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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo geral aplicar as dimensdes da modelagem de
negocios Canvas para a concepgdo de um empreendimento especializado na
producao de lagos artesanais na Grande Floriandpolis. No que tange a metodologia,
a pesquisa enquadra-se como descritiva e qualitativa, sendo utilizados dados
bibliograficos para a coleta de dados. O trabalho possibilitou realizar a caracterizagao
do empreendimento proposto, analisar o macroambiente e o microambiente do
negocio, e também permitiu fazer um estudo com os potenciais clientes. Analisaram-
se concorrentes, fornecedores e 6rgaos legais para que fosse possivel entender o
negocio e definir estratégias de atuagédo com base nos dados coletados. Além disso,
desenvolveu-se a Matriz SWOT, por meio da qual foram definidas a principal
oportunidade do negoécio bem como a principal ameaga. Foram definidos ainda a
missdo, a visdo e os valores do futuro empreendimento e, por fim, realizou-se o
desenvolvimento da modelagem de Canvas para a empresa Miss Bela Acessorios. O
modelo proposto seguiu os nove elementos que compdem a modelagem de Canvas,

de forma a trazer maior clareza para areas essenciais do negécio.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Modelagem de negdcio Canvas. Miss Bela

Acessorios.
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1 INTRODUGAO

Ao iniciar o proprio negdcio, o criador do projeto adquire a liberdade de criar,
de acordo com sua visdo de mundo, as suas preferéncias e as problematicas que
observa no setor. Essa possibilidade pode conduzir a inovagdo dos negdcios de
acessorios, dos produtos e dos processos.

Neste trabalho, aborda-se a modelagem de negdcios Canvas, com foco em
criar, moldar e analisar a viabilidade de um novo empreendimento especializado em
producao de lagos artesanais.

Segundo diversas pesquisas realizadas pela autora, a economia criativa esta
em constante crescimento. Isso faz com que o artesanato seja uma 6tima opcéao de
negocio para empreendedores com talentos manuais, além de diversos outros fatores
também contribuirem para que esse segmento cresga. A profissionalizagdo do
artesanato, a simplicidade e a beleza das pegas cada vez mais conquistam mercados
nacionais e internacionais. A internet também ajudou a ampliar a divulgacéo dos
produtos por meio de sites e das redes sociais.

Contudo, a informalidade ainda € um obstaculo a ser vencido. Apesar de o
artesanato ser a renda principal de muitas pessoas, para elas ainda € considerado
uma renda informal. E o que mostra uma pesquisa divulgada pelo Clube do
Artesanato. Segundo o levantamento, que ouviu 3.649 pessoas, apenas 17,7% delas
estdo formalizadas como Microempreendedores Individuais (MEI). Ja 45,8% néo
manifestam interesse em se registrar, e 21,5% nao saem da informalidade porque nao
tém incentivos (SEBRAE, 2020a).

Nesse sentido, a modelagem de negdécios Canvas possibilita ao empreendedor
que aplica essa ferramenta uma visao sistémica acerca do negécio. Através do uso
de nove blocos alocados lado a lado, o Canvas evidencia os principais elementos de
um empreendimento, permitindo a tomada estratégica de decisdes.

Com base nessas consideragbes iniciais, definiu-se a seguinte pergunta-
problema para este trabalho de pesquisa: Como a modelagem de negécios Canvas
pode ser aplicada para a abertura de um novo empreendimento de lagos

artesanais na Regiao da Grande Florianépolis?
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1.1 JUSTIFICATIVA

As reflexdes iniciais que deram origem a este trabalho partiram da vontade da
pesquisadora de empreender. Além disso, a escolha do tema proposto € viavel, visto
que existem muitas possibilidades de estudo na internet a respeito da modelagem
Canvas e que néao estao sistematizadas de forma organizada e tedrica.

Pode-se afirmar que a falta de planejamento e de preparo antes e durante a
abertura de um negécio faz toda a diferenga para o empreendedor. Assim, o presente
estudo faz-se relevante para identificar as ferramentas existentes e a utilizagdo de
cada uma delas para desenvolver o modelo de negbcio ou para aprimora-lo. Além
disso, o modo como planejar e identificar as oportunidades e o direcionamento do
negocio permitiu comparar a base tedrica com a pratica.

Dessa forma, o resultado deste trabalho de pesquisa constitui um guia de
preenchimento da modelagem de negécio Canvas para a empresa Miss Bela
Acessorios. Para tanto, englobou-se um estudo aprofundado de cada um dos blocos
de Canvas para gerar um aporte teodrico relevante a todo empresario. Espera-se que
através da presente pesquisa académica qualquer empreendedor encontre orientagao
e apoio para modelar sua empresa e melhorar sua performance empreendedora.

Justifica-se o trabalho pela abordagem académica de questbes sobre o
empreendedorismo, a estruturagdo da empresa e possiveis solugdes para a

problematica encontrada.

1.2 OBJETIVOS

A seguir, serao expostos o objetivo geral e os objetivos especificos para melhor

compreensao deste relatorio de estagio.
1.2.1 Objetivo geral
O objetivo geral deste estudo € aplicar a modelagem de negdcios Canvas para

a concepcgao de um empreendimento especializado em producgao de lacos artesanais

na Grande Floriandpolis.
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1.2.2 Objetivos especificos

Os objetivos especificos do trabalho sao:

e desenvolver as definicbes estratégicas para o novo empreendimento;

e aplicar as ferramentas de diagnostico estratégico (Matriz SWOT e Cinco
Forgcas Competitivas de Porter); e

e aplicar o framework da modelagem de negdcios Canvas para a concepgao

do novo empreendimento.

1.3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A metodologia da pesquisa num planejamento deve ser entendida como o
conjunto detalhado e sequencial de métodos e técnicas cientificas a serem
executados ao longo da pesquisa, de tal modo que se consiga atingir os objetivos
inicialmente propostos e, ao mesmo tempo, atender aos critérios de menor custo,
maior rapidez, maior eficacia e mais confiabilidade de informagdo (BARRETO;
HONORATO, 1998).

1.3.1 Tipo de pesquisa

Quanto a coleta de dados, a pesquisa classifica-se como aplicada. Segundo
Barros e Lehfeld (2000), na pesquisa aplicada o pesquisador visa aplicar seus
resultados a um problema existente, contribuindo para fins praticos.

Além disso, esta pesquisa € considerada qualitativa, ou seja, é usada para
obter informacdes aprofundadas sobre a motivacao e o raciocinio das pessoas.

A pesquisa ainda se enquadra na classificagdo descritiva, visto que descreve

uma realidade de forma imparcial, sem interferéncias de quem esta pesquisando.
1.3.2 Técnicas de coleta de dados
Segundo Gil (1991), uma pesquisa bibliografica € aquela elaborada a partir de

material ja publicado, constituido principalmente de livros, artigos de periddicos e,

atualmente, de materiais disponibilizados na internet.
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Ja a pesquisa documental, de acordo com o autor, é elaborada a partir de
materiais que nao receberam tratamento analitico.

Os dados utilizados na elaboracédo deste documento sido de fontes primarias e
secundarias. Collis e Hussey (2005) afirmam que os dados primarios séo vistos como
dados originais, isto €, aqueles coletados diretamente na fonte e que nao foram
submetidos a analise. Segundo Mattar (2005), os dados secundarios sdo aqueles que
ja sofreram transformacéo, ou seja, ja foram previamente analisados, interpretados e
disponibilizados como fontes de pesquisa.

Para a coleta de dados primarios, foi aplicado um questionario com os
potenciais clientes do negdcio. A aplicagdao do questionario aconteceu nos dias 22 e
23 de outubro de 2020 para uma amostra de 33 potenciais clientes, sendo realizado
através da ferramenta Google Forms. Com 13 perguntas (ver roteiro no Apéndice A),
o link de acesso ao questionario foi encaminhado aos respondentes via WhatsApp.

O questionario € um instrumento desenvolvido cientificamente, composto de
um conjunto de perguntas ordenadas de acordo com um critério predeterminado, que
deve ser respondido sem a presenca do entrevistador (MARCONI; LAKATOS, 1999,
p. 100) e que tem por objetivo coletar dados de um grupo de respondentes. Na
pesquisa em administracdo de empresas, esse instrumento € utilizado para obter
informacgdes sobre empresas, individuos, eventos, entre outros (HAIR et al., 2005, p.
159).

1.3.3 Anadlise e interpretacao de dados

A interpretacao de dados se da de maneira qualitativa. O método de pesquisa
qualitativa envolve a obten¢ao de dados descritivos pelo contato direto do pesquisador
com a situacdo estudada, procurando compreender os fendbmenos segundo a

perspectiva dos participantes da situagédo em estudo (GODQY, 1995).
1.4 ORGANIZACAO DO ESTUDO

Esta pesquisa compreende cinco principais capitulos e, dentro dessas divisoes,
encontram-se também subtitulos que complementam o assunto abordado.
O capitulo 1 - Infroducdo — apresenta o tema, discorre acerca da

contextualizacdo do problema, relaciona os objetivos (geral e especificos), a
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justificativa e a relevancia da pesquisa, juntamente com a sua classificacdo e
estrutura. Além disso, expde os procedimentos metodologicos.

O capitulo 2 — Fundamentagéo tedrica — contextualiza o referencial tedrico,
construido por meio da pesquisa em diferentes fontes, referenciando autores que ja
documentaram suas pesquisas a respeito do assunto tratado.

O capitulo 3 — Descrigdo do negdécio — mostra os dados da empresa, trazendo
informacdes como a tributagdo escolhida, a quantidade de funcionarios e contando
um pouco sobre a autora do projeto. Além disso, esse capitulo aborda o panorama do
segmento artesanal e o universo feminino em que se enquadra a empresa Miss Bela
Acessorios.

O capitulo 4 — Diagndéstico — versa sobre o microambiente e o macroambiente.
O primeiro consiste em forgas proximas a empresa que afetam a sua capacidade de
servir 0s seus clientes — a propria empresa. Ja o macroambiente consiste em forgas
sociais maiores que afetam todo o microambiente. Além disso, realiza-se nesse
capitulo a aplicacdo de questionarios em potenciais clientes e elabora-se a Matriz
SWOT.

No capitulo 5 — Prognéstico —, abordam-se as definicdes estratégicas, ou seja,
sao estabelecidas a missdo, a visdo e os valores da empresa, e apresenta-se a
logomarca. Além disso, esse capitulo destaca as avaliagdes das categorias de analise
de todos os blocos contidos no Canvas da Miss Bela Acessorios.

Com o capitulo 6 — Consideragbes Finais —, responde-se aos objetivos
propostos, bem como se apresenta uma sintese dos resultados encontrados.

A parte pos-textual deste relatorio de estagio destaca nas referéncias os
trabalhos utilizados para embasar a pesquisa, além do Apéndice A, que apresenta o
questionario para coleta de dados aplicado aos potenciais clientes. O Anexo A
também é apresentado ao final do documento, mostrando o modelo Canvas nao
preenchido e que foi utilizado na construcao do framework da modelagem de negécios

Canvas para a empresa Miss Bela Acessorios.
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2 FUNDAMENTAGAO TEORICA

As teorias abordadas neste capitulo visam compreender a dimensao de todos
os fatores envolvidos na acdo de empreender no setor do artesanato, considerado de
alta complexidade e importéncia. Para tanto, inicia-se o capitulo com um estudo sobre
empreendedorismo. Na sequéncia, apresenta-se a modelagem de negoécios Canvas
e sua aplicagéo, finalizando-se com um aprofundamento tedrico dos blocos da

modelagem Canvas.
21 EMPREENDEDORISMO

No que tange a origem do significado formal de empreendedorismo, nao existe
uma data exata. De acordo com Oliveira (2014), existem relatos de que o termo foi
criado por diversos economistas e empresarios no decorrer da historia. Entre eles esta
o0 economista austriaco Joseph Schumpeter, que no ano de 1949 nomeou
‘empreendedorismo’ como a elevada criatividade do corpo executivo de uma empresa
diante de um dado cenario econdmico competitivo, cujos resultados positivos foram
adquiridos através de inovagdes efetuadas pelos referidos gestores.

Nas paginas iniciais da cartilha SEI: empreender, disponibilizada pelo SEBRAE,

consta que:

A palavra “empreender” significa decidir fazer alguma coisa pouco comum, algo
que exige de noés uma decisao que nao se toma toda hora. Empreender é ir em
busca de uma realizagdo. O Brasil € um pais de empreendedores. Faz parte do
sonho de muitos brasileiros ter ou dinamizar seu préprio negécio. Mas a estrada
que nos leva do sonho a realidade é feita de muito trabalho e conhecimento;
talento e persisténcia; foco nos objetivos e comprometimento. Em uma palavra:
atitude (ROSA, 2012).

Ja para Santos e Acosta (2011), o empreendedorismo é retratado como
comportamental, e ndo como tragos de personalidade de uma pessoa. Os autores
afirmam que empreender é algo que pode ser aprendido por meio de instrumentos de
mensuracao e interpretacdo dos cenarios que vém ocorrendo no mercado econdmico
e no setor, e por tras desses valores é possivel utilizar técnicas para compreender as

informacgdes e escolher a melhor decisao a ser tomada.
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2.1.1 Empreendedorismo no Brasil

Conforme dispde Dornelas (2001), o empreendedorismo no Brasil ainda é
recente. Ha resquicios da utilizagado do termo e da sua pratica em meados de 1990, o
que se aprimorou com o surgimento de entidades como o SEBRAE, que auxiliavam
os idealistas na criacdo de seus préoprios empreendimentos.

No ramo dos empreendimentos, o relatorio executivo do Global

Entrepreneurship Monitor, programa de pesquisa de abrangéncia mundial, indica que:

A maioria dos empreendimentos no Brasil apresenta caracteristicas pouco
compativeis com ambientes de maior competitividade. Porém, sinalizam a
possibilidade de melhoria nos indicadores relacionados a novidade do produto,
idade da tecnologia e orientagao internacional, com os seguintes destaques
para a Regido Sul (GEM, 2014).

Seguindo a mesma linha de raciocinio, Oliveira (2014) informa dois itens que
refletem a realidade do empreendedorismo no Brasil: o primeiro item destaca a tardia
abertura do mercado externo, o que levou os brasileiros a se desenvolverem no
comodismo do mercado interno diante da ética do protecionismo; ja o segundo item

diz respeito a quantidade de empresas de micro, pequeno ou médio porte no Brasil.
2.1.2 Caracteristica e perfil do empreendedor brasileiro

Levinson (2011, apud LAS CASAS, 2009) destaca que existem cinco
caracteristicas que todo empreendedor deve ter: (1) paciéncia, (2) agressividade, (3)
imaginacgéao, (4) sensibilidade e (5) vontade interior. Uma vez desenvolvidas, todas
elas se mostram capazes de alertar e desenvolver o perfil empreendedor diante do
mercado econdmico. Além desses itens, o autor ainda cita a criatividade como fonte
de resolucdo dos conflitos bem como o desenvolvimento de uma mente analitica e
sistematica, capaz de processar todas as informacdes ao mesmo tempo.

Diante do exposto, para completar o perfil do profissional na area, Dornelas
(2008) traz em sua obra uma divisao de caracteristicas relacionadas com o perfil

empreendedor, que sera demonstrada no Quadro 1 apresentado a seguir.

Quadro 1 — Caracteristicas dos empreendedores de sucesso

Grupo de caracteristicas relacionadas a realizagao
e Busca de oportunidades e iniciativa

e Correr riscos calculados

e Exigir qualidade e eficiéncia




19

¢ Persisténcia
e Comprometimento

Grupo de caracteristicas relacionadas ao
planejamento

e Busca de informacgoes

e Estabelecimento de metas

¢ Planejamento e monitoramento sistematico

Grupo de caracteristicas relacionadas ao poder
¢ Persuasao e rede de contatos
¢ Independéncia e autoconfianca

Fonte: Dornelas (2008, p. 134).

Além das caracteristicas do empreendedor, ja referenciando o perfil dos
empreendedores no Brasil, de acordo com o relatério de 2015 do Global
Entrepreneurship Monitor (GEM, 2015), existem taxas especificas referentes a alguns
elementos, tais como, género, faixa etaria e escolaridade, conforme mostrado a
sequir.

No que tange a questdo do género, uma das caracteristicas marcantes do
empreendedorismo brasileiro é a igualdade de género. No Brasil, homens (21,7%) e
mulheres (20,3%) sao igualmente ativos quanto as taxas especificas de
empreendedorismo inicial (TEA: nascentes ou novos). Isso coloca o Brasil em
destaque entre os paises analisados (conforme a Tabela 1) e reforga a importancia
da contribuigdo das mulheres na composi¢cdo da TEA. Nesse sentido, programas de
incentivo ao empreendedorismo feminino, a exemplo do Programa 10.000 Mulheres,
da Goldman Sachs, oferecido no Brasil em parceria com a EAESP — FGV/SP, entre
outros, séo estratégicos para a promogao de condigdes favoraveis ao incremento do

empreendedorismo feminino no pais.

Tabela 1 - Taxas especificas'’ de empreendedorismo inicial (TEA) segundo o género

- Paises selecionados - 2015

Paises MMasculing Femining TEA
Brasil 21,7 20,3 210
Africa do Sul 11,6 7.0 9,2
Alemanha 6,1 33 4.7
China 15,3 10,3 128
Estados Unidos 14,6 9.2 119
india 13,7 7.9 10,8
México 23,0 19,2 21,0

Fonte: GEM (2015)
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Com relagao a faixa etaria, no Brasil individuos com idade entre 25 a 34 anos
(26,2%), conforme aponta a Tabela 2, destacam-se pela maior atividade
empreendedora em estagio inicial. Além disso, nosso pais apresenta a mais elevada
e expressiva taxa de empreendedorismo inicial na populagdo com faixa etaria de 18 a

24 anos.

Tabela 2 - Taxas especificas® de empreendedorismo inicial (TEA) segundo a faixa

etaria - Paises selecionados - 2015

18a24 25a34 35a44 45 a54 55 a b4

Paises TEE
2nos 2nos anas Anos 2nos

Brasil 20,8 26,2 22,7 17.3 13,2 21,0
Africa do Sul T 10,9 12,3 8.0 6.8 9.2
Alemanha 4.6 63 5.0 5.4 2.0 4.7
China 10,9 17,7 16,3 12,6 58 12,8
Estados Unidos 10,2 13,8 16,7 10,6 7.4 119
india 8.7 11,5 12,2 12,1 9.3 10,8
México 12,7 26,8 25,6 20,2 14,7 21,0

Fonte: GEM (2015)

No quesito escolaridade, o GEM adota quatro faixas, nem sempre coincidentes
com as adotadas em cada pais: “alguma educacado secundaria”. primeiro grau
completo até o segundo grau incompleto; “secundario completo”. segundo grau
completo até o nivel superior incompleto; “pds-secundario”: nivel superior completo,
pos-graduacao completo e incompleto, mestrado completo e incompleto e doutorado
incompleto; e nivel 4, denominado “doutorado completo”.

Como aponta a Tabela 3 na sequéncia, no Brasil, os individuos com
“secundario completo” apresentam a maior taxa especifica de empreendedorismo
(23%). Ja os individuos com nivel “pds-secundario” enquadram-se na taxa mais baixa
no Brasil (16,7%), indicando um espacgo de intervengéo para politicas e programas.
Negdcios desenvolvidos por individuos com maior escolaridade tendem a ser mais
bem estruturados, e como geralmente esses individuos estdo aptos a procurar bons
empregos, os seus empreendimentos tendem a ser mais por oportunidade do que por
necessidade.
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Tabela 3 - Taxas especificas' de empreendedorismo inicial (TEA) segundo o nivel de

escolaridade? - Paises selecionados - 2015

Palses .IE'JEIJF['IEI Secunddrio Fu.s- TEA
NLE%&*E&EEW%WLHT

Brasil 19, il 1k, 1,
Africa do Sul 7.5 9,2 18,0 9,2
Alemanha 34 39 6,5 4.7
China 87 12,7 16,4 12,8
Estados Unidos 5.4 89 13,3 11,9
india g8 14,5 9.6 10,8
México 8.8 23,2 35,4 21,0

Fonte: GEM (2015)

Os dados acima referem-se ao monitoramento de empreendedorismo global
(GEM), o maior estudo unificado de atividade empreendedora no mundo. Reunindo
dados de mais de 300 instituicbes académicas e de pesquisa distribuidas por mais de
100 paises, o GEM é capaz de gerar informagbes que permitem dinamizar e
desenvolver servigos e atividades organizacionais e administrativas, o que lhe garante
um papel importantissimo na elaboragcdo de ideias de negdcio e oportunidades

econbmicas em ambito global.

2.1.3 As ferramentas do empreendedorismo

O empreendedorismo foca no desenvolvimento de inovagdes em produtos,
servigos, modelos de gestdo e de negdcios com base em metodologias mais ageis,
as quais se consolidam como métodos para a criagdo de novos negocios, 0 que
ocasiona a diminuicéo de tempo, recursos e riscos existentes nos modelos tradicionais
de desenvolvimento de negdcios (XAVIER, 2014). Entre esses métodos que visam
auxiliar o empreendedor a iniciar o seu negocio, cita-se uma série de ferramentas
estratégicas que o acompanharao durante todo o processo.

Trata-se de ferramentas muito atuais, as quais tém sido constantemente
citadas na midia e ensinadas nas universidades brasileiras. Além disso, essas
ferramentas facilitam o surgimento de novas ideias e maneiras de se estruturar um
negocio, contudo apresentam abordagens diferentes no atingimento dos resultados.
Algumas dessas ferramentas s&o: Plano de Negdcios, Business Model Canvas, Lean

Startup e Design Thinking.
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Nessa concepgao de empreendedorismo, sao abordadas no presente trabalho

duas dessas ferramentas, conforme apresentado a seguir.

2.2 PLANO DE NEGOCIOS

Como forma de organizar ideias e mapear o percurso de um empreendimento,
temos o plano de negdcios, que nada mais é do que um documento que descreve o0s
objetivos de um negdcio e quais passos devem ser dados para que esses objetivos
sejam alcangados, de forma a diminuir os riscos e as incertezas. O plano de negocios
€ uma oportunidade de pér no papel todas as variaveis possiveis, a fim de testar as
possibilidades e verificar a viabilidade do investimento, os indices financeiros e
econdmicos do negdcio, tragcando no papel um retrato fiel do negdcio antes de ser
implantado. Além disso, transmite credibilidade, o que auxilia a atrair recursos
financeiros. Ele € composto por planejamento estratégico, analise de mercado, plano
de marketing, plano financeiro, entre outros tépicos que visam passar segurancga para
quem quer iniciar uma empresa com maiores condi¢gdes de éxito ou mesmo ampliar e
promover inovagdes em seu negocio ja instalado no mercado.

Uma definicdo simples sobre o que é um plano de negdcios € dada por
Chiavenato (2005, p. 128).

Business plan é um conjunto de dados e informacgdes sobre o futuro
empreendimento, que define suas principais caracteristicas e
condigdes para proporcionar uma analise de sua viabilidade, [...]
riscos, bem como facilitar sua implantagao.

Para Oliveira (2014), o processo de identificagdo e analise de possiveis
negocios pode ser desenvolvido em sete etapas. Primeiro é realizada a identificagao
dos negdécios que o empreendedor considera validos. Em seguida, procede-se ao
estabelecimento do portfélio dos negdcios, agrupando-os pelas suas caracteristicas.
O terceiro passo € a auditoria de posi¢ao de cada negdcio quanto a sua validade para
o empreendedor. A quarta etapa é definir o planejamento estratégico, o plano de
negocios e a analise de viabilidade. No quinto passo, tem-se a realizagdo de
simulagdes. Na sexta etapa, ocorre a implementacédo do negdcio escolhido, caso seja
viavel. O sétimo e ultimo passo configura a avaliacdo dos resultados apresentados em
relagcédo aos resultados planejados. Na sequéncia, € apresentada uma figura ilustrativa

desses sete passos.
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Figura 1 — Identificagao e analise de negdcios

| 1 —Identificacdo de negdcios

| 2 - Portfdlio de negdcios
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Fonte: Oliveira (2014, p. 102)

Ou seja, o plano de negdcio € como um mapa. Nele estdo determinados os
objetivos, as metas, o0s responsaveis e as respectivas analises necessarias,
permitindo utiliza-lo como um guia em que todos os envolvidos conseguem se situar
e saber o que esta acontecendo, quando e como ocorrera e o objetivo e o porqué das
coisas. Ele é o medidor das agdes de um negdcio novo ou ja existente, pois atraves
do cumprimento das metas e do alcance dos objetivos presentes no plano consegue-
se medir o que esta ocorrendo. O plano de negécios é também um roteiro em que séo
levantadas questbées e reflexdes sobre uma ideia para que, de forma mais facil e
segura, seja possivel transforma-la em algo real, diminuindo a ocorréncia de possiveis
erros e imprevistos futuros. E, ao mesmo tempo, um roteiro para a tomada de decisdes

€ um guia de apoio para definicbes do que fazer (TAJRA, 2014).
2.3 MODELAGEM DE NEGOCIOS CANVAS

Motivado pela complexidade do mundo real em que as empresas atuam e pela
dificuldade que os empreendedores tém de visualizar os fatores que influenciam no

resultado ou na entrega de valor para os consumidores, Alexander Osterwalder
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desenvolveu, colaborativamente com 470 pessoas de 45 diferentes paises, a
modelagem de negdcios Canvas (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

O modelo possui nove blocos integrados, tendo como premissa principal a
resposta das perguntas de cada bloco de maneira objetiva pelo empreendedor,
iniciando pela proposta de valor ou por segmentos de clientes e deliberadamente
respondendo as questdes dos demais blocos do lado direito: canais e relacionamento.
Em seguida, devem ser preenchidos os blocos, as atividades, os parceiros e o0s
recursos-chave, bem como os blocos de receitas e custos. Sugere-se a aplicagdo do
modelo de negdcio Canvas através do uso de notas colantes (post-it) para fixar nos
blocos as respostas no lugar das perguntas que constam visualmente no quadro,
contribuindo para a evolugao do modelo, o que o torna um prototipo ou modelo inicial.
Ao concluir o Canvas, o empreendedor tera uma analise de oportunidades e podera,
entao, fazer a pesquisa primaria tendo em vista o seu publico-alvo. Em seguida, estara
preparado para desenvolver o plano de negocios da empresa (DORNELAS, 2016). O

modelo de negdcio Canvas é representado na Figura 2 a seguir.

Figura 2 — Representacéao visual do modelo de negdécios Canvas

ATIVIDADES | ) 77 PROPOSTA | B 2 /A | RELACIONAMENTD
PRINCIPAIS & DE VALOR ¥ | COM CLIENTES

PARCERIAS
PRINCIPAIS

%, SEGMENTOS
% DE CLIENTES

B1

e e

B E} ESTRUTURA DE CUSTOS 00 RECURSDS PRINCIPAIS B‘ :.:; CANAIS B 5 FONTES DE RECEITA

Fonte: Adaptado de Osterwalder e Pigneur (2011).

Assim, pode-se concluir que o Canvas resume as questdes principais do
desempenho de uma empresa no mercado. Os nove blocos do Canvas sao explicados
de forma geral a seguir (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011):
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Segmentos de clientes: uma proposta de valor pode estar dirigida para um
ou para varios segmentos de clientes, tendo a organizagédo estudada que
definir o foco de atuacdo, dividindo os consumidores em mercados
potenciais e observando as variaveis de semelhanca.

Proposta de valor: consiste em definir a oferta de valor do negdcio, ou seja,
o pacote de produtos e/ou servigos, bem como os beneficios da empresa
que entregam valor para os clientes.

Canais: sdo os meios utilizados pela empresa para alcangar o segmento de
clientes e fazer a entrega de valor, descrevendo quais caminhos uma
empresa utiliza para entregar valor ao cliente. Pelos canais, o0 segmento de
clientes definido pode tomar conhecimento e avaliar a proposi¢cédo de valor
do produto, tomar a decisdo de compra e de uso desse produto.
Relacionamento com clientes: descreve estratégias e agbes tomadas
pela empresa para fidelizar clientes e, com isso, evitar que procurem o
concorrente.

Fontes de receita: o fluxo de receitas determina a maneira como a empresa
recebe retorno financeiro pela entrega de valor, ou seja, o pagamento do
cliente pelos beneficios recebidos.

Recursos principais (recursos-chave): descrevem os ativos tangiveis
e/ou intangiveis de que a empresa dispbe para realizar a construgéo, a
entrega e o recebimento de valor.

Atividades principais (atividades-chave): sdo as ac¢des realizadas pela
empresa para formar e oferecer a proposta de valor para o seu segmento
de clientes.

Parcerias principais (parceiros-chave): detalham os aliados para tudo
aquilo que a empresa nao podera desenvolver sozinha, desde recursos,
atividades, canais, relacionamentos e demais procedimentos que
precisarao ser realizados de forma externa.

Estrutura de custos: descreve os principais custos requeridos para a
operacionalizacdo do negdcio, ou seja, todos os gastos necessarios para
garantir que a proposta de valor chegara e sera percebida pelo cliente,

incluindo esforcos observados na constru¢ao dos outros blocos.
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Conforme Osterwalder e Pigneur (2011), essa metodologia possibilita
descrever e pensar sobre o plano de negdcios da organizacéo, de seus concorrentes
ou de qualquer outra empresa. O conceito Canvas ja foi aplicado e testado em todo o
mundo e é utilizado por grandes organizag¢des, podendo ser empregado para diversos
fins. Serve para visualizar o negécio em seu conjunto e para auxiliar o processo de
tomada de decisdo ao criar dialogos, estabelecendo uma linguagem e uma base
comum para todos os colaboradores, criando modelos inovadores e criativos através
da colaboragédo e gerando engajamento entre os times. Serve também para ilustrar
como o negocio faz sentido para todas as areas de um empreendimento. A
flexibiidade do modelo permite considerar os objetivos dos diferentes
empreendimentos existentes, trazendo clareza para a real proposta de valor do
negodcio e para o modo como torna-lo sustentavel, permitindo formar ideias viaveis ao
utilizar o modelo de negdcios para cobrir todas as dimensdes fundamentais de um
empreendimento. Serve ainda para ajustar o foco do empreendimento ja existente e
de seus times, a fim de atingir melhores resultados e adquirir novas oportunidades,
gerando vantagem competitiva. Os autores também destacam a importéncia do
pensamento visual, pois no Canvas um elemento influencia o outro, s6 fazendo
sentido no todo. Dessa forma, ao representar suposi¢cdes visualmente, nds as
transformamos em informagdes explicitas. O modelo se torna tangivel, permitindo
discussdes e alteragdes mais claras e incentivando a cooperagéao, ja que artificios
visuais como figuras e notas sao utilizados para facilitar o desenvolvimento e a analise
do modelo de negocio.

Neste trabalho, é aplicada a modelagem de Canvas, e a seguir sera abordada

a caracterizagcado da empresa.
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3 DESCRICAO DO NEGOCIO

Diante desse cenario, vamos apresentar a Miss Bela Acessoérios, um novo
empreendimento com o objetivo de trazer estilo e autenticidade com apenas um lago
de acessorio, inspirando confianga e apresentando preco justo para a cliente.

O projeto de futuro para a Miss Bela Acessorios € a empresa ser reconhecida
na Grande Floriandpolis como a numero 1 no ramo de varejo. Além disso, as clientes
da Miss Bela Acessoérios também contam com a comodidade do servigo de entrega

da empresa para seus produtos.
3.1 DADOS DA EMPRESA

Miss Bela Acessorios Ltda. € o nome fantasia dado a empresa pela fundadora
deste sonho, Isabella Mayer Pereira, residente em Florianopolis, Santa Catarina, e
estudante de Administracdo na Universidade do Sul de Santa Catarina (Unisul).

Conforme citado anteriormente na introdugdo, a informalidade no ramo de
artesanato € um obstaculo a ser vencido, pois diversas artesas ainda se mantém na
informalidade.

Segundo o SEBRAE, artesdos de todo o pais podem aproveitar a formalizagao
como Microempreendedor Individual (MEI) para faturar mais com as vendas dos
produtos e garantir o acesso a beneficios previdenciarios, como auxilio-doenca,
auxilio-maternidade e aposentadoria.

Considerando entdo o fato acima, a empresa Miss Bela Acessérios Ltda.
realizara todos os tramites necessarios junto a Receita Federal para que possua
Cadastro Nacional da Pessoa Juridica (CNPJ), o que facilitara a abertura de contas
bancarias, acesso a empréstimos e emissao de notas fiscais.

A empresa sera considerada MEI, contando apenas com uma unica funcionaria
para obtencao de baixo custo e intensivo treinamento a ser realizado com a fundadora
do projeto. O MEI sera enquadrado no Simples Nacional e ficara isento de tributos
federais (imposto de renda, PIS, Cofins, IPl e CSLL). Tera despesas apenas com a
Previdéncia Social (INSS) e com ICMS ou ISS.

Além disso, até que deslanche nas encomendas e possua consolidagdo no seu

planejamento, a empresa estara localizada em um dos cémodos da residéncia da
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proprietaria do empreendimento. Ou seja, ndo havera custos de locagdo de sala

comercial.
3.2 PANORAMA DO SEGMENTO DE ATUAQAO

O presente empreendimento se enquadra no ramo artesanal. Em 22 de outubro
de 2015, a Lei n® 13.180 regulamentou a profissao de artesédo. No artigo 1°, paragrafo
unico, a profissao de artesdo presume o exercicio de atividade predominantemente
manual, que pode contar com o auxilio de ferramentas e de outros equipamentos,
desde que visem assegurar qualidade, seguranga e, quando couber, observancia as
normas oficiais aplicaveis ao produto (BRASIL, 2015).

No que tange a intencdo da Miss Bela Acessoérios de trazer estilo e
autenticidade para as mulheres, a autora fez diversas pesquisas bibliograficas e
obteve algumas compreensdes acerca do universo feminino. Mudangas estruturais,
como o aumento do numero de pessoas do sexo feminino trabalhando, competicao e
discriminagao no local de trabalho estimulam as mulheres a ficarem mais vaidosas e
com maior medo de envelhecer, o que as leva ao consumo de produtos e servigos
para aumentar a sua competitividade no mercado de trabalho e nas relagdes sociais
(EDMONDS, 2002).

De fato, individuos avaliam a sua aparéncia baseando-se no que a sociedade
considera atraente, significativo e valioso. Logo, as sensagdes de um individuo na
avaliacdo de si mesmo (e, consequentemente, na sua autoestima) podem ser
afetadas pelo modo como uma pessoa acredita que a sociedade valoriza o seu corpo
(RICCIARDELLI; CLOW, 2009).

Segundo Bauman (2008), apesar da sensacao de poder “escolher” oferecida
pela sociedade de consumo, todas as opc¢des sdo pré-selecionadas, pré-certificadas
e pré-escritas pela midia, ou seja, um corpo que se assemelha aqueles expostos e
avaliados como “desejaveis” faz com que a sua possuidora tenha maior satisfagao e
autoestima.

A Miss Bela Acessorios tem a intengédo de ser protagonista em despertar nas
suas clientes todas essas sensagdes. Abdala (2004) explica que os inumeros produtos
€ servigos que trazem a promessa de tornar as pessoas mais belas sao utilizados para
gerenciar a impressao que a aparéncia causa nos outros, uma vez que se buscam,

conscientemente ou néo, os beneficios associados a beleza (por exemplo, elogios e
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conquistas amorosas) e ao abrandamento da insatisfagdo com a propria imagem ou

autoconceito.

3.3 ANALISE DO MACROAMBIENTE

Muitos sdo os fatores externos a organizagdo que exercem influéncia direta
sobre ela e que devem ser considerados durante a elaborag&o do plano de marketing.

Segundo Ferrell e Hartline (2005, p. 38), “a analise do ambiente externo inclui
fatores externos pertinentes — competitivos, econémicos, sociais, politicos/legais e
tecnolégicos — que podem exercer pressdes diretas e indiretas consideraveis sobre
as atividades de marketing da empresa”.

Para Richers (2000), a apreciacao do cenario descreve o ambiente externo da
organizagao e de seu setor de atividades, além de apontar as oportunidades e as
ameacas inerentes a esse ambiente.

Kotler e Armstrong (2004) destacam quatro forgas principais do
macroambiente: (1) forcas econdmicas, (2) forcas politicas, (3) forcas culturais e (4)

forgas tecnoldgicas, descritas no quadro a seguir.

Quadro 2 — Analise do macroambiente

Fatores Aspectos analisados

Para analisar o ambiente econdmico em que a empresa Miss Bela
Acessorios esta inserida, € necessario conhecer toda a conjuntura
do complexo feminino. O Portal Terra aponta que o comércio de
produtos de beleza, moda e acessorios tem se expandido muito
Econdomicos | nos Uultimos anos. De acordo com dados levantados pela
Nuvemshop', o segmento de beleza foi o ramo de lojas on-line
que mostrou maior crescimento no primeiro trimestre do ano, com
aumento de aproximadamente 120% em relagcdo ao mesmo

periodo em 2017. Além disso, o surgimento de novas lojas on-line

' ANuvemshop oferece uma solugao tecnoldgica de e-commerce pensada para que micros, pequenas,
médias e grandes empresas possam criar a sua propria loja on-line autogerenciavel, sem a
necessidade de conhecimentos técnicos. Criar uma loja virtual com a Nuvemshop é como ter uma loja
fisica ou um showroom, mas na internet.
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de moda e acessorios apresentou crescimento de 148% (TERRA,
2018).

Os clientes da Miss Bela Acessérios também contam com a
comodidade que a empresa lhes oferece ao fazer a entrega dos
produtos, fornecendo lagos necessarios para a composi¢cao de
looks com tendéncias extremamente atualizadas, impulsionando
os setores feminino e infantil e aumentando a autoestima das

clientes.

Politico-legais

A Miss Bela Acessorios sera considerada MEI e, no intuito de
obter baixo custo, contara apenas com uma unica funcionaria, a
qual recebera treinamento intensivo por parte da fundadora do
projeto. O MEI sera enquadrado no Simples Nacional e ficara
isento de tributos federais (Imposto de Renda, PIS, Cofins, IPI e
CSLL). Tera despesas apenas com a Previdéncia Social (INSS) e
com o ICMS ou ISS, garantindo o acesso a beneficios
previdenciarios, como auxilio-doenca, auxilio-maternidade e

aposentadoria.

Socioculturais

O ambiente cultural € demonstrado através de variaveis como
estabilidade social, estilos de vida, religido, a propria cultura e
valores sociais de determinada regido. Kotler e Armstrong (1999,
p. 58) afirmam que “o ambiente cultural é constituido de
instituicoes e de outras formas que afetam os valores basicos, as
percepcoes, as preferéncias e os comportamentos da sociedade”.
O ambiente social do marketing € constituido pelas pessoas de
uma sociedade e por seus valores, crengcas e comportamentos.
Atualmente, os setores de beleza e acessorios estédo entre os dez
principais segmentos do varejo brasileiro. Além disso, segundo
Rondinelli (2018), a Associagéo Brasileira da Industria de Higiene
Pessoal, Perfumaria e Cosméticos (Abihpec) prevé um aumento
nominal de 8% no faturamento de 2018 apenas em func¢do do

mercado de cosmeéticos.
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As empresas que querem permanecer no mercado necessitam
continuamente buscar informacbdes para se adaptar as atuais
tecnologias e encontrar novos mercados através de pesquisas,
invengdes e inovagdes que resultem em bens e servigos novos ou
Tecnoldégicos | aperfeicoados, pois esses fatores € que vao determinar o sucesso
da organizagdao. A Miss Bela Acessorios vem se adaptando as
novas mudangas tecnolégicas do mercado para ganhar
produtividade e aumentar a qualidade na fabricacdo de seus
produtos. Para isso, sua fundadora procura sempre buscar
informagdes em empresas consolidadas, feiras de artesanato e
sites especializados, tendo se destacado perante a concorréncia

nao pelo prego menor, mas por fornecer aos seus clientes

produtos de qualidade e durabilidade superior.

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Esta secdo procurou abordar a analise do macroambiente, elencando os
fatores econdmicos, politico-legais, socioculturais e tecnolégicos. A seguir, é

apresentada a analise do microambiente.

3.4  ANALISE DO MICROAMBIENTE

A analise do ambiente interno da empresa € de fundamental importancia, pois
com base nas forgas e nas fraquezas da organizagéo € que se constroem os objetivos
e as estratégias, tais como mao de obra especializada, boas finangas, clientes fiéis,
etc.

Em linhas gerais, a andlise do ambiente interno do empreendimento consiste
em identificar os futuros recursos e as competéncias da empresa e analisar as futuras
areas funcionais. O Quadro 3 apresentado a seguir relaciona as areas e os aspectos

analisados no microambiente.
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Quadro 3 — Analise do microambiente

Areas

Aspectos analisados

Producao

A empresa tera instalagdes conforme as necessidades do negdcio,
localizando-se em um bairro movimentado na cidade de
Floriandpolis, proximo a empresas, escolas e universidades.

A proprietaria ja possui o imovel e investira em matéria-prima e
equipamentos para que a produgao possa ser facilitada. Serao
estocadas fitas e todos os materiais que permitam proporcionar ao
cliente uma rapida entrega dos produtos apds sua solicitagao. Serao
comprados pistola de cola quente com ponta de precisdo, maquina
de corte de fitas, além de todas as fitas necessarias e de acordo
com as tendéncias do mercado, bem como mesa e bancadas para
a producgao. A empresa também precisara de um computador para
realizar orgamentos, criar produtos digitais, entre outras

necessidades, além de uma impressora para emissao dos pedidos.

Recursos
Humanos

No tocante a parte administrativa, a Miss Bela Acessorios sera
terceirizada. A empresa contara apenas com uma unica funcionaria,
a fim de obter baixo custo. A funcionaria recebera um treinamento
intensivo pela fundadora do projeto para impulsionar a produgéo.

A empresa oferecera a funcionaria complementacao salarial que

inclui vale-alimentacgao e vale-transporte.

Finangas

Para a abertura do negécio, o investimento inicial foi de R$
20.000,00, ndo havendo gasto com aluguel da sala, visto que a
empresa localiza-se em um dos cdmodos da residéncia da
fundadora do projeto, até que deslanche e se consolide no mercado.
Tudo o que envolver fluxo de caixa, declaracédo, emissao de notas
ficais, entre outras atividades administrativas, sera realizado por

uma empresa de contabilidade terceirizada.
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A Miss Bela Acessorios possibilitara agdes de marketing, buscando
estabelecer com os seus clientes uma relagao de fidelidade. Para
isso, sera criado um “codigo” de fidelidade, que funcionara da
seguinte forma: a cada compra, o cliente recebera um codigo em
Marketing seu e-mail, o qual ficara registrado na base de dados do sistema
Miss Bela. O cliente podera acompanhar o total de codigos pelo
aplicativo Miss Bela Acessoérios. Quando o cliente tiver 10 codigos
gerados, na proxima compra tera um desconto de 10% do valor
consumido nas 10 compras realizadas que resultaram no envio dos
codigos. As vendas serao realizadas pelos canais de Instagram,
WhatsApp, site proprio e aplicativo Miss Bela Acessérios, sendo
mensalmente realizados sorteios patrocinados. Havera enquetes
diarias nos stories do Instagram da empresa, de forma a gerar um

maior engajamento e maior proximidade com seus clientes.

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Ap06s apresentados os fatores do macroambiente e as areas do microambiente,
sendo especificadas as areas de producéao, recursos humanos, financas e marketing

no capitulo a seguir tem-se o diagnaostico.
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4 DIAGNOSTICO

Este capitulo trata do perfil dos respondentes do questionario, que abrange
género, idade, grau de instrug&o, entre outros aspectos pertinentes a fim de alimentar

as informagdes necessarias para o desenvolvimento do modelo de negdcio Canvas.

41 QUESTIONARIO APLICADO EM POTENCIAIS CLIENTES

O questionario empregado na construgdo deste trabalho de pesquisa foi
aplicado nos dias 22 e 23 de outubro de 2020 a uma amostra de 33 potenciais clientes,
sendo realizado através da ferramenta Google Forms. Contendo 13 perguntas (ver
roteiro no Apéndice A), o link de acesso ao questionario foi encaminhado aos
respondentes via WhatsApp.

A primeira parte do questionario sera reservada para a identificagao do perfil
do entrevistado. Essas informacodes, apds a formagao do banco de dados da empresa,
serao agrupadas por grupos de clientes com perfis semelhantes.

Conforme o Grafico 1, o perfil de 32 (trinta e dois) dos entrevistados (da amostra

total (33), uma pessoa nao respondeu) é composto 100% pelo género feminino.

Grafico 1 — Género dos entrevistados

32 responses

@ Feminino
@ Masculino

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Das mulheres entrevistadas, a maior parte possui idade entre 20 (vinte) e 32

(trinta e dois) anos, como demonstrado no Grafico 2 a seguir.
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Grafico 2 — Idade dos entrevistados

33 responses

100 |
10 (30'3%)
75
5.0 4(12.1%) 4(12.1%)
3(9.1%) |

S5 2 (6.1%)

: 16%) 16%) 16%) 13%) 13%) 13%) 1G%) 13%) 13%) 10%)
0.0

20 22 2% 39 43 45 54 57

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

No que tange a formagdo dos 33 (trinta e trés) entrevistados, 45,5% estéo

cursando nivel superior e 15,2% possuem ensino superior completo.

Grafico 3 — Escolaridade dos entrevistados

33 responses

@ Ensino Fundamental Incompleto
@ Ensino Fundamental Completo
Ensino Médio Incompleto
@ Ensino Médio Completo
@ Ensino Superior Incompleto
@ Ensino Superior Cursando
w ® Ensino Superior Complato

@ Pos Graduado

R 4 Fonte:
Elaborado pela autora (2020).

Além disso, pode-se levar em consideragao que 36,4% das mulheres possuem
renda mensal de 1 (um) a 3 (trés) salarios minimos, e 27,3% recebem até 1 (um)
salario minimo por més, valor este que em 2020 é de R$ 1.045,00 (mil e quarenta e
cinco reais).

No Grafico 4 a seguir, é apresentada a renda das respondentes da pesquisa.
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Grafico 4 — Renda mensal dos entrevistados

33 responses

@ Menhuma renda

@ Até 1 saldrio minimo (RS 1.045,00)
De 1 a 3 salarios minimos

@ De 3 a 6 salarios minimos

@ Ce & a9 salarios minimos

@ Acima de 10 saldrios

@ 1400

@ Estudante

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Obtém-se, neste bloco da pesquisa, o perfil desse consumidor. Sdo mulheres
cujas idades variam entre 20 (vinte) e 32 (trinta e dois) anos.

Essas mulheres possuem grande interagdo com outras pessoas, pois ainda
estdo realizando cursos e interagindo com colegas de sala. Conforme o Gréafico 5,
observa-se que 69,7% das mulheres usam acessorios de cabelo e acreditam que esse

adereco impacta de forma positiva na sua vaidade.

Grafico 5 — Vocé costuma usar acessorios no cabelo?

33 responses

® Sim
® Néo

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Conforme consta no Grafico 6 apresentado na sequéncia, 69,7% das 33 (trinta
e trés) entrevistadas nao possuem filhos, e 30,3% delas ja sdo maes. Das que ja tém
filhos, 23,3% costumam usar lagos, porém 3 (trés) entrevistadas deixaram de

responder ao questionario, de acordo com o Grafico 7 (30 respostas).
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Grafico 6 — Vocé possui filhos(as)?
33 responses

® Sim
® Néo

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Grafico 7 — Caso tenha filhos(as), costuma usar lagos?

30 responses

@ Sim
@ Nio

M&o possuo filhos{as)
@ Mo possuo filhos

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Na segunda parte do questionario, sdo observadas as questdes de mercado,
tais como frequéncia de compra, valor que se disponibiliza para compra do produto,
concorrentes e até mesmo feedback do preview de lagos da Miss Bela Acessorios.

Além disso, observam-se também questdes referentes a marketing, tais como
maneiras de fidelizagao do cliente e preferéncia em relagdo aos acessorios de acordo
com o perfil observado.

Quando perguntadas (Grafico 8) sobre a frequéncia com que adquirem o
acessorio, 21,2% das entrevistadas responderam realizar a compra 1 vez por semana,
estando a maioria das respondentes (35,5%) dispostas a gastar um valor entre R$
15,00 (quinze reais) e R$ 25,00 (vinte e cinco reais) a cada compra, conforme aponta

o Grafico 9.
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Grafico 8 — Assinale a frequéncia com que adquire esse produto, em média

33 responses

@ 1 vez porsemana
® 2vezes 30 més

1 vez por més
18.2% ® o cada 3 meses

| @ = cada semestre
@ 1 vez por ano
W @ Raramente, menos de 1 vez por ano
@ 3 vezes na semana

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Grafico 9 — Assinale o valor médio de seu pedido a cada compra

31 responses

@ De R$10,00 a RE15,00
@ De R$15,00 a R525,00

De R$25.00 a R$25,00
A @ Wais de RS 35.00

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

Além das perguntas acima, a Miss Bela Acessoérios fez preview de produtos e
aplicou o questionario para obter algumas informagdes. Ou seja, foram oferecidos
alguns produtos para potenciais clientes com o intuito de saber a opinido delas sobre
os produtos recebidos. Seis das entrevistadas qualificaram o produto como “Gostei
muito”, “Super-recomendo”, “Adorei”, “Amo os produtos Miss Bela”, “Muito capricho”,
“‘Adorei o produto, super bem-feito” e “Recomendei muito”. Além disso, elas
repassaram o seu feedback para contribuir com a pesquisa em relagao a escala de 0
a 10, que aponta a possibilidade de indicar o produto Miss Bela Acessorios a um(a)
amigo(a). A resposta obtida foi bastante positiva, visto que das 24 (vinte e quatro)
entrevistadas, 21 (vinte e uma) deram nota 10, e 3 (trés) entrevistadas deram nota 9.

Com o feedback das clientes, a autora dispde de dados e estudos que
comprovam que a empresa pode alavancar as suas vendas mantendo a qualidade e

seguindo o publico-alvo adequado, conforme os dados levantados no primeiro bloco.
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Por ultimo, a autora teve ciéncia da importancia em fidelizar as suas clientes.
Foram realizadas 2 (duas) perguntas para as entrevistadas (graficos 10 e 11),
concluindo-se assim o segundo bloco.

Das 33 (trinta e trés) entrevistadas, 87,9% delas estao dispostas a participar de

programas de fidelidade, como mostra o Grafico 10 a seguir.

Grafico 10 — Vocé estaria disposto a participar de um programa de fidelidade e
acumular pontos em funcédo de suas compras para receber beneficios

como descontos, bonificagdes e outros?
33 responses

® Sim
® Nio

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

No que se refere ao acompanhamento da fidelidade, 39,9% relataram que
preferem acompanhar via aplicativo no celular, e 33,3% preferem receber o cédigo

por e-mail, conforme aponta o Grafico 11 a seguir.

Grafico 11 — Assinale qual destes sistemas seriam os mais adequados para vocé
controlar seus pontos e resgatar beneficios

33 responses

@ Codigo via email
@ Cariela com adesivos

Site na internet com acesso a minha
conta no programa

@ Aplicativo no celular
@ Cutro

Fonte: Elaborado pela autora (2020).
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A partir da pesquisa aplicada com potenciais clientes da empresa Miss Bela

Acessorios, pdde-se construir a Matriz SWOT, que é apresentada na seg¢ao a seguir.

4.2 MATRIZ SWOT

A Matriz SWOT €& uma ferramenta empregada para fazer analise de cenario,
também conhecida como analise de ambiente. Em funcéo de sua simplicidade, pode

ser utilizada para qualquer tipo de analise de cenario. A Figura 3 a seguir exibe as

caracteristicas da Matriz SWOT.

Figura 3 — Caracteristicas da Matriz SWOT

Ajuda Atrapalha

Farca Fragueza

Interna
lorganizagdo)

Dportunidades Ameacas

Externa
[ambiente]

Fonte: https://br.pinterest.com

Sob a perspectiva da analise SWOT, a empresa apresenta as suas principais

linhas de atuacao e observagao, representadas pelo Quadro 4 a seguir:

Quadro 4 — Variaveis dos ambientes interno e externo

Ambiente interno

Pontos fortes (Forga) Pontos fracos (Fraqueza)
- Precos acessiveis - Marca ainda nao consolidada
- Equipe qualificada e inovadora - Empresa iniciante no mercado
- Programa de fidelidade - Recursos escassos para investimento
em programa de fidelizagcéo

Ambiente externo
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Oportunidades

Ameacas

- Crescimento do mercado de vaidade
feminina

- Grande frequéncia de compra de
acessorios

- N&o ter gasto com aluguel

- Concorrentes similares
- Alta oferta de produtos on-line

- COVID-19 (crise econdbmica, redugao
do fator de compra)

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

A partir dos dados secundarios obtidos e da pesquisa realizada com as

potenciais clientes, foi possivel identificar no ambiente interno os pontos fortes (forgas)

e os pontos fracos (fraquezas). A seguir, sao listados os pontos fortes e fracos, com

respectivas especificacoes.

Como pontos fortes, constam:

e Precgos acessiveis: conforme o questionario aplicado, a empresa Miss Bela

Acessorios possui produtos com valores acessiveis e dentro do mercado. A
pesquisa revelou que as clientes estdo dispostas a pagar de R$ 15,00
(quinze reais) a R$ 25,00 (vinte e cinco reais) por um acessorio, ou seja, a
empresa se encaixa dentro da expectativa das clientes no quesito valor.
Equipe qualificada e inovadora: inicialmente a empresa contara apenas
com 1 (uma) funcionaria e com a fundadora do projeto, terceirizando parte
da contabilidade no intuito de manter o baixo custo e proporcionar a
funcionaria treinamento intensivo pela fundadora do projeto, trazendo
padrao e qualidade para os produtos.

Programa de fidelidade: sera realizado um programa de acompanhamento
das clientes, ou seja, a cada venda a cliente recebera um codigo por e-mail.
A cada 10 codigos, é gerado na proxima compra um desconto de 10% do
valor médio consumido nas 10 compras efetuadas que resultaram no envio
dos cédigos. Todos os cbdigos e valores poderdao ser acompanhados pelo

aplicativo.

Os pontos fracos do negdcio sao:

Marca ainda nao consolidada: com a marca consolidada, € possivel
proporcionar uma diferenciacédo nao baseada em pregco (AAKER, 1991),

mas em outros tipos de diferenciais, e até permitir a pratica de precos de
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valor mais elevado (KELLER; MACHADO, 2006). Porém, como a marca
Miss Bela ainda ndo é muito conhecida por seu publico-alvo, levara algum
tempo para que o reconhecimento se efetive.

¢ Empresa iniciante no mercado: visto que a empresa esta iniciando nesse
mercado, para que possa obter retorno tendera a passar por desafios
durante alguns meses até que a marca se fortalega e se consolide.

e Recursos escassos para investimento em programa de fidelizagao: no
que tange aos pontos fortes, a Miss Bela Acessorios esta desenvolvendo o
seu programa de fidelizagdo, porém, para que possa criar o aplicativo, a
empresa necessita de investimento, além da manutencdo mensal do
sistema. Inicialmente esta com recursos escassos até que se consolide e

obtenha retorno financeiro.

ApoOs a apresentacao da Matriz SWOT e de sua analise, serao relacionados os
objetivos estratégicos e o posicionamento estratégico do negdcio. Ao analisar o
negocio, foi possivel identificar no ambiente externo as oportunidades e as ameacas.

As oportunidades identificadas sao:

e Crescimento do mercado de vaidade feminina: o comércio de produtos
de beleza, moda e acessorios tem se expandido muito nos ultimos anos.

e Grande frequéncia de compra de acessoérios: de acordo com o Portal
Terra, em 2018 o segmento de beleza foi o ramo que mostrou maior
crescimento no primeiro trimestre do ano, com aumento de
aproximadamente 120% em relagdo ao mesmo periodo de 2017 (TERRA,
2018).

e Nao ter gasto com aluguel: como a empresa localiza-se em um dos
cémodos da residéncia da fundadora do projeto, ndo ha gasto com aluguel.
Até que deslanche e se consolide no mercado, a empresa permanecera

nesse local.

As ameacas do negdcio sao descritas a seguir:
e Concorrentes similares: por se tratar de produto extremamente desejado
pelas mulheres, ha muita concorréncia nesse mercado, que engloba desde

lojas on-line até lojas fisicas, tais como feiras ou lojas com espaco fixo.
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e Alta oferta de produtos on-line: o surgimento de novas lojas on-line de
moda e acessorios apresentou crescimento de 148% no comego de 2018
(TERRA, 2018).

e COVID-19 (crise econémica, redugao do fator de compra): a atual fase
pela qual estamos passado é desafiadora para grande parte das empresas.
A COVID-19 é uma doenga causada pelo coronavirus e afeta diferentes
pessoas de maneira imprevisivel. Muitas pessoas nao estdo podendo sair
de suas residéncias para realizar compras, ja que se enquadram em perfis
de grupo de risco, além de estarem passando por desafios financeiros por

perda de emprego ou redugao de carga horaria.

4.3 CINCO FORGCAS COMPETITIVAS DE PORTER

As Cinco Forgas de Porter proporcionam uma reflexdo sobre a rivalidade entre
os concorrentes no mercado, mercadoria e produtos substitutos, recursos de
negociacao com fornecedores e clientes, e mostram ainda como inibir o ingresso de
novos concorrentes (PORTER, 2004).

Para analisar o setor em que a empresa Miss Bela Acessoérios esta situada,
escolheu-se a metodologia de Porter, atribuindo-se notas de 1 a 5, ou seja,

1 > se a afirmacao € absolutamente falsa;
2 > se a afirmacgao é falsa;
3 > se a afirmacgao é parcialmente falsa e parcialmente correta;
4 > se a afirmacgao é correta; e
5 > se a afirmacéo é totalmente correta.
Observacgao: se a afirmacgao nao se aplica ao setor, a orientagao para o respondente

foi colocar o valor 1.

Além disso, para avaliar a intensidade, usou-se o seguinte critério: para forga
baixa, a intensidade é entre 0 e 34; para forca média, entre 35 e 70; e para forga alta,
entre 71 e 100.

Segundo a férmula 30 — 10/40* 100 = 50%, a forga 1 esta na média (Quadro 5).
Portanto, aplicando-se a forgca 1 para a empresa Miss Bela Acessorios, percebe-se
que a possibilidade de entrada de novos concorrentes no mercado esta na média, pois

mostra que, ao mesmo tempo que abrir um negdcio nesse ramo e no padrédo de sua
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concorréncia exige produtos e fornecedores de qualidade, é necessario também

investimento em marketing.

Quadro 5 — Forga 1 - Possibilidade de entrada de novos concorrentes

FATORES NOTA

A | E possivel ser pequeno para entrar no negdcio. 4
Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes 3
nao sao fiéis.

c E ngcessério um baixo investim_ento em infraestrqtura, bens de 3
capital e outras despesas para implantar o negdcio.

D Os clientes terao baixos custos para trocar seus atuais 4
fornecedores.

E A tecno!o.gie.a dos goncorrentes néo.é patenteada. Nao é 3
necessario investimento em pesquisa.

E O Iocql, compativel com a concorréncia, exigira baixo 3
investimento.

G Néo ha exigéncias ldo. governo que beneficiem empresas 4
existentes ou que limitem a entrada de novas empresas.

H Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia no negdcio ou o
custos altos.

| | E improvavel uma guerra com 0s novos concorrentes. 1

J | O mercado né&o esta saturado. 3
TOTAL 30

Fonte: Adaptado de Porter (2004).

Intensidade da FORCA 1 = ((total-10)/40)*100 =
Intensidade da FORCA 1 = ((30-10)/40)*100 = 50%

Segundo a féormula 18 — 6/24* 100 = 50%, a forga 2 esta na média (Quadro 6).

Dessa forma, percebe-se que, mesmo o resultado estando aproximado da média, os

fatos considerados mostram que no local existe um nimero notavel de empresas que

fabricam lagos artesanais, e muitos clientes consideram o prego e levam em conta

esse quesito, o que torna o mercado disputado.

Quadro 6 — Forca 2 - Rivalidade entre as empresas existentes no setor

FATORES

NOTA

Existe um grande numero de concorrentes com relativo equilibrio
em termos de tamanho e recursos.
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B O setor em que se situa 0 negocio mostra um lento crescimento. >
Uns prosperam em detrimento de outros.

c Existem custos fixos altos e pressédo no sentido do vender o o
maximo para cobrir esses custos.

D | Ha uma acirrada disputa de precgos entre os concorrentes. 4
Nao ha diferenciacéo entre os produtos comercializados pelos o
concorrentes

E Sair do negdcio é muito dispendioso para as empresas ja 3
estabelecidas
TOTAL 18

Fonte: Adaptado de Porter (2004).

Intensidade da FORCA 2 = ((total-6)/24)*100 =
Intensidade da FORCA 2 = ((18-6)/24)*100 = 50%

Segundo a férmula 12 — 4/16* 100 = 50%, a for¢a 3 esta na média (Quadro 7).
Em se tratando da anélise da ameaca de produtos substitutos, a intensidade da forca
€ meédia, pois no setor artesanal atualmente existem muitos produtos que substituem
o lago, como, por exemplo, tiaras e presilhas. Ou seja, os lagos sao vistos como um
acessorio que segue moda e tendéncias. Porém, grande parte dos consumidores leva
em consideracdo o custo/beneficio e a vaidade, o que ndo torna esses produtos

substitutos, mas sim algo que agrega mais opgdes no mercado de acessorios.

Quadro 7 — Forga 3 - Ameaca de produtos substitutos

FATORES NOTA
Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 4
B Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 3
existentes no negocio.
c As empresas existentes nao costumam utilizar publicidade para 1
promover a sua imagem e a dos produtos.
D Os setores de atuacao dos produtos substitutos estdo em 4

expansao, aumentando a concorréncia.

TOTAL 12
Fonte: Adaptado de Porter (2004).

Intensidade da FORCA 3 = ((Total-4)/16)*100 =
Intensidade da FORCA 3 = ((12-4)/16)*100 = 50%

Segundo a formula 23 — 8/32* 100 = 46,88%, a forga 4 esta na média (Quadro
8). Sendo assim, o poder de negociagdo dos compradores esta na média, ja que os



clientes desses fornecedores
quantidades, visto que sao produtos que podem ser afetados pelas tendéncias. Em
contrapartida, existe uma negociagao por parte do cliente no prego dos produtos, pois

deve-se levar em consideracdo o preg¢o da concorréncia e a quantidade comprada.

Valores de atacado sao diferenciados.

Quadro 8 — Forga 4 - Poder de negociagéo dos compradores

(artesanato) ndao fazem compras em grandes

FATORES NOTAS

A Os clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem 3
forte pressao por precos menores.

B O produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos >
custos do comprador.

c Os produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo 3
padronizados.

D Os clientes ndo tém custos adicionais significativos se mudarem 3
de fornecedor.

E Ha sempre a ameaca de os clientes virem a produzir os produtos 3
adquiridos no setor.

E O produto vendido pelas empresas do setor nao € essencial para o
melhorar os produtos do comprador.

G Os clientes sdo muito bem informados sobre precos e custos do 4
setor.

H | Os clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 3
TOTAL 23

Fonte: Adaptado de Porter (2004).

existe um numero consideravel de fornecedores a disposicdo no mercado, mas, ao
mesmo tempo, cada um tem diferenciagao de marcas e estampas, e o cliente muitas

vezes fica em desvantagem sobre o poder de barganha, pois tera que pagar o preco

Intensidade da FORCA 4 = ((Total-8)/32)*100 =
Intensidade da FORCA 4 = ((23-8)/32*100) = 46,88

Segundo a férmula: 19 — 7/28* 100 = 42,86%, a forga 5 esta na média (Quadro

9). O resultado do poder de barganha dos fornecedores também ficou na média, pois

de mercado.

Quadro 9 — Forga 5 - Poder de negociagéo dos fornecedores

FATORES

NOTA

A

O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios €
concentrado em poucas empresas fornecedoras.
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Os produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sao
facilmente substituidos por outros.

As empresas existentes no setor ndo sao clientes importantes para
os fornecedores.

Materiais/servigos adquiridos dos fornecedores sao importantes
para o sucesso dos negocios no setor.

Os produtos comprados dos fornecedores sao diferenciados.
Existem custos significativos para se mudar de fornecedor.

Existe a ameaca permanente de os fornecedores entrarem no
negocio do setor.

TOTAL
Fonte: Adaptado de Porter (2004).

® |mm| O O
w INW| N

N
©

Intensidade FORCA 5 = ((Total-7)/28)*100=
Intensidade FORCA 5 = ((19-7)/28)*100= 42,86

Observando-se o calculo das Cinco Forcas Competitivas de Porter, a
intensidade de forca média prevaleceu em todas, mostrando que esse ramo de
negocio é bastante competitivo, principalmente pelos inumeros concorrentes que
estdo focando as suas estratégias no e-commerce, juntamente com a variedade de
produtos existentes no mercado. Essas questdes fazem com que aumente a rivalidade
entre as empresas, e cada uma acaba tentando ser melhor do que a outra,
principalmente nas estratégias de negociagédo e marketing.

Com base na Matriz SWOT e no calculo das Cinco Forcas de Porter, sera entao
construida a modelagem de negécios Canvas, conforme apresentado no capitulo 5 -

Progndstico.
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5 PROGNOSTICO

A realizagado de um diagndstico na empresa em estudo abordando os aspectos
relativos aos ambientes interno e externo possibilitou a identificagdo das forcas e
fraquezas, bem como das oportunidades e ameacas presentes na realidade
organizacional da Miss Bela Acessorios (VELHO, 2006).

A partir dessas informagdes, neste capitulo de progndstico define-se a misséao,
a visao e os valores organizacionais, bem como se apresenta a logomarca da empresa

e se elabora a modelagem de Canvas, conforme relatado nas sec¢des a seguir.
5.1 DEFINICOES ESTRATEGICAS

A empresa ainda nao possuia missao, visao e valores organizacionais, os quais
foram elaborados a partir do desenvolvimento deste trabalho.

Segundo cartilha de Marcelo Nakagawa elaborada para o SEBRAE, tais
defini¢gdes sao uteis, pois permitem que o empreendedor reflita sobre o papel do seu
negocio na sociedade e sobre o futuro da sua empresa.

Na sequéncia, sera apresentada cada uma dessas definigdes.

5.1.1 Definicao da missao

A missao € a razao pela qual a organizagao existe e 0 seu compromisso com o
mercado. Para elabora-la, perguntas como o porqué da existéncia da organizacao e
para que e para quem deve agir podem ser respondidas, auxiliando a organizacao a
compor a sua missdo. No caso da Miss Bela Acessorios, a empresa define como
missao “Inspirar e empoderar mulheres oferecendo acessoérios para cabelos que
as estimulem a serem livres para expressar a sua esséncia e a beleza que tém

por dentro e por fora”.
5.1.2 Definigao da visao
A visdo descreve aonde a empresa quer chegar em relagédo a conquista do

mercado em que atua ou também de outros mercados. Esse processo é facilitado pelo
conhecimento da propria empresa e do mercado, alcangados ao longo deste trabalho.
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Ou seja, para a Miss Bela Acessorios, sua visdo define-se como “Ser a marca
lider em acessoérios femininos, ajudando as mulheres a se sentirem livres, lindas

e poderosas’.

5.1.3 Definicao dos valores

Os valores sao os elementos que orientam o perfil ético das agcdes de uma
empresa e tém como fungdo assegurar o equilibrio entre os estados do bem
(organizagao), do direito e do dever. A empresa Miss Bela Acessorios define como
seus valores “Oferecer acessérios femininos acessiveis e de qualidade, que
inspiram e ajudam as mulheres a serem livres para expressar as suas

personalidades de dentro para fora, sentindo-se lindas e poderosas”.

5.1.4 Definicao da identidade visual

Além das definicbes sobre missdo, visdo e valores, a logomarca é outro
elemento estratégico de extrema importancia. Faz parte da construgcdo visual da
empresa e, quando bem elaborada, proporciona dois beneficios, identidade e
profissionalismo, conforme exposto a seguir.

Esse elemento traz identidade, e é através da logomarca que os clientes
conseguirao identificar a Miss Bela Acessorios em canais de comunicagédo. Além
disso, a logomarca também mostra o profissionalismo da empresa, visto que
geralmente aquelas que ndo possuem a sua propria logo acabam nao passando
credibilidade para os seus clientes e para o seu publico-alvo. Mesmo que seja simples,
a logomarca € o cartdo de visitas da empresa.

Conforme aponta Mota (2019), a logomarca é de extrema importancia para criar
um bom relacionamento entre a empresa e o0 seu cliente, sendo essencial para
consolidar essa organizagao no mercado, principalmente através da internet.

A Figura 4 apresentada a seguir mostra a logomarca da empresa Miss Bela

Acessorios:
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Figura 4 — Logomarca Miss Bela Acessérios

MISS BELA

ACESSORIOS

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

A logomarca da empresa Miss Bela Acessorios foi criada por sua fundadora,
Isabella Mayer. A intengdo dessa escolha deve-se ao fato de o termo “Miss” se referir
a mulheres poderosas, lindas, decididas e independentes. Ja o “Bela” refere-se a parte
do nome da fundadora, Isa“bella”.

Além disso, o arco remete a uma coroa, que simboliza poder e legitimidade. O
lago é o produto ofertado pela empresa e tem a intengdo de representar todo o

romantismo e a delicadeza das mulheres.

5.2 DESENVOLVIMENTO DA MODELAGEM CANVAS

A modelagem de negdcios Canvas foi apontada por algumas fontes como uma
ferramenta facil, pratica e rapida, e por fim, compativel com empresas de moda
(CIETTA, 2017; MARINHO, 2016; OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011; SEBRAE
2020a). Manter essa esséncia de simplicidade seria necessario no momento de
selecionar os conteudos considerados essenciais em cada bloco.

No Quadro 11, pode-se observar o framework da modelagem de negdcios
Canvas para a empresa Miss Bela Acessorios, seguindo-se 0s nove blocos

integrados, que séo especificados nas segdes a seguir (5.2.1 a 5.2.9).
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5.2.1 Parcerias-chave

Os parceiros-chave da empresa, como ja visto na teoria, s&o definidos por levar
0 seu modelo de negdcio a uma continuidade, ou seja, mantém esse modelo
funcionando (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011). Sendo assim, define-se como
parcerias-chave da Miss Bela Acessoérios os clientes, visto que €& de extrema
importancia manté-los satisfeitos, pois tendem a realizar novos negocios com a
empresa. Além disso, conquistar novos clientes costuma ser uma ag¢ao mais ardua e
cara (INTELLIPLAN CONSULTORIA EMPRESARIAL, 2020).

Os fornecedores configuram outro parceiro-chave da empresa, sendo
responsaveis por abastecer a matéria-prima para a producdo. Com bons fornecedores
obtém-se alguns beneficios nessa parceria, tais como qualidade do produto e
durabilidade (J. F. GRANJA CONTABILIDADE, 2019).

Além de clientes e fornecedores, a Miss Bela Acessoérios conta com a
contabilidade, que cuida de toda a parte administrativa, e com o desenvolvedor
Mobile, responsavel pela elaboragdo e pela manutencdo do aplicativo Miss Bela

Acessorios, sendo ambos terceirizados.

5.2.2 Atividades-chave

As atividades-chave auxiliam na entrega da proposta de valor aos clientes.
Através das fortes divulgagdes, principalmente em redes sociais como Instagram, é
que os clientes conseguem saber as novidades e as tendéncias do momento. Outro
item que também se encaixa nesse componente é a interligagdo da produgdo dos
lagos com a venda, pois € a qualidade do produto — em que se agrega valor tanto ao
produto quanto a agilidade da produgao — que torna a satisfagao do cliente de extrema
importancia para a Miss Bela Acessorios. O relacionamento com o cliente € essencial
tanto na pré-venda, com um atendimento diferenciado, quanto na pds-venda,

possibilitando proximidade entre cliente e empresa com a intencao de fideliza-lo.

5.2.3 Recursos-chave

Os recursos-chave em relacédo ao modelo de negécio da Miss Bela Acessérios

abrangem desde os recursos materiais como os pessoais. A empresa Miss Bela
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Acessorios conta com constantes atualizagdes, tendo énfase na inovagao dos seus
produtos, buscando trazer sempre as ultimas novidades da moda e as cores da
estagao. Outro recurso-chave que deve ser destacado € o recurso de pessoal, pois
com uma equipe bem treinada e qualificada o cliente tera confiabilidade no produto, e
além disso se sentira bem atendido e acolhido.

O capital de giro torna-se um dos recursos mais importantes nesse modelo de
negocios, pois garantira a saude financeira da empresa, mantendo as compras de
matérias-primas, pagamentos de impostos, salarios, entre outros (REDE JORNAL
CONTABIL, 2019). Por ultimo, tem-se a matéria-prima, e para obter um produto final
de qualidade, a Miss Bela Acessorios conta com fornecedores de confianga e
qualidade, o que garante durabilidade aos aderegos fabricados pela empresa
(POLEFLEX, 2020).

5.2.4 Proposta de valor

As propostas de valor sdo os meios pelos quais a empresa entregara valor para
o cliente. A Miss Bela Acessorios cultivara um bom relacionamento no pré e no pos-
venda para consolidar a proximidade entre o cliente e a empresa, trazendo inovacao
nos seus produtos de acordo com a estagdo e a moda, e contando para isso com
fornecedores que contribuam para que empresa possa criar produtos finais de
qualidade e com durabilidade superior a dos produtos fabricados pelos concorrentes.

Além disso, a empresa proporciona as clientes comodidade e praticidade na
entrega de acessorios para cabelos, sendo cobrada uma taxa de entrega de acordo

com a localidade.

5.2.5 Relacionamento com os clientes

O relacionamento com o cliente é pautado na experiéncia que se tem com ele,
visto que esse é o meio por onde o0 negdcio sera conquistado ou ndo. Também se leva
em conta o fato de que oferecer uma experiéncia de qualidade ao cliente impulsiona
a taxa de satisfacao, que sera maior. A pré-venda e a pds-venda sao elementos
importantes que ajudam a estruturar o processo comercial do negécio, além de auxiliar
na gestdo do relacionamento com o cliente. A empresa também contara com um

programa de fidelidade que a cada 10 compras oferece a cliente na préxima compra
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um desconto de 10% do valor consumido dos 10 codigos recebidos (cada compra

gera um cddigo, e com o total de 10 a cliente tem o desconto).
5.2.6 Segmentos de mercado/clientes

Conforme o questionario aplicado com potenciais clientes, a Miss Bela
Acessorios tem como foco principal mulheres das classes D e E, que recebem de 1 a

3 salarios minimos mensais e possuem entre 22 e 32 anos (Figura 5).

Figura 5 — Classes sociais por faixa de salario minimo (IBGE)

Classe % Numero de Salarios-Minimo (SM) 4 Renda Familiar (R$) em 2020 =
A Acima de 20 5M R$ 20.900,01 ou mais

B De 10 a 20 5M R% 10.450,01 a R% 20.900,00

C De 4a105M RS 4180,01a R% 10.450,00

D Deza4SM R$ 2.090,01aR% 4.180,00

E Ate 2 SM Até R% 2.000,00

Fonte: Carneiro (2020).

5.2.7 Canais

Os canais de divulgacao que serao utilizados pela empresa sao as redes
sociais, tais como Instagram (Figura 6), WhatsApp, site proprio, aplicativo, e-mail para
recebimento de codigo de fidelizagdo e também os proprios clientes, visto que eles
divulgam os servigos prestados pela empresa nos seus circulos sociais. As redes
sociais e o site da empresa serao utilizados para publicagdo de produtos e possiveis
sorteios patrocinados, visando atrair novos clientes e divulgar os servigos ofertados

pela Miss Bela Acessorios.
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Figura 6 — Perfil do Instagram atualmente

missbelaacessorios

¢ missbelaacessorios &

30 897 1.377
Publicagbes Seguidores Seguindo

Miss Bela Acessoérios

Produto/servigo

%4 Lagos Artesanais | Floripa - llha da magia
& Com amor: @isabellamayer

Use: #lacosmissbela

Amou? Pega o seu!
linktr.ee/missbelaacessorios

Seguido por tai ladares, karinab e outras 94
pessoas
Ver tradugdo

Seguindo v Mensagem Ligar v

NOSS0 PONTOS Dt NOSSAS NGS
MODELOS ViNDA il Cuewnes foMos

Modelos 8  Locais ?  Feedback (&) Elasusam ¥ Eventos

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

5.2.8 Fontes de rendal/receitas

As fontes de receita sdo definidas por meio da venda dos lacos artesanais, que

podem ser adquiridos através dos canais descritos anteriormente.

5.2.9 Estrutura de custos

Por fim, a estrutura de custos da empresa caracteriza-se pela divisdo de gastos
fixos, variaveis e investimentos. Nos gastos fixos, entram os custos da manutengao
do site e do aplicativo (desenvolvedor Mobile), luz, internet, o valor pago para a
contabilidade, o pré-labore, salario e beneficios. Os gastos variaveis correspondem
aos impostos, os quais mudam sempre, pois 0 valor a ser pago para esse tipo de gasto

seguira o faturamento de cada més.
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Além disso, havera o custo de investimento inicial de R$ 20.000,00 (vinte mil
reais), que englobara o desenvolvimento do site, matéria-prima e equipamentos para
que a producédo possa ser facilitada. Serdo comprados também pistola de cola quente
com ponta de precisdo, maquina de corte de fitas, além de todas as fitas necessarias
e de acordo com as tendéncias de mercado, bem como mesa e bancadas para a
fabricacdo dos produtos. A empresa precisara ainda de um computador para realizar
orgamentos, criar produtos digitais, entre outras necessidades, além de uma

impressora para emissao dos pedidos.

Quadro 10 — Estrutura de custos

Estrutura de custos

Custos de investimentos (A)
Desenvolvimento do site e do aplicativo | R$ 5.000,00
Inve_stlmentos em material e R$ 10.000,00
equipamentos
Computador e impressora R$ 5.000,00
Total (A) R$ 20.000,00

Custos mensais (B)
Fixos
Manutencédo do site e do aplicativo R$ 250,00
Luz R$ 170,00
Internet R$ 119,00
Escritério contabil R$ 500,00
Salario da colaboradora R$ 1.300,00
FGTS da colaboradora (8%) R$ 104,00
Vale-transporte da colaboradora R$ 175,56
Vale-alimentacao da colaboradora R$ 315,00
Pro-labore R$ 2.000,00
Variaveis

Impostos R$ 1.000,00
Total (B) R$ 5.933,56
Total (A) + (B) R$ 25.933,56

Fonte: Elaborado pela autora (2020).

5.3 CANVAS

Nesta sec¢ao, foi desenvolvido o framework da modelagem de negdcios Canvas
para a empresa Miss Bela Acessorios seguindo os nove blocos apresentados no

capitulo (se¢des anteriores —5.2.1 a 5.2.9).



Quadro 11 — Modelagem de negdcios Canvas

COMO FAZER?
ATIVIDADES

% PARCERIAS
\3 CHAVE CHAVE

PRODUCAO DE LACOS
VENDA DE LACOS

FORNECEDORES _
DIVULGACAO
RELACIONAMENTO
CLIENTES COM O CLIENTE (PRE E
POS-VENDA)
DESENVOLVEDOR Y
MOBILE ) P‘Ecgsigg
EQUIPE
COLABORADORA QUALIFICADA E
INOVADORA

CONTABILIDADE
CAPITAL DE GIRO

MATERIA-PRIMA

ESTRUTURA DE CUSTOS

CONTABILIDADE
DESENVOLVEDOR MOBILE
IMPOSTOS

FOLHA DE PAGAMENTO

PRO-LABORE

Fonte: Adaptado de ADM Consult (2016).

CUSTO DE MATERIA-PRIMA

O QUE FAZER?

@ PROPOSTA
A" DE VALOR

COMODIDADE E
PRATICIDADE NA

ENTREGA DE PRE E POS-VENDA
ACESSORIOS PARA
CABELOS PROGRAMA DE MULHERES DAS
~ FIDELIDADE CLASSESDeE
INOVACAO DOS ENTRE 22 e 32 ANOS
PRODUTOS % CANAIS
PROXIMIDADE WHATSAPP
ENTRE CLIENTE E
EMPRESA INSTAGRAM
E-MAIL
PRODUTOS DE
QUALIDADE E APLICATIVO
DURABILIDADE SITE
SUPERIOR
CLIENTES
QUANTO?
W. FONTES DE RENDA é
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PARA QUEM?

,m'm RELACOES *i‘ SEGMENTOS
COM CLIENTES :_P‘_,_ DE MERCADO
QUALIDADE NA
EXPERIENCIA

VENDA DE LACOS ARTESANAIS



57

6 CONSIDERAGOES FINAIS

Este relatério de estagio teve como objetivo geral aplicar a modelagem de
negocios Canvas para a concepgao de um empreendimento especializado em
producao de lagos artesanais na Grande Floriandpolis.

Com os objetivos especificos, os seguintes resultados foram alcangados:

a) Desenvolver as definigbes estratégicas para o novo empreendimento — A
empresa ainda ndo possuia missdo, visdo e valores organizacionais, 0s
quais foram elaborados a partir do desenvolvimento deste trabalho. Este
objetivo permitiu também definir o propdsito e a identidade da empresa, e
principalmente a sua logomarca.

b) Aplicar as ferramentas de diagnostico estratégico — Através deste objetivo,
foi estabelecido um diagnostico estratégico, isto €, a Matriz SWOT
possibilitou determinar os pontos fortes e fracos, bem como as
oportunidades e as ameacas que a Miss Bela Acessorios tera em relagao
aos ambientes interno e externo, podendo assim definir estratégias para
aproveitar os pontos fortes e as oportunidades, e conter os pontos fracos e
as ameacgas. Com o conteudo das perguntas do questionario aplicado,
pdde-se chegar a fatos, crengas, sentimentos, descoberta de padrées de
acao e de comportamento referentes ao publico-alvo da pesquisa.
Aplicando-se as Cinco Forgcas Competitivas de Porter, concluiu-se que a
forga média prevaleceu em todas, o que mostra que esse ramo de negocio
€ bastante competitivo, principalmente pelos inumeros concorrentes que
estdo focando as suas estratégias no e-commerce, inclusive com a
variedade de produtos existentes no mercado. Essas questdoes aumentam
a rivalidade entre as empresas, e cada uma acaba tentando ser melhor do
que a outra, especialmente nas estratégias de negociagédo e marketing.

c) Aplicar o framework da modelagem de negoécios Canvas para o
empreendimento. Através dos nove blocos da modelagem Canvas
apresentados no capitulo 5, organizou-se como a Miss Bela funcionara
tendo como proposta de valor para as suas clientes elementos como
comodidade e praticidade na entrega dos produtos, inovagao, proximidade
entre cliente e empresa, e produtos de qualidade e durabilidade superior

aos oferecidos pelos concorrentes.
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Como recomendacgao para estudos futuros, propde-se uma analise financeira
mais aprofundada que permita auxiliar no processo de viabilidade, passo este pouco
explorado no trabalho em questao.

Por fim, foram apontadas algumas limitagdes para a realizagdo deste trabalho
em virtude da pandemia do novo coronavirus, causador da COVID-19, que ocorreu
este ano e que, como consequéncia, provocou o isolamento social, tornando inviaveis
0s encontros presenciais. Além disso, a autora teve limitagdo para localizar conteudos
especificos sobre artesas, visto se tratar de uma profissdo considerada na maioria das

vezes informal, logo ndo foram encontrados muitos autores que abordam o assunto.
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APENDICE A — QUESTIONARIO PARA COLETA DE DADOS
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O presente questionario destina-se a coleta de dados para a elaboragao de

trabalho de conclusdao de curso. Este questionario foi aplicado com os potenciais

clientes da Miss Bela Acessorios.

1) Sua idade:

2) Género:

(
(

) Feminino
) Masculino

3) Qual sua renda mensal aproximada?

o~ N N~~~

) Nenhuma renda

) Até 1 salario minimo (R$ 1.045,00)
) De 1 a 3 salarios minimos

) De 3 a 6 salarios minimos

) De 6 a 9 salarios minimos

) Acima de 10 salarios minimos

4) Escolaridade:

N N N A~ P~

5) Vocé tem costume de usar acessorios no cabelo?

(
(

) Ensino fundamental incompleto
) Ensino fundamental completo

) Ensino médio incompleto

) Ensino superior incompleto

) Ensino superior cursando

) Ensino superior completo

) Pés-graduado

) Doutorado

) Mestrado

) Sim
) Nao

6) Vocé possui filhos(as)?

(
(

) Sim
) Nao



64

7) Caso tenha, costuma usar lagos?

( )Sim
() Nao
() N&o possuo filhos(as)

8) Assinale a frequéncia com que adquire esse produto, em média.

) 1 vez por semana

) 2 vezes ao més

) 1 vez por més

) a cada 3 meses

) a cada semestre

) 1 vez por ano

) Raramente, menos de 1 vez por ano

N N N~ P~

9) Assinale o valor médio de seu pedido a cada compra

) De R$ 10,00 a R$ 15,00
) De R$ 15,00 a R$ 25,00
) De R$ 25,00 a R$ 35,00
) Mais de R$ 35,00

.~ A~~~

10) Se comprou da Miss Bela Acessoérios, o que achou do produto?

11) Caso vocé ja tenha adquirido Miss Bela Acessérios, em uma escala de 0 a 10,

qual a possibilidade de vocé indicar a um amigo(a)?

12) Vocé estaria disposto a participar de um programa de fidelidade e acumular pontos
em funcdo de suas compras para receber beneficios como descontos,

bonificagdes e outros?

()Sim
( )Nao

13) Assinale quais destes sistemas seriam os mais adequados para vocé controlar
seus pontos e resgatar beneficios

) Cdodigo via e-mail

) Cartela com adesivos

) Site na internet com acesso a minha conta no programa
) Aplicativo no celular

) Outro

.~ A~ A~~~
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ANEXO A - QUADRO EM BRANCO DO MODELO DE CANVAS
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