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Resumo

O presente artigo tem como proposta a criagdo de um modelo de negdcio para uma empresa de
desenvolvimento de jogos digitais. Através de um modelo no qual o empreendedor ird visualizar
com clareza e objetividade a oportunidade de ingressar seu empreendimento no mercado atual,
as formas de explorar este mercado, uma referéncia de como o empreendimento se posicionara
no mercado, como ficard a estrutura do negocio e como se manifesta o mercado neste segmentos
de negobcio, este modelo também pode auxiliar com dados para o mapeamento de riscos para o
desenvolvimento do negdcio, € como utilizar todas estas informagdes em um modelo

“CANVAS” para tomar a decisdo necessaria para o empreendimento.
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1 INTRODUCAO

Os jogos eletronicos comegaram anterior a década de 1970, em trabalhos académicos
de simuladores simples nos cursos de ciéncia da computacdo, e posterior a esta década surgiram
os consoles com jogos que viralizou para o publico, pois podiam ser acoplados aos televisores
de suas casas surgindo assim os chamados videogames, desde entdo os jogos eletronicos tornou-

se um entretenimento para o publico jovem em todo o mundo.

Atualmente a nova gerag¢do de jogos sdo os jogos digitais. S0 jogos eletronicos para
simuladores, computadores, celulares, tablets ou mesmo os consoles de videogame, com seus
games educativos, de entretenimento, de simulacdes, educacionais e de treinamento, ou até
jogos interativos no qual o publico interage com seus movimentos corporais para controlar o
jogo. Este fendmeno que repercute atualmente estd quebrando recordes de aceitagdo com
publicos até entao poucos explorados por décadas anteriores, os jogos digitais atualmente com
esta nova roupagem atinge publicos de varias faixas de idade por todo o mundo, abrindo assim

um campo de negdcio que expande a cada novo usuério e novo jogo langado no mercado.

Hoje com esta nova gerag@o de jogos ha uma grande procura para entrar no mercado de
desenvolvedores de jogos digitais. Novos formandos estdo pensando em criar suas proprias
empresas em Jogos Digitais, buscando ser proprietarios de uma empresas para desenvolver
jogos para o mercado. Pois com a formag¢ao no ramo eles lidam com toda as fases do processo,
das plataformas e ferramentas para planejar e desenvolver até a implementagdo dos jogos

digitais no mercado, do roteiro a entrega do produto testado.

Para isso o empreendedor que quer entrar neste mercado, sempre existira riscos para seu
negocio, mas com planejamento os riscos podem ser controlados e até eliminados em alguns
casos. Um modelo de negocios visualizado com o “CANVAS” como documento ndo pode ser
considerado a garantia de sucesso, mas ira ajuda-lo, entre outras coisas, na tomada de decisoes,

e manter no foco de seus objetivos iniciais.

O documento a ser utilizado neste artigo serd o “CANVAS”, do The Business Model
Generation, Figura 1, ou Quadro de modelo de negocios que ¢ uma ferramenta de gestdo

estratégica, que permite esbogar novos modelos de negdcio ou modelos ja existentes. E segundo



Osterwalder (2004); Osterwalder A, Pigneur Y, e Tucci C (2005); Osterwalder A, Pigneur Y
(2009); Osterwalder A, Pigneur Y (2011) o modelo de negocio Canvas, ¢ um modelo visivel ja
encabegado com nove blocos, que sdo os elementos do modelo de negocios. Com este padrdao
de modelo pode-se descrever o negdcios, com objetividade e simplificar o planejamento. Com
ele podemos compartilhar e esbocar hipdteses. Esta ferramenta e um recurso de carater publico
podendo ser copiado distribuido e transmitido, dando as devidas referéncias segundo:

http://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/deed.pt_BR.

2 JUSTIFICATIVA

Tendo em vista o crescente mercado para jogos com sua atividade de economia criativa
e valor econdmico promissor, este presente artigo propdem descrever e construir um modelo
que seja factivel para o negocio de desenvolvimento de jogos digitais, utilizando a metodologia
do Modelo de Negocio com o auxilio da ferramenta de Modelo de Negocio, “CANVAS” de
forma a ajudar a entender e aprimorar a ideia do negocio, formando um conceito para o
empreendedor visualizar o Modelo de Negocio que se propdem com uma previa do
empreendimento. Para isso a ferramenta auxilia e desenvolve os estdgios por meio de blocos
que determinam quais serao os clientes que o negdcio pretende atender e ajuda a focar nos
produtos e servigos que irdo gerar valor para o negocio e para o cliente, também descreve os
recursos para o funcionamento do negdcio prevendo de onde vem os custos e de que forma as
receitas estardo presentes no negocio, mostrando assim o resultado do modelo para auxiliar a

tomada de decisdo consciente do empreendedor do projeto.

O modelo ira visualizar como entregar valor aos clientes de seu produto, a concepcao
do modelo tem como base de entrada a ideia inicial do que o empreendedor quer ofertar no
mercado, com isso 0 modelo permite que simule as diferentes possibilidades de como o produto
terd suas saidas, para qual publico alvo o negodcio sera mais propicio, quais as rotas de fuga no

caso de recuo do mercado.

Também este artigo tem como objetivo verificar como o CANVAS, através das bases
de uma empresa, consolida a validacdo de uma ideia de negocio, de forma a diminuir os riscos

de implantagdo e sequenciamento do negdcio. Mostrando como pode auxiliar no



desenvolvimento e defini¢do de um negdcio, para uma Empresa de Desenvolvimento de Jogos

Digitais, definindo a criacdo de valor para a entrega de valor ao cliente.

Contudo neste sentido este artigo auxilia no desenvolvimento de um modelo referéncia
para a tomada de decisdo antes de despendia recursos no empreendimento, ¢ dard ao
empreendedor uma mostra de como seguird seu empreendimento no mercado atual, pois o
empreendedor terd uma visao previa de todo o negdcio, sabendo quem € o seu principal cliente,
qual valor este cliente enxerga no negdcio que esta desenvolvendo, como vai atender o cliente,
e como vai ganhar dinheiro para manter o empreendimento proposto gerando lucro para o

negocio.

Um modelo de negdcios € uma ferramenta conceitual que contém um conjunto
de elementos e seus relacionamentos, e permite expressar a logica do negocios
de uma empresa especifica. E uma descrigdo do valor de uma empresa que
oferece para um ou varios segmentos de clientes e da arquitetura da empresa,
de sua rede de parceiros para criagdo, marketing, e distribui¢ao desse valor e
capital de relacionamento, para gerar fluxos de receitas lucrativas e
sustentaveis. (OSTERWALDER, A; PIGNEUR, Y; and TUCCI, C; L. (2005),

p 10).
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Figura 1: CANVAS, The Business Model Generation (Modelo Canvas de Negocio).
Disponivel: http://www.minhasplanilhas.com.br/planilha-modelo-de-negocios-canvas/

Quais recursos ou atividades sio as mais caras?




3 REVISAO BIBLIOGRAFICA

Nesta etapa serdo apresentados os resultados obtidos através da revisdao bibliografica
com os fundamentos tedricos para o desenvolvimento deste artigo, o conceito do modelo de
negdcio, o cendrio atual para jogos digitais, a sua importancia para um empreendimento de

desenvolvimento de jogos digitais e as possibilidades de mercados.
3.1 Conceito de modelo de negocio, com a ferramenta CANVAS.

Segundo Osterwalder A, Pigneur Y (2011, p.14), “Um Modelo de Negocios descreve a
logica de criacdo, entrega e captura de valor por parte de uma organizagao”.
Um conceito simples para o modelo de negdcio, que seja pratico sem deixar de ser importante,
que facilite a troca de ideias e direcione estas ideias em um ponto comum na estratégia da
organizagdo ¢ 0 CANVAS, ja demostrado na figura 1, é pesquisado agora nesta revisdo. Esta ¢
a ferramenta segundo Osterwalder A, Pigneur Y (2011), que proporciona ao empreendedor ter
uma visdo geral da organizagdo em nove blocos, formatados em um cartaz que demostra a
objetividade do modelo a medida que sdo preenchidas por marcadores ou (Post-IT®), e ao final
revela como uma empresa deseja gerar valor. Esses blocos cobrem as quatro areas principais
do negobcio: clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade financeira.

Os blocos que sdo utilizados no modelo CANVAS estdo demostrados na figura 2, abaixo:
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Figura 2 — Os 9 componentes do Modelo Canvas
Fonte: OSTERWALDER, Alexander, PIGNEUR, Yves, (2011, p.18)
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A seguir serdo apresentados, os nove blocos que constituem o Canvas.

1° BLOCO, Seguimento de Cliente (SC)

Segundo Osterwalder A, Pigneur Y (2011) clientes sdao a alma de qualquer modelo de
negdcio. As empresas nao sobrevivem sem clientes por muito tempo. Para atender os clientes
de forma satisfatoria, o empreendimento necessita organiza-los em grupos, cada um com sua

caréncia, sua atuagao e costumes e suas caracteristicas comuns.

2° BLOCO, Proposta de Valor (PV)

Um dos grandes motivos e razdo dos clientes escolherem as empresas que mais 1€
agradam vem da proposta de valor. Segundo Osterwalder A, Pigneur Y (2011) ela resolve
problemas ou satisfazem as necessidades dos clientes, pacotes separados por clientes superam

suas exigéncias, portanto a proposta de valor ¢ um conjunto de beneficios oferecidos ao cliente.

3° BLOCO, Canais (CN)

Canais sao as ferramentas necessarias para a comunicagdo € contato com os clientes.
Essas ferramentas tem uma importante fun¢do no negocio, de forma a proporcionar a
experiéncia do consumidor com o negdcio, Segundo Osterwalder A, Pigneur Y (2011) os canais
servem a diversas fungdes, incluindo: “Ampliar o conhecimento dos clientes sobre os produtos
e servicos da empresa; Ajudar os clientes a avaliar a Proposta de Valor de uma empresa;
Permitir que os clientes adquiram produtos e servigos especificos; Levar uma Proposta de Valor

aos clientes e Fornecer suporte ao cliente apos a compra”.

4° BLOCO, Relacionamento com Cliente (RC)



O Relacionamento com Cliente serve para aplicar a forma de como a empresa se
relacionara com seus clientes, e também separando por tipos de clientes com seus seguimentos
especificos. O Relacionamento podem ser guiadas pelas motivagdes de conquista do cliente,
reten¢do do cliente e ampliagdo de vendas segundo (OSTERWALDER A., PIGNEUR Y. (2011,
p. 28).

5° BLOCO, Fontes de Receitas (RS)

O bloco Fonte de receitas como o proprio nome do seguimento diz, ¢ a receita do
negocio, esbogando de como vem este dinheiro gerado por cada cliente especifico. Cada
seguimento pode ter pregos especificos pois estd relacionado em quanto cada seguimento de
cliente esta disposto a pagar, mecanismos de precificagdo pode ser utilizado para consolidar
essa precificagdo, como listas de valores, Incentivos, Pregoes, dispersdes do mercado, e até

mesmo dispersdes de volume (OSTERWALDER A., PIGNEUR Y. (2011, p. 30).

6° BLOCO, Recursos Principais (RP)

O bloco Recursos Principais esboga os recurso que sera utilizado para criar e ofertar sua
proposta de valor, ele propicia a compreensao dos mecanismos importantes para consolidar a
entrega da proposta de valor para o cliente, de forma a existir entrada de receita para o modelo
de negdcio. Segundo Osterwalder A, Pigneur Y (2011, p. 34), “Os Recursos Principais podem
ser fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos. Podem ser possuidos ou alugados pela

empresa ou adquiridos de parceiros-chave”.

7° BLOCO, Atividades Chave (AC)



As Atividades Chave sdo as de maior relevancia no processo de uma empresa, devem
ser executadas com perfeigdo para que o modelo de negdcio prospere e continue entregando
valor para seu cliente as atividades chave se diferenciam por clientes e dependem do modelo

de negocio proposto (OSTERWALDER A., PIGNEUR Y. (2011, p. 36).

8° BLOCO, Parcerias Principais (PP)

O bloco Parcerias Principais refere-se a cadeia de fornecedores e terceiros que fazem
parte do processo do modelo de negodcio proposto para execugao da proposta de valor existir.
Segundo Osterwalder A, Pigneur Y (2011) as parcerias servem de aliancas para otimizacao do

modelo proposto, diminuir os riscos e obter recursos confidveis e de qualidade.

9° BLOCO, Estrutura de Custo (C$)

O ultimo bloco estrutura de custo refere aos custos que o modelo proposto terd de
compreender para atuar e atingir a eficiéncia do modelo de negdcio. Segundo Osterwalder A,
Pigneur Y (2011) esse bloco expde os custos mais importantes compreendidos na cadeia de
processo do negocio proposto, de forma a criar e fornecer valor para os diferentes segmentos
de cliente propostos, conservando um bom relacionamento com os clientes para gerar lucro ao

modelo de negocio.

3.2 Cenario atual para jogos digitais.

A facilidade de criacdo rapida de jogos para dispositivos mdveis e o facil acesso a
internet banda larga, gerou uma demanda para jogos digitais que aflora o mercado atual

propiciando a criagdo de novas empresas que procuram-se estabelecer e lucrar no ramo.



Segundo Fleury, A.; Sakuda, L. O., Cordeiro, José¢ H. D., (2014), p. 33/34, A nova
tecnologia possibilitou aos desenvolvedores independentes e as pequenas empresas, a
possibilidade de distribuir os jogos produzidos por elas via download pela internet. Também
com esta tecnologia as empresas conseguem explorar a publicidade por este sistema ofertando
produtos e servigos no qual gera receita para o negdcio, este sistema proporciona ao cliente a
possibilidade de executar uma assinatura e ser um cliente especial, com programas de assinatura

separadas para cada jogo.

3.3 Importancia de um modelo de negécio para uma empresa de desenvolvimento de

jogos digitais.

A busca pelo entendimento do processo de modelo de negdcio vem sendo apreciado
atualmente no cenario brasileiro, tanto para pequenas quanto a grandes empresas do ramo de
desenvolvimento de jogos digitais, elas tem evoluidos discursdes sobre o assunto em grandes
feiras e eventos pelo pais, segundo Mastrocola, Vicente Martin (2015), “A crescente abordagem
do tema ¢ um dos sinais de profissionaliza¢do desse mercado e revela indicios da maturidade

para o ainda emergente mercado nacional”.

Como em tantas outras industrias, um produto sem o minimo de planejamento
de monetizacdo tende a cair no limpo. Um game com excelente visual e 6timo
trabalho de programacdo pode ficar na gaveta (ou na mao de meia duzia de
amigos do desenvolvedor) por ndo possuir uma estratégia minima de produgao,
patrocinio, langcamento, manutengdo etc. (MASTROCOLA, VICENTE
MARTIN (2015),p 7).

Investir em um negocio sem conhecer o modelo proposto ndo ¢ um bom inicio de
sucesso, uma previa com o modelo do que realmente estara formando no negocio ¢ fundamental
para a saide do empreendimento, Segundo Willson Martins (2011), as caracteristicas dos seus
produtos e servigos nem sempre estdo diretamente ligados com o fracasso ou sucesso do
negdcio. Porém os fatores de planejamento de como fazer, distribuir, manter e capitular valor,
estao diretamente ligados pelo modelo de negbcios e sucesso de uma corporagdo, de forma a
otimizar custos focar nos clientes alvo, executar estratégias direcionadas a clientes em

potencial, gerando vantagens competitivas para o negocio proposto, esta proposta de valor bem
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estruturada valoriza as necessidades dos clientes. O modelo de negocio tornando-se uma 6tima

ferramenta para o negocio planejado.

3.4 Possibilidades de mercados para jogos digitais

Um modelo de negdcio para consolidagao de jogos digitais, vem sendo uma vontade
entre os novos formandos de Design de jogos no Brasil com o tema rendendo grandes debates
em eventos e apresentacdes sobre novas criagdes de jogos; J4 em anos anteriores a
ABRAGAMES (2008), A Associagdo Brasileira das Desenvolvedoras de Jogos Eletronicos,
apresentou em 2008 o mapeamento do crescimento da producao desta induastria nos dois anos
anteriores a publicagdo em 28% e a projecdo de crescimento para os quatro anos seguintes a
publicacdo estimou crescimento de 31% da produgdo também ja no periodo publicado, este
senario foi devido a chegada de estiidios internacionais no periodo mencionado. Estimasse no
mercado nacional um crescimento para jogos digitais, e segundo PricewaterhouseCoopers
(PWC, 2014) citado por Fleury, A.; Sakuda, L. O., Cordeiro, Jos¢ H. D., (2014, p. 33), afirma
que a movimentagdo no mercado em 2013 foi de US$ 65,7 bilhoes, e que pode chegar em 2018

por volta de US$ 89 bilhdes, objetivando crescimento de 6,3% ao ano.

Fébio Tola, citado por Mastrocola, Vicente Martin (2015, p. 6) Responde: “A cena indie
parece que virou lugar-comum para qualquer um que estd se formando e interessado em

trabalhar com jogos. [...]”.

Segundo Mastrocola, Vicente Martin (2015, p. 9), os jogos digitais podem ser entregues
como Vendas Diretas via uma loja virtual com downloads pagos comprados na App Store
(Apple) ou Play Store (Google), enquanto as lojas fisicas também vendem jogos fisicos como

jogos de cartas e tabuleiros.

Outro modelo de venda e o Advergame, que segundo Mauro Berimbau (2010, p. 63),
citado por Mastrocola, Vicente Martin (2015, p. 10), sdo jogos desenvolvidos para promover e
desenvolver uma marca ou produto formatado especificamente para esta marca ou produto

fazendo o jogo neste caso servir de marketing viral para o produto.
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Seguindo as informagdes de Mastrocola, Vicente Martin (2015, p. 11-14), temos outros

modelos de entregar valor em jogos digitais como:

Around-game advertising, sao as publicidades que aparecem durante o uso ao

redor da tela do jogo.

Try before you buy e Freemium, ¢ a forma de disponibilizar um jogo inicial de
amostra gratis, sem o contetdo total do jogo, de forma ao jogador adquirir

interesse para comprar o jogo completo.

Pacotes de expansdo e venda de produtos fisicos, (expansion pack), ¢ a forma
de disponibilizar um jogo inicial gratuito como fase inicial de um negocio maior,
posteriormente executando expansdes do jogo, e vendas de artigos, como:
brinquedos, camisetas, jogos analogicos e até a materializacdo do negdcio em

um possivel parque tematico.

Pré-venda para players ou investidores de ideias, sao vendas na fase de projetos
de jogos digitais comprados por financiadores que estejam dispostos a financiar

determinados projetos de jogos digitais.

Vendas de itens e poderes especiais, ¢ a modalidade de compra de poderes

equipamentos e até liberagdo de fazes com novos desafios no jogo.

Freeware, sdo jogos gratuitos para experimentacdo contendo convites para

acesso de outros jogos pagos de forma a lucrar posteriormente.

4 METODOLOGIA PARA O PREENCHIMENTO, do modelo de negdcio para uma

empresa de desenvolvimento de jogos digitais.

Nesta se¢do sera apresentada a metodologia de trabalho e a proposta de criagdo de um

Modelo de Negocio para uma empresa de Desenvolvimento de jogos Digitais, aplicaremos a
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metodologia do CANVAS, preenchendo os 9 blocos dos dois lados do quadro, seguindo a
seguintes sequéncia seguindo as orientagdes segundo Osterwalder, Alexander, PIGNEUR,

Yves, (2011).

Para iniciar a criagdo de um Modelo de Negocio, “CANVAS”, iniciaremos por mapear
os clientes e como chegaremos até ele, levantar quais sdo seus desejos e necessidades para
atendé-los como negocio, com quais produtos e servigos iremos atendé-los, quais serao os
recursos que necessitamos para o negocio € de onde vem os custos e receitas do negdcio,
preenchendo os 9 blocos do Canvas, para isso ao trabalhar iremos respondendo as perguntas da

(figura 1), demostrado anteriormente neste artigo para cada bloco:

» Segmentos de Mercado:

e Para quem nos estamos criando nossos produtos?
¢ Quais sdo nossos clientes mais importantes?
Resp: Jogadores casuais e familias, desenvolvedores de consoles e jogos, empresas de

simuladores, jogos para educagdo, jogos para treinamentos, usuadrios de dispositivos moveis.

> Propostas de Valor:

e Qual valor nos oferecemos aos nossos clientes?

¢ Quais problemas dos nossos clientes nds ajudamos a resolver?
e Quais produtos oferecemos para cada segmento de cliente?

e Quais necessidades dos clientes nos estamos resolvendo?

Resp: Jogos digitais, projetos de jogos digitais, servicos de game design.

» Canais:
e Através de quais canais de distribui¢do nossos segmentos de clientes querem ser
atendidos?

Resp: Representantes, e-mail, internet, site, vendedor, revista, feiras.

> Relacdes com Clientes:

e Quais tipos de relacionamentos nossos segmentos de cliente esperam?
e (Quais ja estao estabelecidos?

Resp: Redes sociais, apps store, canais de comunicagdo, visitas, eventos e feiras.
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> Atividades Chave:

e Quais atividades as proposi¢des de valores requerem?
Resp: Execugdo de Game design, historias, modelagem 3D, trilha sonora, animagdo,

programagdo, testes.

> Recursos Chave:

e Quais recursos chaves as proposi¢des de valores requerem?
Resp: Veiculo, aluguel, alvara, licencgas, internet, telefone, luz, agua, gds, esgoto;

computadores, moveis, impressoras 2D-3D, software.

> Parcerias Chave:

e (Quem sdo os parceiros chave?
¢ Quem sao os fornecedores chave?
e Quais recursos chaves sdo adquiridos dos parceiros?
e Quais atividades os parceiros chave desenvolvem?
Resp: Fabricantes de software, fabricantes de antivirus, distribuidor, fornecedor,

provedor de internet.

> Estrutura de Custos:

e Quais custos inerentes ao nosso modelo de trabalho sdo os mais caros?
e Quais recursos ou atividades sao as mais caras?
Resp: Custos com impostos, salarios e gastos de producgdo, aluguel e marketing,

manutengdo, custo de contabilidade.

» Fontes de Renda:

e Qual o valor que nossos clientes estao dispostos a pagar?
e De que forma eles querem pagar?
e Como cada fluxo contribui para a receita global?
Resp: Vendas diretas de jogos, download via Apps, projetos de jogos de entretenimento,
projetos de jogos educativos, projeto de jogos simuladores, projetos de jogos para treinamento,

micro transagoes internas nos jogos, anuncio e merchandising em jogos.
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Prosseguindo com o modelo seguiremos o preenchimento do quadro CANVAS com as
ideias do negocio acima, de forma a visualizarmos no quadro (Figura 3), um modelo didatico
para o negocio de uma empresa de desenvolvimento de jogos digitais. O quadro pode ser
impressos em uma superficie grande para que um grupo possa ter espaco para o preenchimento,
utilizando Post-it ®, ou marcadores. Neste caso sendo um trabalho didatico foi utilizado um
aplicativo Canvas baixado do App Store (My Business Model Canvas. MobillsLabs), de forma a
otimizar esse artigo e ser ecoldégico ao mesmo tempo, desta forma podemos projetar o arquivo
como um slide e da mesma forma um grupo de pessoas pode também trabalhar em conjunto

esbogando suas ideias, desenhando e discutindo os elementos do modelo de negbcio.
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Trilha Sonaa goE
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ﬂEs u "‘H’m'l aHTL
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Prevedar de Inte
et festes Jogos para educa
Gan
" B 9 i N &= -?", Jogos para trein
Key Resources 4 Channels \‘.J W
L
Veiculo Afugued! N Representantes Usuarios de dizp
ositives mdveis
Alvara, & heeng Email
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45, Exgotn Vermdedi
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Manutencao Cuslo de contabi Projeto de jogos Projelos de jogo Micro transagies
lidzde simuizdores E pars treinamen intemaz nos jo
o gog
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Figura 3: Preenchido pelo Autor, Gerado pelo aplicativo My Business Model Canvas, download do

aplicativo no Google Play em 12/08/2016

https://play.google.com/store/apps/details?id=com.thirdmobile.modelcanvas

Este quadro ¢ licenciado sob uma licenga Creative Commons Attribution-Share Alike 3.0 referenciado

em: http://creativecommons.org/licenses/by-sa/3.0/deed.pt_ BR
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5 CONCLUSAO

Durante o preenchimento e conclusdo do modelo podemos observar que facilmente se
traduz de forma clara o objetiva o negdcio proposto, também auxilia a ordenar as ideias,
informagdes e conhecimentos soltos, permite e estabelece uma linguagem comum e simples
para os envolvidos das diversas areas do negocio, demostrando para eles as conexdes entre suas
areas e a importancia do papel de cada area, de forma a avaliar ou modificar o modelo de
negdcio conforme a melhor condig@o proposta, assim também demostra a realidade do mercado
atual pois o modelo projeta em apenas um quadro podendo visualizar no mesmo espago todos
0s negocios propostos na base da ideia inicial. O CANVAS além de poder projetar um modelo
ele pode visualizar os modelos de negocios ja estabelecidos, e também projetar uma reforma

nestes modelos, delineando um senario futuro.

Abstract

This article proposes the creation of a business model for the development to a digital games
company. Through a model in which the entrepreneur will see in clear and objective manner
the opportunity for your enter the current market, will see ways to exploit this market, will see
as the project will position itself in the market, so as will the structure for the business and
how the market it manifests in this business segment. This model can also assist with data for
the risks mapping of business,and how to use all this information in a "CANVAS" to take the

necessary decision for the project.

Keywords: Business model. venture. development. Digital games. canvas.
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