica de muitos concorrentes. A empresa
foca em satisfazer o cliente com o projeto final, evitando alteragdes desnecessarias e entregando
os projetos com qualidade e agilidade.

Para entender melhor o perfil dos clientes, a empresa criou um questionario de 35
perguntas, permitindo que o cliente responda sem pressdo, auxiliando na criagdo de projetos
personalizados. A divulgacdo da empresa ¢ feita principalmente via redes sociais e Google,
além do site, que poderia ser mais explorado. Os socios também consideram fazer videos com
clientes para aumentar a credibilidade.

A empresa sempre teve como premissa orientar os clientes sobre como investir seus
recursos, garantindo que eles tenham seguranca e¢ confianga, especialmente ao recomendar

determinados produtos. Atualmente, a empresa atende principalmente clientes das classes
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média e alta, qlfe tém maior capacidade de investimento, seja com recursos proprios ou
financiamentos.

Ap6s a andlise das entrevistas, foram identificadas nove estratégias da empresa para
criar valor e estabelecer uma posi¢do sélida no mercado conforme quadro a seguir.

Qaudrol. Estratégias para criacdo de valor de uma empresa de arquitetura.

A empresa utilizou da rede de contatos dos socios e a experiéncia prévia em
Atracio de clientes projetos de regularizacdo para atrair clientes, mesmo sem uma carteira
inicial.

Para gerar receita, além de desenvolver novos projetos, a empresa passou a
oferecer servigos de regularizagdo de obras, aproveitando o conhecimento
Diversificagiio de servigos dos socios em processos burocraticos, o que permitiu praticar precos
competitivos sem comprometer a qualidade dos servicos principais.

A empresa priorizou clientes que buscavam projetos residenciais, comerciais
ou corporativos personalizados, em vez de projetos padronizados para
construtoras, o que permitiu focar em um publico mais exigente e de alto
valor agregado.

Foco em um publico especifico

A formagio de parcerias com construtoras e fornecedores trouxe
Parcerias estratégicas informagdes valiosas sobre as preferéncias e insatisfagdes dos clientes, o que
ajudou a melhorar os projetos e aumentar sua funcionalidade.

Mesmo com a queda dos precos devido ao aumento da concorréncia, a
empresa manteve seu foco em praticar valores justos, posicionando-se em

Prego justo e diferenciado uma faixa de prego mais alta com base na qualidade e no valor agregado dos

Servigos.
o Um diferencial importante foi a decisdo de ndo cobrar por alteragdes nos
Alteragdes 1¥1m1tadas nos projetos, oferecendo flexibilidade para mudangas ilimitadas, o que contrasta
projetos com a pratica de muitos concorrentes e aumenta a satisfagdo do cliente.
Implementagdo de uma A criagdo de um questionario de 35 perguntas ajudou a identificar as
ferramenta de diagnostico do | necessidades e preferéncias dos clientes de maneira personalizada,
cliente permitindo que eles respondessem no proprio ritmo, sem pressao.
A empresa fez uso de redes sociais (Instagram e Google) para divulgacdo e
Marketing digital construcdo de sua marca, além de considerar estratégias como a produgdo de

videos para aumentar a credibilidade.
) . . . A empresa também se destacou por orientar os clientes sobre como investir
Orientagdo financeira ao cliente | geys recursos, garantindo seguranga e confianga em suas decisdes de compra.

Fonte: entrevistas com os proprietarios.

Além das estratégias adotas, os proprietarios relatam que estdo buscando uma maneira

de registrar a marca da empresa, para consolidar e capturar o valor criado em sua trajetoria.
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4. CONSIDERACOES FINAIS

O escritdrio de arquitetura e urbanismo, consolidou sua posi¢cdo no mercado por meio
de inovacdo e expansdo estratégica, diversificando suas areas de atuagdo assegurando a sua
sustentabilidade e sucesso no longo tempo, buscando as necessidades de seus clientes e explorar
novas oportunidades no mercado.

As nove estratégias identificadas foram fundamentais na criagdo de valor da empresa,
sendo para atender as expectativas de seus clientes, ou para inovar e se diferenciar em relagdo
aos seus concorrentes, reforgando a importancia de uma gestdo focada em adaptagdo e inovagao
continua. Um desafio atual da empresa ¢ o registro da sua marca, que ainda nao foi realizado,
e 0s socios estdo buscando resolver essa questao.

Este modelo de negocio da empresa de arquitetura agregou conhecimento técnico, com
estratégias de marketing e parcerias, superando os desafios de um mercado competitivo,
contribuindo como um exemplo pratico para criar valor e manter sua sustentabilidade.

Devido a limitacdo da pesquisa, este estudo de caso de ensino ndo pode ser utilizado

como unica forma de criar valor para as empresas de arquitetura.
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