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“Leia mais romances € menos livros de negocios. Os relacionamentos sdo tudo”

(TOM PETERS).



RESUMO

Visto que hoje as empresas estdo buscando cada vez mais divulgar seus produtos ou servigos
na internet, devido a sua forma rapida e abrangente de alcancar um grande nimero de clientes,
o ramo das agéncias de marketing digital é considerado, na atualidade, muito promissor. Para
que o empreendimento aconteca e tenha mais chances de sucesso é importante primeiro a
criacdo de um modelo de negdcios, antes de sua instalacao; entre os modelos disponiveis, neste
estudo, foi escolhido a modelagem de negocios de Canvas, sendo este um modelo mais enxuto
e ideal para novos empreendimentos. Neste contexto, o trabalho tem como objetivo desenvolver
a modelagem de negdcios de Canvas para uma nova agéncia de marketing digital, na cidade de
Floriandpolis, no segundo semestre de 2017. Na metodologia foi utilizada pesquisa aplicada,
qualitativa, descritiva e exploratéria. Aplicou-se, ainda, questionario com gestores da area de
marketing digital. Como resultados do estudo, identifica-se que a principal proposta de valor
de uma agéncia de marketing digital é apresentar solu¢des inovadoras as empresas de seus
clientes. No segmento de clientes é possivel atuar em varios nichos, entre eles o segmento de
turismo, educacdo e imoveis. As principais atividades da agéncia estdo no ramo de
gerenciamento de redes sociais e estratégias de divulgacdo. Os principais parceiros-chave da
agéncia, sdo as redes sociais, google, freelancers e também desenvolvedores de softwares. Os
recursos-chave para o empreendimento proposto sao os aplicativos web e os recursos humanos;
os web designers e analistas de comunicacdo e marketing. Ja a estrutura de custos, é bem

flexivel, sendo que o investimento necessario pode variar dependendo do tamanho da empresa.

Palavras-chave: Empreendedorismo. Canvas. Marketing digital.
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1 INTRODUCAO

O empreendedor precisa antes de iniciar um novo empreendimento de um modelo
de negdcios, pois mesmo que esse possa variar em algum momento da sua implantacdo, esta €
a base para que se inicie uma empresa.

A modelagem de negdcios de Canvas aplicada a uma agéncia de marketing digital
vai projetar a estrutura do novo empreendimento, definir quais servigcos a empresa ird prestar
ao mercado, como também definir qual perfil de cliente esta nova empresa busca alcancar.

Além disso, é necessario o conhecimento na area em que se deseja atuar para que
com seu conhecimento este empreendedor possa se destacar naquilo que ele faz, ja que, no
mundo atual, a competicdo entre as empresas € maior, pois em todas as areas ha um grande
numero de empresas e fica dificil se manter no mercado se vocé ndo faz algo novo com uma
qualidade superior a dos concorrentes.

Empreender no ramo digital é algo atual e com boa perspectiva de crescimento no
futuro, ja que € uma area em grande expansao com Vvarios nichos e oportunidades de atuag&o.

Neste contexto, o estudo tem como pergunta de pesquisa: “ Como as etapas da
Modelagem de negocios de Canvas podem ser aplicadas para o desenvolvimento de uma

nova agéncia de marketing digital? ”
1.1 ORGANIZACAO DO ESTUDO

Este trabalho é composto de capitulos sendo o Capitulo 1, Introducéo, que fala da
importancia utilizar a modelagem de negécios de Canvas antes de se iniciar um
empreendimento, Capitulo 2, Fundamentacdo Teorica, onde € definido o que ¢
empreendedorismo, mostra ferramentas para abertura de novos negdcios, descreve como
funciona o marketing digital e como esta a situagdo do mercado de marketing digital atualmente
no Brasil. No Capitulo 3, Apresentacdo e Andlise de dados, se mostra o resultado do
guestionario aplicado aos gestores de agéncias de marketing digital da cidade de Floriandpolis
e 0 desenvolvimento da modelagem de negocio de Canvas, que explica como uma agéncia de
marketing digital funciona e cria valor. Finalmente, o Capitulo 4, Considerages Finais, traz os
resultados para criacdo da agéncia de marketing digital utilizando a modelagem de negdcio de

Canvas.
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1.2 OBJETIVOS

Las Casas (2001) fala que, nesta etapa, ha a necessidade de se determinar os
objetivos como passo inicial do processo de planejamento, sendo que os objetivos sdo decisdes

de extrema importancia e constituem um marco inicial de qualquer estudo.

1.2.1. Objetivo Geral

O objetivo geral deste trabalho é desenvolver a modelagem de negdcios de Canvas

para implantacdo de uma agéncia de marketing digital.

1.2.2. Objetivos especificos

Como objetivos especificos, tem-se:
a) ldentificar a proposta de valor, segmento de clientes para um novo negécio
no segmento de marketing digital.
b) Descrever as atividades, parceiros e recursos-chave para o
empreendimento proposto.
c) Demontrar a estrutura de custos para nova agéncia de marketing digital.

1.3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

A metodologia da pesquisa € um conjunto de atividades sistematicas e racionais
que, com maior seguranca e economia, permite alcancar o objetivo (MARCONI; LAKATOS,
2010). A sequir, serdo apresentadas as classificacdes do tipo de pesquisa, técnicas de coleta e

analise de dados.

1.3.1 Tipo de pesquisa

Esta pesquisa ¢ aplicada ja que segundo Barros e Lehfeld (2000): “a pesquisa
aplicada é aquela em que o pesquisador € movido pela necessidade de conhecer para aplicacéo
imediata dos resultados. Contribui para fins préaticos, visando a solugdo mais ou menos imediata

do problema encontrado na realidade. ™
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E qualitativa, pois Rauen (2015) nos fala que um estudo qualitativo consiste no
tratamento descritivo-discursivo das caracteristicas intrinsecas dos fatos e fendmenos, as
conclusdes decorrem das propriedades descritas discursivamente.

E também, descritiva e exploratdria, ja que segundo Cavalcante (2009, p 87) a
pesquisa descritiva: “procura descrever a proposta ou caracteristica da empresa. Neste
momento, apenas descreveu-se a realidade pesquisada da forma como ela é: o pesquisador ndo
interferiu nos seus resultados. ” E também exploratdria ja que segundo o mesmo autor: “busca
familiarizar o aluno com o assunto e com a realidade da organizacéo. Constitui a primeira etapa

de investigagdo mais ampla. O produto final desse processo ¢ esclarecido para o leitor.
1.3.2 Técnicas de coletas de dados

Esta pesquisa € bibliogréafica, ja que segundo Marconi e Lakatos (2010), foi usado
fontes secundarias, com finalidade de colocar o pesquisador em contato direto com tudo que
foi escrito, dito ou filmado sobre determinado assunto.

Os dados utilizados na pesquisa foram oriundos de fontes secundarias e primarias.

A coleta de dados secundarios se deu para construcao da fundamentacdo tedrica do
trabalho, onde foram usados livros, pesquisas anteriores e artigos académicos.

Para coleta dos dados primarios, foi realizada uma pesquisa, utilizando um
questionario semi-estruturado, aplicado por e-mail com 15 (quinze) empresas de marketing
digital da regido da Grande Floriandpolis, durante o periodo de cinco dias (de 26/08/17 a
30/08/17). A escolha das empresas se deu por critério de acessibilidade, ou seja, aguelas que
formam resultado de busca na internet, situadas em Floriandpolis, sendo que, entre as empresas
contatadas, apenas 2 (duas) responderam a pesquisa.

Questionario é um instrumento de coleta de dados, constituido por uma série
ordenada de perguntas, que devem ser respondidas por escrito, 0o pesquisador envia o
questionario para o informante, junto com uma nota ou carta explicando a natureza da pesquisa,
sua importancia, e necessidade de obter respostas, depois de preenchido o pesquisado devolve-
0 do mesmo modo recebido (MARCONI; LAKATQS, 2010).

1.3.3 Analise e interpretacéo dos dados

Foi utilizada analise de conteido nesta etapa segundo Marconi e Lakatos (2010), o

pesquiador entra em maiores detalhes sobre os dados decorrentes do trabalho, estabelecendo
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relacbes necessérias entre os dados obtidos e as hipdteses formuladas, a fim de conseguir
respostas as suas indagacOes. Esta pesquisa é fundamentada em andlise qualitativa, em
principio, pela ndo utilizacdo de instrumental estatistico na analise de dados, e tem por base
conhecimentos tedricos-empiricos que permitem atribuir-lhe cientificidade (VIEIRA;
ZOUAIN, 2004). A seguir, da-se continuidade ao estudo, apresentando-se o Capitulo de

Fundamentacdo Tedrica.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

A pesquisa cientifica ndo é apenas um relatorio ou descri¢do de fatos levantados
empiricamente, € imprescindivel correlacionar pesquisa com um universo tedrico que sirva de
embasamento a interpretacao do significado dos dados e fatos levantados, e deve conter também
premissas ou pressupostos tedricos sobre 0s quais 0 pesquisador fundamentara sua interpretacéo
(MARCONI; LAKATOS, 2010).

Na fundamentacéo tedrica desta pesquisa € definido o que é empreendedorismo, €
descrito alguns tipos de ferramentas necessarias para a abertura de novos negdécios, onde sao
abordados o plano de negdcios e a modelagem de negécios de Canvas, € definido o que é
marketing digital e como esta o0 mercado de marketing digital hoje no Brasil.

2.1 EMPREENDEDORISMO

Para Hisrish (1986, apud DORNELAS, 2008, p. 14 e 15) um primeiro exemplo de
definicdo de empreendedorismo pode ser creditado a Marco Polo, quando tentou estabelecer
uma rota comercial para o o Oriente, assinando um contrato com um homem capitalista para
vender as mercadorias deste, assumindo assim um papel de ativo e correndo riscos. J& na ldade
Média segundo o mesmo autor, o termo empreendedor foi utilizado para definir aquele que
gerenciava grandes projetos, utilizando recursos geralmente provenientes do governo do pais,
mais os primeiros indicios de relacdo entre assumir riscos e empreendedorismo ocorrem no
século XVII, onde o empreendedor estabelecia um acordo contratual com o governo para
realizar algum servigo. No século XVIII, o capitalista e o empreendedor foram finalmente
diferenciados devido ao inicio da industrializacdo, no final do século XIX e inicio do século
XX, os empreendedores foram frequentemente confundidos com os administradores, sendo
analisados meramente de um ponto e vista econbémico, mas os empreendedores tem
caracteristicas e atitudes que os diferenciam do administrador comum (HISRISH, 1986, apud
DORNELAS, 2008, p. 14 e 15).

Dornelas (2008) fala que o empreendedor é um administrador, mas com diferencgas
consideraveis em relacdo aos gerentes de organizacdes tradicionais, pois 0s empreendedores
s80 mais visionarios que 0S gerentes, e se preocupam mais com aspectos estratégicos. O

empreendedor leva consigo uma caracteristica singular, que € o fato de conhecer como poucos
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0 negbcio que atua, ele também se diferencia do administrador por estar em constante
planejamento a partir de uma visao de futuro (DORNELAS, 2008).

O crescimento do empreendedorismo no mundo se acelerou na década de 1990 e
aumentou em proporcdo nos anos 2000, devido ha acbes como programas de incubacdo de
empresas e parques tecnoldgicos, subsidios governamentais para criagao e desenvolvimento de
novas empresas, criacdo de agéncias de suporte ao empreendedorismo e a cria¢do de negdcios
e educacdo empreendedora em todos 0s niveis, e 0 interesse pelo empreendedorismo se
estendeu além das acdes dos governos, atraindo também a atencdo de muitas organizacdes e
entidades multinacionais, pois ha hoje uma convicgdo de que o poder econdmico dos paises
depende da competitividade de seus empreendimentos (DORNELAS, 2008).

Drucker (2003) nos diz que precisa-se é de uma sociedade empreendedora, na qual
a inovacao e o empreendimento sejam normais, estaveis e continuos, a inovacao e o espirito
empreendedor sdo importantes, na sociedade tanto quanto na economia; na instituicdo de
servico publico tanto quanto nas empresas privadas, o espirito empreendedor é portanto, uma
caracteristica distinta, seja de um individuo, ou de uma instituicdo, nos Estados Unidos, por
exemplo, o empreendedor é definido como aquele que comeca o seu préprio, novo e pequeno
negdcio.

O empreendedorismo tem sido muito difundido no Brasil nos Gltimos anos, pois no
pais h4 uma preocupacdo com a criacdo de pequenas empresas duradouras € a necessidade da
diminuicdo das altas taxas de mortalidade desses empreendimentos; o0 momento atual pode ser
chamado de a era do empreendedorismo, pois sdo 0os empreendedores que estdo eliminando
barreiras comerciais e culturais, quebrando paradigmas e gerando riqueza para sociedade, e 0
contexto atual é cada vez mais propicio para o surgimento de uma quantidade cada vez maior
de empreendedores, por isso ha uma crescente preocupacdo das escolas e universidades
brasileiras a respeito do assunto, por meio da criacdo de cursos e matérias especificas de
empreendedorismo (DORNELAS, 2008).

“ O movimento do empreendedorismo no Brasil comegou a se formar na década de
1990, quando entidades como Sebrae (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e pequenas
empresas) e Softex (Sociedade Brasileira para Exportagdo de Software) foram criadas.”
(DORNELAS, 2008, p. 10). O Sebrae é um dos 6rgdos mais conhecidos do pequeno empresario
brasileiro, esta entidade oferece suporte para iniciar uma nova empresa e presta consultoria para
resolver pequenos problemas de negocios (DORNELAS, 2008).

O brasileiro é um dos povos mais empreendedores do mundo, aqui um de cada

quatro individuos economicamente produtivos € dono de empresa, € 0S pequenos
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empreendimentos sdo elos fundamentais para o funcionamento de cadeias produtivas de
importantes setores econdmicos e sdo responsaveis por uma significatica quantidade de postos
de trabalho, mas, lamentavelmente, no Brasil apenas trés de cada dez novos empreendimentos
chegam ao quinto ano apos sua criacdo (MIRSHAWKA; MIRSHAWKA JR, 2003).

Hoje, fala-se o tempo todo de sociedade empreendedora, os empreendedores criam
com suas inovagdes, um novo ciclo econdmico, transformando radicalmente as economias e
toda sociedade, e mesmo quando ndo chegam a romper um ciclo econémico suas iniciativas
criam novas etapas de desenvolvimento das nagdes e apesar da inovagdo ser o motor da
dindmica empreendedora, em muitos casos o empreendedor ndo inventa nada (MIRSHAWKA,
MIRSHAWKA JR, 2003).

Na sociedade empreendedora, os individuos enfrentam um desafio que precisam
explorar como uma oportunidade, que é a necessidade por aprendizado e reaprendizado
continuo, esta sociedade desafia habitos e premissas de instrucdo, e quanto mais os individuos
avancgarem em seus estudos, mais empreendedoras serdo suas carreiras (DRUCKER, 2003).

“ A palavra empreendedor (entrepreneur) tem origem francesa e quer dizer aquele
que assume riscos e comega algo novo.”( DORNELAS, 2008, p. 14). O empreendedor é aquele
individuo que consegue fazer as coisas acontecerem, e ser capaz de identificar oportunidades
de mercado, esta sempre voltado para realizacOes, e gosta de assumir a responsabilidade por
suas decisGes, € uma pessoa criativa que possui um alto nivel de energia e demonstra sempre
um grau elevado de perseveranca e imaginacdo. (MIRSHAWKA; MIRSHAWKA JR, 2003).

“Os empreendedores sdo pessoas diferenciadas, que possuem motivagao singular,
apaixonadas pelo que fazem, ndo se contentam em ser mais um na multiddo, querem ser
reconhecidas e admiradas, referenciadas e imitadas, querem deixar um legado. ” (DORNELAS,
2008, p. 5). As pessoas abrem negocios por muitas razbes, a grande maioria dos
empreendedores deseja tornar-se independentes e escapar do ambiente de trabalho tradicional,
mas 0 mercado muitas vezes pode ser mais severo e exigente que o mais meticuloso dos patrdes,
infelizmente as pessoas tem diversos motivos para ndo comprar, sendo assim uma empresa so
sobrevive quando o empreendedor consegue identificar a demanda para seus bens e/ou servicos
(MIRSHAWKA; MIRSHAWKA JR, 2003).

“E preciso existir uma economia plena de inovadores e empreendedores, com visdo
empreendedora e valores empreendedores, com acesso a capital de risco e pleno vigor
empreendedor.” (DRUCKER, 2003, p. 353). Cassaroto Filho (2002) diz que o empreendedor
deve ter bons conhecimentos de estratégia empresarial e marketing, ja no lado comportamental

deve ter bons conhecimentos de lideranca situacional, capacidade de adaptacdo, deve ter
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flexibilidade, mas também ser persistente, assim como também ter iniciativa e ser um bom
comunicador.

O empreendedor proprietario bem sucedido € aquele que consegue atender seu
cliente mais rapido que o seu concorrente e faz isso de uma maneira melhor que o seu
competidor, também deve estar sempre preocupado com a inovacdo, valorizar a propriedade
intelectual, e acima de tudo amam o que fazem e s&o bons no que fazem (MIRSHAWKA;
MIRSHAWKA JR, 2003). Para Drucker (2003), os empreendedores bem sucedidos pdem-se a
trabalhar, e qualquer que seja a sua motivacdo pessoal, tentam criar valor e fazer uma
contribuicgéo, criando valores novos e diferentes, ou combinar recursos existentes em uma nova
e mais produtiva configuragdo, a empresa existente tem que ser administrada como uma
empresa empreendedora.

“A empresa empreendedora trata a empresa como um dever; ela € disciplinada para
iss0...a trabalhar nele... e a pratica-lo. ” (DRUCKER, 2003, p. 209). A cria¢do de um negdcio
n&o nasce da noite para o dia, 0 empreendedorismo envolve o processo de criacdo de algo novo,
exige devocao, comprometimento de tempo e esforco para que 0 negocio possa crescer, e requer
ousadia e assumir riscos calculados (MIRSHAWKA; MIRSHAWKA JR, 2003).

Ter uma equipe de alta administracdo pode ser, 0 mais importante passo para a
administracdo empreendedora na empresa e na medida que um novo empreendimento cresce
0s papeis e os relacionamentos dos empreendedores originais sofrem mudancas e cabe aos
fundadores aceitar esse fato (DRUCKER, 2003).

Um empresa empreendedora € aquela na qual existe um espirito de auto-inspiracao,
e para que exista esse clima numa empresa € preciso que os empegados amem o que fazem, que
saibam comemorar 0s sucessos e compartilhar os fracassos, estejam continuamente buscando
novas idéias e métodos para melhorar seu desempenho por sua prépria iniciativa, para isso a
empresa pode fazer com que os trabalhadores se sintam proprietarios do que estdo fazendo,
outra forma é introduzindo o intrapreneurship (intra-empreendimento) onde cada equipe da
empresa se transforma em um centro separado de servicos e de lucros, tornando-se um sistema
de intra-empreendimento livre, ou ainda introduzindo um sistema de desempenho do intra-
empreendimento (SDI) que pode estimular intensamente o espirito de empresario entre 0s
funcionarios da organizagdo (MIRSHAWKA; MIRSHAWKA JR, 2003).

O empreendedorismo, finalmente, comeca ser tratado no Brasil com o grau de
importancia que lhe é devido, pois os empreendedores sdo 0s grandes propulsores da economia,
eles eliminam barreiras comerciais e culturais, criando novas relacdes de trabalho, novos

empregos e gerando riqueza para a sociedade (DORNELAS, 2008).
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Apo0s abordar caracteristicas do empreendedorismo, a seguir serdo apresentadas

ferramentas para abertura de novos negdcios.

2.2 FERRAMENTAS PARA ABERTURA DE NOVOS NEGOCIOS

Para abertura de novos negocios pode-se utilizar de uma ou mais ferramentas
disponiveis, a seguir sdo apresentadas duas: o Plano de negdcios e a Modelagem de Negocios
de Canvas, sendo que neste trabalho foi escolhido a modelagem de negdcios de Canvas, para
aplicacdo em uma nova agéncia de marketing digital.

2.2.1 Plano de negécios

A principal utilizacdo de um plano de negocios é a de prover uma ferramenta de
gestdo para o planejamento e desenvolvimento de uma start-up?, é a partir do plano de negdcios
que o empreendedor pode definir alternativas de apresentacdo que julgue mais adequadas para
buscar o convencimento do seu publico-alvo, entretanto qualquer plano de negdcios deve
possuir um minimo de secdes que proporcionaram um entendimento completo do negdécio, e
assim como o cartdo de visitas o empreendedor deve ter sempre a méo o plano de negécios de
seu empreendimento (DORNELAS, 2008).

O plano de negdcios é um estudo da viabilidade com grau de profundidade tal que
permita 0 empreendedor tomar decisfes sobre aspectos técnicos de um novo empreendimento,
levando em conta que uma empresa é competitiva ndo de forma isolada, sua competitividade
engloba seus clientes, fornecedores, parceiros, terceirizados, ou seja uma verdadeira rede de
contatos (CASAROTTO FILHO, 2002).

Antes da implantacdo de um empreendimento é necessario elaborar um plano de
negocios, um documento que retrata um processo de planejamento pelo qual se tomam decisdes

e que este traga em si, claramente as condicOes de viabilidade (LUCK, 2003).

2.2.1.1 Estrutura do plano de negocios

O plano de negocios deve possuir um minimo de se¢Ges que proporcionem o

entendimento completo do empreendimento, e as secdes apresentadas no plano de negocios

! Start-up “ significa o ato de comegar algo, normalmente relacionado com companhias e empresas que estio no
inicio de suas atividades e que buscam explorar atividades inovadoras no mercado. ” (START-UP..., 2017).
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devem ser objetivas, mostrando 0s aspectos mais relevantes a ela relacionados, mais néo existe
um modelo padrdo de plano de negdcios que seja universal, pois o plano de negdcios varia

conforme o ramo e o tamanho da empresa (DORNELAS, 2008).

2.2.1.2 Sumario executivo

Dornelas (2008) nos fala da importancia da estrutura de um plano de negocios ele
diz que os melhores planos de negocios sdo aqueles mais objetivos e recomenda que o sumario
executivo deve seguir esta regra, e que embora o sumario executivo apareca no inicio do plano
de negocios deve ser a Gltima parte de elaboracéo do plano e por ultimo o empreendedor deve
entender que 0 sumario executivo deve ser dirigido ao publico-alvo, j& que a venda da ideia é a

parte crucial para a apresentacdo de uma oportunidade de negdocio a um investidor.

2.2.1.3  Analise de mercado

Para Casarotto Filho (2002) o estudo de mercado deve, adicionalmente, detectar as
diferentes oportunidades existentes no momento e a potencialidade de sucesso do
empreendimento, esta analise de mercado tem por objetivo o levantamento de informacdes
sobre a estrutura e as mudancas do mercado do segmento envolvido, a definicdo do estudo do
mercado, ou seja dos individuos ou empresas a que o produto é dirigido, vai influenciar na
determinacéo da localizacdo da empresa e é importante que se conheca a opinido do mercado-
alvo com relacdo ao produto e apresentacdo do mesmo.

Dornelas (2008) fala que os mercados de maior potencial e que possam trazer
escalabilidade s&o os mais atrativos para criagdo de novos negécios, ja que ha demanda por
parte dos consumidores, havendo oportunidades para empresas criativas e bem planejadas
atingirem o sucesso rapidamente, além disso deve-se estar atento a estrutura do mercado e suas
caracteristicas como o numero de competidores e o potencial dos compradores.

Casarroto Filho (2002, p. 58) nos diz que “A analise de mercado pode ser
subdividida em duas grandes partes: analise quantitativa e analise dos instrumentos de
marketing (market mix).”

Para Las Casas (2001) com o conhecimento do mercado, o planejador deve
determinar o que espera vender e como sera feita a comercializacéo, hd uma constante alteracédo
nas condi¢cdes do mercado, o primeiro passo € identificar quem sdo 0S Seus concorrentes,

sabendo as ameacas e oportunidades do mercado, o estrategista podera determinar os objetivos
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a perseguir, determinando assim o negdcio da empresa e essa determinacao é feita com base no

mercado.

2.2.1.4 Plano de marketing

Nesta secdo deve-se mostrar como a empresa pretende vender seu produto e servico
e como pretende conquistar seus clientes, seus métodos de comercializagdo, estratégias de
comunicacdo, publicidade e projecdo de vendas, essas estratégias de marketing sdo os meios
que a empresa usa para atingir seus objetivos e a projecdo de vendas da empresa esta
diretamente ligada a estratégia de marketing estabelecida (DORNELAS, 2008).

Para Westwood (1996) o plano de marketing estabelece os objetivos de marketing
da companhia e sugere estratégias para se alcancar objetivos, dentro dele também havera
objetivos de producdo, objetivos financeiros e objetivos de recursos humanos, um plano de
marketing é como um mapa, ele deve identificar as oportunidades de negdcios mais promissoras
para empresa identificando mercados, sendo uma 6tima ferramenta de comunicagdo que
combina todos elementos do composto mercadoldgico, este plano também recomendara

politicas e estratégias de estabelecimento de preco.

2.2.1.5 Plano operacional

O plano operacional deve apresentar as acoes que a empresa esta planejando em seu
sistema produtivo e o processo de producdo, tendo informacGes operacionais atuais
(DORNELAS, 2008).

2.2.1.6 Plano financeiro

A parte financeira deve refletir em nimeros tudo que foi escrito nas outras secoes
do plano, sdo os objetivos e as metas do negdcio, além da estratégia, investimentos e projecédo
de vendas que vdo gerar planilhas financeiras do plano de negodcios, esta etapa é muito
importante ja que no Brasil o sucesso do empreendimento depende muito da capacidade de
administrar financeiramente um negécio devido os ciclos recessivos que atingem a economia,
e é por meio dos instrumentos financeiros que o0 empreendedor estabelece metas e toma decisdes
(DORNELAS, 2008).
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2.2.1.7 Planejamento estratégico

Segundo Las Casas (2001) planeja-se quando hd& um objetivo a alcangar,
delineando-se as formas de alcanca-lo, o planejamento estratégico é um tipo de planejamento
formal que envolve a empresa como um todo e as informacdes sdo a matéria-prima do trabalho
de planejamento para qualquer organizacdo, o planejamento estratégico ndo € um processo
estatico ja que o mundo dos negdcios muda a todo instante.

O planejamento é uma atividade administrativa, um modelo teérico que determina as
acOes a serem desenvolvidas, que procura antecipar o que deve ser feito no futuro.
Consiste na ordenacdo sistematica da conduta para a consecucdo de determinados
propositos. Planejar é requisito primario, 0 mais elementar da administragdo.
(CONSALTER, 2007, p. 19).

Lobato e outros (2004) nos lembra que a técnica mais classica de planejamento
estratégico é a analise Swot, desenvolvida em Harvard, que avalia o ambiente interno da
empresa, mediante suas forcas e fraquezas, e do ambiente externo, suas ameagas e suas
oportunidades, sendo que as estratégias devem fluir como um todo, para abranger todos
aspectos da organizacdo e a elaboracdo de um plano de acdo envolve aspectos técnicos,
administrativos e pedagogicos e € necessario ja que este descreve como pbr em préatica o
planejamento estratégico.

Para Casarotto Filho (2002) o planejamento estratégico tem como um de seus
componentes a definicdo das estratégias na geracdo de planos de estratégicos de acdo,
tecnicamente pode-se dizer que planejamento significa a formulacdo de objetivos e de agdes
alternativas, bem como a escolha das melhores acdes.

Consalter (2007) enfatiza que o planejamento de qualquer atividade apresenta uma
série de dificuldades e de riscos, e que a visdo antecipada desses riscos e sua correta
identificacdo e compreensdo podem salvar um projeto.

“Nao ha duvidas de que, diante do novo quadro internacional, o pensamento

estratégico comeca a postular um comportamento de gestdo empresarial mais criativo.

(LOBATO et al., 2004, p. 34).

2.2.2 Modelagem de negocios de Canvas

A velocidade de mudanca em todas areas do conhecimento vém afetando
diretamente o mundo dos negdcios, e a ciéncia da administragdo de empresas vem precisando
incorporar uma série de novos conceitos, a inicitiva mais recente é a sintese de funcGes da

empresa em um Unico quadro, criado por Alex Osterwalder e Yves Pigneur, demonstrado na
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figura 1, denominado Modelo de Negdcios de Canvas. (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO
A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2017a).

Figura 1 - Quadro Modelo de Negdcios de Canvas.

PARCERIAS PRINCIPAIS | | ATIVIDADES PRINCIPAS Il PROPOSTA DE VALOR RELACIONAMENTO
E ? &’ COM CLEENTE.

| ESTRUTURA 0E CUSTOS . FONTES D RECETA

L

Fonte: Servico Brasileiro de apoio a micro e pequenas empresas, 2017c.

Ultimamente, o mercado ja vem exigindo do empreendedor planos de negocios
mais enxutos e objetivos, sendo assim com o intuito de focar em algo mais pratico e rapido o
conceito do modelo de negécio Canvas tém se popularizado, principalmente no mercado de
tecnologia da informacéo, internet e areas correlatas, sendo disseminado como uma ferramenta
para aceleragdo de startups (DORNELAS et al., 2016).

O Canvas nasce com o conceito de modelo de negdcios que todos compreendam
sendo de facil descricdo e que facilite a discucdo, o quadro tem uma linguagem comum para
descrever, visualizar, avaliar e alterar modelos de negécios, ele deve ser simples, relevante e
intuitivamente compreensivel, ao mesmo tempo que ndo simplifique demais a complexidade
do funcionamento de uma empresa (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Dornelas e outros (2016) falam que modelo de negécio de Canvas é bastante

intuitivo e de facil compreensdo, permitindo que mesmo 0S menos experientes consigam
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entender os conceitos e aplica-16s, com ele o empreendedor ao considerar varias idéias com
certeza descartard algumas ao analisar se sdo oportunidades utilizando a modelagem de Canvas,

Este modelo de negdcios € a explicacdo de como uma empresa funciona e cria valor,
na esséncia resume-se em buscar entender como a empresa fara dinheiro, qual sera ou é seu
modelo de receita e como as varias areas e processos de negocio se relacionam para atingir o
objetivo de fazer com que a empresa funcione (DORNELAS et al., 2016).

O Canvas pode ajudar muito na fase de andlise da oportunidade, uma etapa
importante do processo empreendedor, entdo se o empreendedor aplicar o Canvas e
complementar a analise com uma pesquisa de mercado primaria, ele tera informacdes bastante
completas para decidir se segue em frente e posteriormente criar um plano de negdcios mais
elaborado (DORNELAS et al., 2016). Tal relacéo, entre 0 Modelo de negdcios de Canvas e 0

Plano de Negadcios, pode ser visualizado na figura 2.

Figura 2 - Integragdo do Canvas com o Plano de negdcios.
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° 0
.09 °,

I

Pesquisa
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L
' Vabdacéo do
* Brainstarming » Selogdo de modelo de s Andise de
s Viras idalas Idefas hegdCio com o viablidada
* Modelo do pliblico-alvo + Estratégla do
negécio prmdro crescimento

Fonte: Dornelas et al., 2016, p. 14.

Na figura 2, € apresentada a integracdo do Canvas com o plano de negécios, antes
de iniciar o Canvas pode-se usar a técnica de Brainstorming? para pensar em idéias inteligentes
para 0 novo negacio, depois utilizando o modelo de negdcios de Canvas, respondendo 0s nove
componentes do quadro, é feita uma sele¢cdo com as melhores idéias de negocio, posteriormente
através de uma pesquisa primaria, ¢é feita a validagcdo da melhor idéia de negdcio, juntamente
com o publico-alvo, e sé entdo inicia-se 0 Plano de negdcios, para analise da viabilidade do

novo empreendimento.

2 Brainstorming “ significa tempestade cerebral ou tempestade de ideias. E uma expresséo inglesa formada pela
juncdo das palavras "brain", que significa cérebro, intelecto e "storm", que significa tempestade.”
(BRAINSTORMING..., 2017).
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O especialista Steve Blank defende a tese de que uma startup esta em busca de um
modelo de negdcios sustentavel e replicavel, por isso precisa criar prototipos, testar hipdteses,
para entdo comecar a crescer, entdo ele sugere que, no caso de empresas iniciantes se priorize
o Canvas, que proporciona uma abordagem simples de ser utilizada por aqueles interessados
em criar novos negécios (DORNELAS et al., 2016).

O quadro de modelo de negdcios de Canvas foi baseado nos conceitos dos maiores
pensadores da administracdo e serve como ferramenta para descrever, analisar e projetar
modelos de negocios, tem técnicas para ajudar a criar o préprio modelo de negdcios, e ajuda a
reinterpretar estratégias sob a 6tica de um novo modelo de negdcios, ajudando a criar modelos
inovadores (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

A idéia dos nove blocos integrados de Canvas, é que o empreendedor responda de
maneira objetiva a pergunta de cada bloco, iniciando por sua proposta de valor ou pelos
segmento de clientes , depois canais e relacionamentos, em seguida atividades, parceiros,
recursos chaves e finalmente devem ser preenchidos os blocos de receita e custos (DORNELAS
etal., 2016).

Quadro 1 - Modelo de neg6cio Canvas.

Parceiros- Atividades- Propostas de | Relacionamentos | Segmentos de
chave chave valor com os clientes Clientes
Quem sdo seus | Quais atividades | Que valores Como nos Para quem noés
parceiros- nossa proposta de | entregamos aos | conquistamos, criamos valor?
chave? valor requer? N0SS0S mantemos e Quem séo
Quem sdo seus | Quais séo 0s clientes? aumentamos Nossos mais
fornecedores- nossos canais de | Quais nossos clientes? | importantes
chaves? distribuicdo? problemas de | Quais clientes?
Quiais recursos- | Como é 0 nossos clientes | relacionamentos | Quais sdo
chave relacionamento ajudamos a com o cliente nds | nossos clientes
adquirimos de | com o cliente? resolver? definimos/temos? | tipicos/padrao?
N0ssos Quiais sao as Que categorias | Como esses
parceiros? fontes de receita? | de produtos e relacionamentos
Quais Servigos estdo integrados
atividades oferecemos a no modeo de
N0SS0S cada segmento | negocio?
parceiros de clientes? Qual € o custo
realizam? Quais envolvido?
necessidades
Recursos- chave | dos clientes Canais
nos

Quiais recursos- satisfazemos? | Através de quais

chave nossa O que/qual é canais n0ssos

proposta de valor | nosso minimo | segmentos de
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requer? Canais, produto clientes querem

relacionamentos, | viavel? ser alcancados?

modelo de Como outras

receita? empresas chegam
até eles hoje?
Quiais canais
funcionam
melhor?

Quiais canais sao
mais eficientes
em custo?
Como
promovemos a
integracdo dos
canais com a
rotina dos
clientes?

Estrutura de custos Fontes de receita

Quais sdo os custos mais importantes de | Para qual proposta de valor nossos clientes
nosso modelo de negécio? estéo dispostos a pagar?

Quais recursos-chave sdo mais caros? O que eles estdo comprando/pagando hoje?
Quais atividades-chave sdo as mais caras? | Qual é o nosso modelo de receita?

Quais sdo nossas politicas de precos?

Fonte: Dornelas et al., 2016, p. 17.

O quadro de modelo de negdcios de Canvas tem nove componentes basicos, que
cobrem as quatro areas principais de um negdcio como clientes, ofertas, infraestrutura e
viabilidade financeira, esses nove componentes mostam a ldgica de como uma organizagédo
pretende gerar valor, e serve como esquema para a estratégia ser implementada através das
estruturas organizacionais (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Dornelas e outros (2016), nos falam que a maneira sugerida para aplicar o Canvas
é a utilizacdo de pos-it para colar as respostas no quadro, assim o modelo de negécios vai sendo
construido visualmente de maneira ciclica e evolui a partir de uma concepgéo simples, que seria
0 protdtipo ou modelo inicial.

No Segmento de Clientes sera definido quem séo os clientes que a empresa pretende

atender, é verificado se eles tem um perfil especifico, como estdo agrupados, onde estdo
localizados e se h& uma necessidade em comum (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A
MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2017a). Os clientes sdo o amago de qualquer negdcio,
sem eles nenhuma empresa sobrevive por muito tempo, uma empresa precisa agrupa-los em

segmentos distintos para melhor satisfazé-los, este componente define os diferentes grupos de
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pessoas ou organizacao que a empresa busca alcangar e servir (OSTERWALDER; PIGNEUR,
2011).

Na Proposta de Valor sera definido a razdo ou o motivo pelo qual as pessoas
adquirem seus produtos ou servicos, se € por uma necessidade, para resolver um problema ou
melhorar alguma situacdo (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E PEQUENAS
EMPRESAS, 2017a). A Proposta de Valor é um conjunto de beneficios que uma empresa
oferece, e € 0 motivo pelo qual os clientes escolnem a empresa, este componente descreve o
pacote de produtos e servi¢os que criam valor para um Segmento de Clientes especifico
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Nos Canais é definido como o cliente encontra seus produtos ou servicos, e de que
forma eles chegardo até os clientes (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS, 2017a). Os canais de comunicacao, distribuicdo e venda sdo pontos
de contato dos clientes e desempenham um importante papel na sua experiéncia geral, este

componente descreve como uma empresa se comunica e alcanca seus Segmentos de Clientes
para entregar uma Proposta de Valor (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

No Relacionamento com Clientes sera definido como a empresa fard para

conquistar e manter uma boa relacdo com os clientes para que eles ndo o troquem pelo
concorrente (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS,
2017a). As relacbes com os clientes podem variar, e cabe a empresa esclarecer que tipo de
relacdo que ela quer estabelecer com cada segmento, este componente descreve o0s tipos de
relacdo que uma empresa estabelece com Segmentos de Clientes especificos
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Na Fontes de Receitas serd definido o quanto e como os clientes pagardo pelos
produtos ou servigos que a empresa oferece (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO
E PEQUENAS EMPRESAS, 2017a). Saber qual valor cada segmento de cliente esta disposto
a pagar permite que a firma gere uma ou mais Fontes de Receita para cada segmento, este

componente representa o dinheiro que uma empresa gera a partir de cada Segmento de Cliente,
sendo que os custos devem ser subtraidos da renda para gerar o lucro (OSTERWALDER,;
PIGNEUR, 2011).

Nos Recursos Principais sera definido os recursos necessarios para realizar a
proposta de valor e fazer o negdcio funcionar (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO
E PEQUENAS EMPRESAS, 2017a). Diferentes Recursos Principais sdo necessarios para que

uma empresa crie e ofereca sua Proposta de Valor, conseguindo alcangar mercados, mantendo

relacionamentos com os Segmentos de Clientes e consiga obter receita, este componente
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descreve 0s recursos mais importantes exigidos para fazer um modelo de negdcios funcionar
(OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Nas Atividades Principais serd definido quais agbes importantes sdo necessarias
para a realizacdo da proposta de valor (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS, 2017a). Todo modelo de negdcios conta com Atividades-Chaves

que sdo acOes importantes que a empresa deve executar para operar com Sucesso, este
componente descreve as acdes mais importantes que uma empresa deve realizar para fazer seu
Modelo de Negaocios funcionar (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Nas Parcerias Principais sera definido os fornecedores e parceiros, que seram

aliados para otimizar e reduzir riscos na realizagdo do negocio (SERVICO BRASILEIRO DE
APOIO A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2017a). As parcerias vem se tornando peca
fundamental em muitos Modelos de Negacios pois criam aliancas para otimizar seus modelos,
reduzir riscos e adquirir recursos, este componente descreve a rede de fornecedores e 0s
parceiros que pdem o Modelo de Negbcios para funcionar (OSTERWALDER; PIGNEUR,
2011).

Na Estrutura de Custos sera feito um levantamento de todos os custos envolvidos
para a realizacdo da proposta de valor (SERVICO BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E
PEQUENAS EMPRESAS, 2017a). A Estrutura de Custos descreve todos os custos envolvidos

na operacdo de um modelo de negdcios, este componente descreve os custos mais importantes
que podem ser calculados com relativa facilidade depois de definidos os Recursos Principais,
atividades-chaves e parcerias principais (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).

Ao concluir o Canvas, 0 empreendedor terd uma analise de oportunidade e podera
fazer uma pesquisa priméaria junto ao seu cliente-alvo principal, esta pesquisa tem como
objetivo validar hipdteses junto ao publico alvo primario, e ao terminar o Canvas nem sempre
0 empreendedor consegue validar todas hip6teses do modelo de negécio (DORNELAS et al.,

2016). A sequir, sera abordada a tematica do marketing digital, outro pilar deste estudo.

2.2 MARKETING DIGITAL

A histéria do marketing esta diretamente ligada a evolugdo dos mercados e da
organizacdo dos sistemas produtivos, até o inicio da Segunda Guerra Mundial, em 1939, o
mercado apresentava-se carente em produtos de qualquer espécie e as empresas nao
encontravam dificuldades para comercializar seus produtos, ja nos anos 80, com o crescente

aumento na oferta de produtos nos mercados o marketing comegou a aproximar-se dos clientes,
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considerando agora os nichos de mercado, nos anos 90, o marketing evolui até o conceito de
unidade, devido a uma grande diversidade de op¢des o cliente deixa de ser manipulado, é o
inicio do marketing individualizado e de relacionamento, onde cada individuo é considerado
um mercado e tem suas proprias caracteristicas (FLEURY, 2001).

Gracioso (1997) diz que na lingua inglesa a palavra marketing adquiriu seu sentindo
moderno nos Estados Unidos, acompanhando e refletindo suas técnicas de comercializa¢éo, na
definicdo aprovada pelo American marketing Association, marketing € a planificacdo e
execucdo de um conjunto de atividades comerciais, tendo como objetivo final a troca de
produtos ou servigos entre produtores e consumidores.

No dicionario, marketing é definido como provisdo de bens ou servi¢os que
satisfacam as necessidades do cliente, logo entendesse que o marketing envolve descobrir 0 que
o cliente quer, ja que os clientes s6 compram aquilo que querem, entdo as empresas devem estar
preparadas a mudar os produtos, introduzir novos produtos e serem capazes de fazer uma leitura
de seus clientes e 0 mercado (WESTWOOD, 1996).

No Brasil a palavra marketing comecou a ser divulgada e praticada a partir dos
anos cinquenta através das grandes multinacionais americanas e européias, quando essas
empresas trouxeram para cd os conceitos modernos de marketing, isto lhes deu uma grande
vantagem competitiva em relagdo as fabricantes locais, e foi em meados dos anos cinquenta
que o marketing passou a ser ensinado nas institui¢des de ensino superior, 0 marketing como
disciplina foi primeiro incluida no Curso de Graduacdo e em seguida no Curso de Poés-
Graduacao (GRACIOSO, 1997).

Marketing ¢ uma funcdo gerencial, que busca ajustar a oferta da organizagdo a
demandas especificas do mercado, utilizando como ferramental um conjunto de
principios e técnicas. Pode ser visto, também, como um processo social, pelo qual s&o

reguladas a oferta e a demanda de bens e servigos para atender as necessidades sociais,
E, ainda, uma orientacdo da administracdo, uma filosofia, uma visdo. (ROCHA,

CHRISTENSEN, 1990, p. 15).

Para Basta e outros (2006) a inteligéncia € um processo analitico em constante
mutacdo, compete ao marketing oferecer aos clientes solugbes capazes de satisfazer
necessidades e expectativas, na hora certa e no lugar certo, com maior eficiéncia e rapidez do
gue 0s concorrentes, 0 comportamento das pessoas pode muitas vezes confundir e parecer sem
sentindo, mas o estudo do comportamento do consumidor permite entende-lo nas suas agdes de
compra e tornou-se parte importante do planejamento estratégico de marketing.

Fleury (2001) nos fala que o marketing é a capacidade de conquistar e preservar

clientes, para isto € necessario priorizar a criatividade organizacional de forma inteligente,
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identificando pessoas, suas necessidades e desejos, para assim atender esta demanda, o
marketing desta forma estd mais presente em empresas inovadoras, iSSO ocorre porque uma
inovacdo esta associada a incertezas fazendo que seja necessario dar grande importancia as
etapas do desenvolvimento do produto até sua plena utilizacéo plena utilizacao pelo cliente.

A expressdo marketing mix (composto de marketing) foi utilizado pela primeira vez
por James Culliton em 1948, ele os dividiu em dois grupos: as forcas do ambiente e 0s
elementos do marketing, e foi em 1960 que McCarthy resumiu esses elementos do marketing
mix ao que se conhece hoje por 4 Ps (produto, preco, praca e promocao) (BASTA, et al., 2006).

Neste contexto, a internet foi criada na déecada de 1960, como uma rede destinada
ao segmentos militar, governamental e académico e permaneceu assim durante 20 anos, foi
inicio da segunda metade da década de 1990, com a regulamentacédo para exploracdo comercial
da Internet e com a popularizacdo dos programas graficos para navegacao, pequenas redes se
interligam em uma Unica rede e agora qualquer pessoa que possuisse um computador pessoal e
uma linha telefonica tornou-se capaz de conectar-se a Internet (FLEURY, 2001).

A internet é para algumas empresas uma ferramenta a mais na sua atividade
cotidiana, j& outras veem como oportunidade a realizacdo de negdcios por seu intermedio,
mediante a venda de produtos ou prestacdo de servigos online ou diretamente com ela, 0s
profissionais do marketing direto estdo mais bem posicionados para se adiarem em negdcios
virtuais, neste mercado os navegantes acessam a Internet em busca de informacéo para poderem
tomar decisdes de compra mais inteligentes, pois la encontram uma maior quantidade de
informacdo do produto ou servico que pretendem adquirir (BENEGIL PALACIOS; SOUSA,
2009).

O comércio eletronico existe desde o final da década de 1960 em varias formas,
mas desde 1993, novas tecnologias permitem as empresas realizar funcGes de negdcios
eletronicos (e-business) com maior eficiéncia e rapidez, as duas principais formas de e-
commerce s&0 business-to-business utilizado com maior frequéncia para melhorar a
comunicacdo dentro da empresa e para reduzir custo, e 0 business-to-consumer usado pelos
consumidores na compra de produtos e servicos via internet (TREPPER, 2000).

Com o avango da tecnologia da informagdo uma serie de novas oportunidades
influenciam fortemente as estratégias das empresas, hoje os profissionais de marketing estéo
mais preparados para tomar decisdes que envolvem o gerenciamento de maltiplos canais de
distribuicdo e vendas, desenvolvimento de novos produtos, que conseguem até antecipar o

comportamento de clientes e criando novos canais de comunicagdo (BASTA, et al., 2006).
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A home page causa a primeira impressao aos visitantes do site da empresa, por isso
ao desenvolver um site, os Web designers devem colocar as necessidades do usuario no topo
de suas prioridades, ao visitarem sites na Web as pessoas esperam cada vez mais encontrar
conteddo novo e facilidade de uso, sendo assim os visitantes ndo devem se perder em busca de
informagdes, a cooperagdo é um elemento importante no comercio eletrénico e mesmo que o
contelido do site seja completo e preciso os parceiros de negdcios podem ter algo a acrescentar
sobre o assunto ajudando a empresa crescer e prosperar (TREPPER, 2000).

A possibilidade de as pequenas e medias empresas entrarem num mundo onde
grandeza ndo € medida pela dimensdo fisica, torna a internet ferramenta imprescindivel nas
aplicacdes atuais de comércio, quer pela comunicacdo agil, quer pela informacéo variada e
possibilidade de ser facilmente confrontada, na internet o marketing de relacionamento traz um
conjunto de ferramentas para melhorar e apoiar a comunicacdo com clientes, fornecedores,
agentes e distribuidores (BENEGIL PALACIOS; SOUSA, 2009). Na esséncia do marketing de
rede a venda é feita pessoa a pessoa, o distribuidor ndo tem um ponto fixo de comercio, e
permite que os especialistas em vendas levem produtos da indUstria para o consumidor sem
passar pelo varejo tradicional (GRACIOSO; NAJJAR, 1997).

Com a globalizacdo até as empresas brasileiras que ndo estdo no mercado
internacional sdo afetadas, a internet diminuiu sensivelmente as barreiras comerciais existentes
e vem revolucionando a forma como as organizacOes se relacionam comercialmente e hoje
percebesse uma homogeneizacéo da cultura global provocada pela midia de massa onde ha uma
crescente adocdo de marcas internacionais de prestigio e produtos tecnolégicos que promovem
maltiplas formas de comunicacdo entre as pessoas, sendo assim o novo profissional de
marketing deve estar preparado para conviver em um mundo global (BASTA, et al., 2006).

Décadas atras, o marketing significava montar quadros de avisos e comprar
anuncios de canais de radio ou TV, mas o mundo se digitalizou e hoje o Marketing Digital
engloba 35% por cento de todos os gastos com marketing, em média um orcamento de
marketing abrange uma série de areas, deve ser focado em midias sociais, rede de pesquisa, e-
mail, celular entre outros, e independentemente do tamanho as empresas estdo gastando mais e
mais dinheiro no meio do marketing digital por causa da percepcdo de ROI (SERVICO
BRASILEIRO DE APOIO A MICRO E PEQUENAS EMPRESAS, 2017b).

“Nao estabelecer presenca na Web significa mais do que simplesmente permanecer
na idade das trevas da tecnologia empresarial. ” (TREPPER, 2000, p.18). Nesse novo mercado
virtual tudo acontece de maneira diferente, e 0 marketing precisa se adequar a ideia de que

agora o consumidor vai em busca do anunciante, em vez do anunciante ir em busca do
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consumidor, na internet as empresas precisam atuar em tempo real e todos os membros de uma
organizacdo deverdo estar envolvidos no processo (FLEURY, 2001).

Hoje ignorar 0 e-commerce € 0 mesmo que ignorar o acesso a informacéo,
impedindo a empresa de competir efetivamente, ja que hoje muitas empresas exigem que
parceiros de negdcios e clientes operem eletrbnicamente, pois esta é uma ferramenta que
permite reduzir custos administrativos e o tempo de ciclo, agiliza processos de negocios entre
parceiro de negocios e clientes, como também permite as empresas tomar melhores decisdes
sobre entrega do produto ou servico com base no monitoramento dos padrdes de compra
(TREPPER, 2000).

O sistema de informacdo € um conjunto de componentes inter-relacionados, com
objetivo de coletar, armazenar, processar e distribuir informac6es de maneira a contribuir com
0 processo decisorio, o SIM (Sistema de Informacbes de Marketing) tem como finalidade
possibilitar aos gestores de marketing o diagnéstico e a compreensdo de problemas
mercadoldgicos, auxiliando a organizagdo a sobreviver num ambiente externo em continua e
rapida transformacao (BASTA, et al.,2006).

Devido a caréncia de pessoal especializado em tecnologia da informacéo, as pessoas
podem ter problemas na implantagcdo do e-commerce, mas qualquer empresa que nao tenha pelo
menos algum plano de iniciativa nesta area ficara atras de seus concorrentes, mesmo empresas
de pequeno porte tem chance de ficar par a par com as de grande porte se tiverem campanhas
de marketing adequadas, pois quanto maior o fluxo de consumidores na Web, maiores serdo
suas expectativas e precisao de servicos (TREPPER, 2000).

Beriegil Palacios e Souza (2009) falam que hoje podemos considerar que 0
processamento da informacgéo constitui o quinto “P” do marketing mix, sendo a gestdo da
informacdo um poderosa fonte de vantagens competitivas no marketing internacional onde o
ambiente esta em continua evolucéo, e cada vez mais, as empresas utilizam a sua propria pagina
Web como meio de divulgacédo, informacdo e como meio de interagdo com o cliente, e em
qualquer tipo de mercado um site corretamente executado podera converte-se hum meio de
promocao atrativo e barato.

O comércio eletrdnico estimulou o desenvolvimento de novos modelos de negécios
no mundo inteiro, provocando uma grande mudanca cultural e pode ajudar as empresas a atingir
suas metas empresarias, ajudando a criar o valor da marca e para melhorar a imagem publica
da empresa e fortalecer relacionamentos diretos entre a empresa e seus clientes (TREPPER,
2000).
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As necessidades e desejos dos clientes evoluem ao longo do tempo e isso se reflete
na inovacdo das empresas, sendo assim o profissional de marketing devera utilizar a pesquisa
constante como principal ferramenta de suas estratégias ndo esquecendo que hoje as
organizagOes orientadas para o marketing também se preocupam em promover o equilibrio

ambiental e desenvolvimento sustentavel do pais onde estdo inseridas (BASTA, et al., 2006).

3.2.3 Mercado de marketing digital no Brasil

No Brasil, apesar dos problemas causados pela crise econémica, o marketing digital
passa por um momento bastante interessante, e cada vez mais empresas vem buscando na
Internet um canal para geracdo de divulgacdo e vendas, uma das tendéncias € 0 aumento
significativo da presenca de pequenas e médias empresas no mercado online, até mesmo como
forma de superar as dificuldades impostas pela crise econémica, o crescimento do nimero de
usudrio da Internet no Brasil, coloca o marketing digital como uma imposicdo para empresas
de todos os tamanhos, principalmente diante da necessidade de gerar novos negdcios e buscar
novas oportunidades (ACADEMIA DO MARKETING, 2017).

O marketing de conteudo é uma das principais maneiras para as marcas
estabelecerem sua autoridade e ganharem a confianca dos consumidores, ja que é a criacao de
contetdo que agrega valor e informacdo sobre mercado, esclarecendo o publico, o Inbound
Marketing permite que uma empresa construa progressivamente um relacionamento com seu
publico-alvo e dessa forma conquiste a confianca e preferéncia das pessoas, o marketing de
conteddo desponta como uma das grandes tendéncias do marketing digital devido ao custo deste
tipo de estratégia, 0 uso cada vez maior de estratégias de remarketing ou retargeting, como
também sdo conhecidas, serd certamente um dos destaques, o remarketing funciona através da
utilizacdo de cookies do navegador para rastrear os sites que 0s usuarios visitam (ACADEMIA
DO MARKETING, 2017) .

As redes sociais sdo uma das tendéncias do marketing digital que fica cada vez mais
evidente, pois as redes sociais ja fazem parte do dia a dia do brasileiro e a tendéncia é que se
tornem cada mais presentes em funcgéo da expanséo da base de dispositivos moveis no pais, e €
bastante provavel que as acfes em midias sociais venham a se igualar ou até mesmo superar
em termos de importancia, nas estratégias de link building, o marketing nas midias sociais ja €
uma realidade no comércio eletrénico, e a perspectiva é que se torne cada vez mais sofisticado
no Brasil (ACADEMIA DO MARKETING, 2017).


http://academiadomarketing.com.br/o-que-e-inbound-marketing/
http://academiadomarketing.com.br/o-que-e-inbound-marketing/
http://academiadomarketing.com.br/curso-de-redes-sociais/
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Quer se trate de criar uma versdao movel alternativa de um site ou utilizando web
design responsivo, € sempre importante proporcionar uma experiéncia positiva para 0s Usuarios
que estdo navegando através de um dispositivo mével, e se as marcas ndo optarem por esse
caminho o resultado sera a perda de clientes para concorrentes que se adaptaram a esta tendéncia
e as empresas que ndo estiverem prontas para essa transi¢do correrdo o risco de sofrerem
pesadas perdas, hoje vemos o fim do e-mail marketing como veiculo de comunicagcdo em massa
e 0 retorno da abordagem do marketing de relacionamento, entdo o Big Data tende a se tornar
cada vez mais importante para o planejamento e defini¢do das estratégias de marketing digital
(ACADEMIA DO MARKETING, 2017).

A Cémara Brasileira de Comércio Eletronico, fundada em 07 de maio de 2001, é a
entidade brasileira de maior representatividade da Economia Digital e também é a principal
entidade multisetorial da América Latina, a camara-e.net visa, para além do fomento dos
negdcios digitais, o incentivo a inovagdo, a geracdo de conhecimento e ao desenvolvimento
sustentivel da Economia Digital, e tem sido fundamental para a promogédo da seguranca nas
transacdes eletrénicas, para a formulacdo de politicas publicas alinhadas aos anseios da
sociedade moderna e, especialmente, para o aprimoramento de marcos regulatorios setoriais
que d&o suporte legal as medidas de incentivo necessarias ao desenvolvimento de nosso pais
(CAMARA BRASILEIRA DE COMERCIO ELETRONICO, 2017).

A Associacdo Profissional das Agéncias de Propaganda do Estado de Santa
Catarina foi fundada no dia 10 julho de 1979, com a parceria entre algumas agéncias do estado,
e em 28 de julho de 1981, foi criado o Sindicato das Agéncias de Propaganda de Santa Catarina
e iniciado o processo de obtencdo da Carta Sindical (SINDICATO DAS AGENCIAS DE
PROPAGANDA SANTA CATARINA, 2017). A Associacdo tem como objetivo a Carta
Sindical da categoria, procurando com isso unir mais as empresas de propaganda que trabalham
conforme a Lei 4.680, o Decreto 57.690, o Codigo de Etica e as Normas-Padrdo dos
Profissionais da Propaganda determinadas pela Associagdo Brasileira de Agéncias de
Propaganda a ABAP, o Ministério de Estado do Trabalho atendendo ao que requereu a
Associacdo Profissional das Agéncias de Propaganda do Estado de Santa Catarina com sede em
Floriandpolis no estado de Santa Catarina, resolve aprovar o respectivo estatuto, e reconhecé-
la, sob a denominacéo de Sindicato das Agéncias de Propaganda do Estado de Santa Catarina,
o0 sindicato tem como missao ser uma Associacdo para fins de estudos, defesa e coordenacéo
de interesses econémicos e profissionais de todos aqueles que, como empregadores, exercam
atividades ou profissdes idénticas, similares ou conexas (SINDICATO DAS AGENCIAS DE
PROPAGANDA SANTA CATARINA, 2017).


http://pt.wikipedia.org/wiki/Marketing_digital
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A ABRADI (Associacdo Brasileira dos Agentes Digitais) € uma entidade de classe,
sem fins lucrativos, que defende os interesses das empresas desenvolvedoras de servicos
digitais no Brasil, e tem como proposta principal, a mobilizacdo das agéncias digitais em torno
de propostas de consolidacdo do setor e no auxilio as empresas associadas na gestdo de seus
negdcios, a entidade retne hoje cerca de 600 empresas, presente em 14 estados (PB, SP, RJ,
MG, RS, BA, PR, SC, DF, PE, GO, RN e ES), e estimula os associados a colaborar ativamente
na discussdo de normas e processos de exceléncia e a dialogar francamente com o mercado e
os outros setores da sociedade (ASSOCIACAO BRASILEIRA DOS AGENTES DIGITAIS,
2017).

A carreira em marketing digital nunca esteve tdo valorizada e cada vez mais as
empresas buscam formar suas proprias equipes para fugir dos altos custos das agéncias digitais
no pais, ja que a falta de mao de obra qualificada vem pressionando os salarios no marketing
digital para cima, sendo assim os profissionais com uma boa formagéo devem continuar sendo
muito disputados por agéncias e empresas, atualmente o marketing digital para pequenas e
médias empresas nao é mais uma opcao e sim uma imposi¢ao do mercado (ACADEMIA DO
MARKETING, 2017).

A empresa Resultados Digitais que é a criadora do RD Station, plataforma de
automacao de marketing® pioneira no Brasil, juntamente com a Rock Content que é a empresa
lider em Marketing de Contetido # no mercado brasileiro, fizeram uma pesquisa utilizando um
questionario para coleta dos dados, resultando num Panorama das Agéncias Digitais de 2017,
sendo respondido por 1116 pessoas em todo Brasil, que disseram prestar servigos digitais
(RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

O grafico exposto a seguir mostra que mais da metade dos participantes da pesquisa
(54,5%) responderam que sdo sécios das agéncias (RESULTADOS DIGITAIS; ROCK
CONTENT, 2017).

3 Plataforma de automagédo de marketing “ um software completo e integrado para gestdo de Marketing Digital,
que permite gerenciar em uma Unica ferramenta todas as agdes de atracdo e conversdo de visitantes qualificados
em leads e clientes, monitoramento e relacionamento nos diferentes canais e midias sociais, andlise e
otimizacdo do funil de vendas para garantir um retorno sobre investimento cada vez maior.” ( PLATAFORMA
DE AUTOMAQAO DE MARKETING..., 2017).

4 Marketing de Contelido “ é todo o contetido de qualidade e relevante feito para educar, informar ou entreter um
futuro ou atual cliente. Dessa forma, a estratégia auxilia em todo o processo de compra e ainda gera mais
visibilidade e autoridade para a marca.” ( MARKETING DE CONTEUDO..., 2017).


http://academiadomarketing.com.br/carreira-em-marketing-digital/
http://academiadomarketing.com.br/salarios-marketing-digital/
http://academiadomarketing.com.br/salarios-marketing-digital/
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Gréfico 1 - Cargo dos participantes da pesquisa.
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Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.8).

GERENTE
SOCIOFCED

OUTROS

Outros profissionais que também responderam a pesquisa trabalham nas areas de
marketing, design e criacdo, vendas e novos negdcios, consultoria e gestdo de sucesso do
cliente, além de producéo de contetdo, conforme exposto a sequir (RESULTADOS DIGITAIS;
ROCK CONTENT, 2017).

Gréfico 2 — Area em que atua o profissional da pesquisa
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No gréafico a seguir apresenta o tempo de atuacdo da agéncia no seu setor, cerca de
30% dos participantes responderam que a agéncia tem até 2 anos de mercado, outros 50%
disseram que tém entre 2 a 10 anos de mercado, a taxa de agéncias que tém uma experiéncia de
mercado mais consolidada, com mais de 10 anos de atuacgdo, é de 20,3% (RESULTADOS
DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Gréafico 3 — Tempo de atuacdo da agéncia no mercado
TEMPO DE ATUAGAO
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Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.10).

No grafico a seguir pode-se observar que as equipes das agéncias permanecem
bastante enxutas, dentre os participantes, 14,6% atuam como prestadores de servigos
autébnomos, 42,3% trabalham com uma equipe de 2 a 5 funcionarios e 29,9% com um time de
6 a 25 colaboradores (RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Gréfico 4 — NUmero de funcionarios das agéncias
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Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.11).
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Um ponto importante é entender a cobertura de mercado: onde estdo os clientes das
agéncias, o gréfico a seguir mostra que a maioria das agéncias atuam no mercado nacional,
sendo que ainda é uma minoria das agéncias que prestam servicos para fora do pais
(RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Gréfico 5 — Raio de atuacao de mercado
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Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.12).

Conforme exposto a seguir, mais da metade dos participantes disseram que
atendem micro e pequenas empresas e cerca de 12% dos neg6cios oferecem servigos para
grandes empresas (RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Grafico 6 — Principal perfil dos clientes das agéncias
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Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.12).
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O trabalho com marketing de nicho pode ser um grande diferencial para agéncias.
No gréfico a seguir, vimos que 32,7% dos negocios trabalham com nichos especificos, o que
aponta uma oportunidade para quem ainda nao foca suas entregas em um mercado especifico
(RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Gréfico 7 — Agéncias com especializacdo em nichos
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Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.13).

Trabalhar com um segmento contribui para que a empresa se torne referéncia no
mercado de atuagdo, e favorece indicacGes de clientes e parceiros. Observa-se no grafico a
seguir, que dentre 0s setores que se destacam, estdo ecommerce, tecnologia e industria
(RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Gréfico 8 — Nichos de especializagdo da agéncia
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Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.13).
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O gréfico exposto a seguir, relata que os sécios prevalecem com a tarefa de
aquisicdo de novos clientes, seja integralmente (70,5%) ou parcialmente (17,5%) e somente
12% das agéncias contam com vendedores dedicados, sendo uma média de 3 pessoas para o
time comercial (RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Gréfico 9 — Profissionais responsaveis pela aquisi¢éo de clientes
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Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.14).

Para entender o nivel de estruturacdo das agéncias digitais no Brasil, o Panorama
avaliou se ha a presenca de metas para 0s times comerciais e a performance obtida. Esse dado
reflete se as agéncias tém objetivos claros e sabem aonde querem chegar em aquisi¢ao de novos
clientes, no entanto, o Panorama revela que somente 37,3% dos entrevistados disseram que sdo
definidas metas para o time de vendas da agéncia, Dentro dessa amostra, 58,7% disseram que
as metas sdo batidas com frequéncia (RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Existem varios modelos de prestacdo de servicos e, de acordo com o adotado, as
formas de precificacdo podem ter varidveis diferentes, os dados do grafico a seguir apontam
que o modelo mais comum quando se trata de oferta de servigos de Marketing Digital é o de
receita recorrente, com 55,4% (RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).
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Gréfico 10 — Modelo de prestacdo de servigo da agéncia
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Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.20).

A oferta de alguns servicos em especifico contribuem com que a agéncias consigam
se destacar em sua area de atuacdo e se tornem mais capazes de alcancar os resultados
esperados, vale dizer que as agéncias tendem a se considerar 10,3% mais eficazes na prestacao
de servico de Marketing Digital quando os clientes utilizam estratégias de Marketing de
Contetdo e 7,5% mais eficazes quando os clientes utilizam automacgdo de marketing
(RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Os gréafico a seguir, comprova que mesmo em uma época de desaceleracdo da
economia e baixa do mercado, a oferta de servicos digitais prevalece como 6tima oportunidade
de empreendimento, a prova disso é que a maioria das agéncias tiveram 49,7% de crescimento
no numero total de clientes no ano de 2016 (RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT,
2017).

Gréafico 11 — Numero de clientes em relacdo ao ano anterior

EM RELACAO AO ANO ANTERIOR,
O NUMERO TOTAL DE CLIENTES:

12,5%

12,7%

AUMENTOU
SE MANTEVE
. DIMINUIU

Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.22).




40

Também foi avaliado o ticket-médio e o faturamento das agéncias digitais no ultimo
ano, o gréfico 12 traz que mais de 52% dos respondentes tém ticket-médio acima de R$ 2 mil
(RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

Grafico 12 — Ticket médio por cliente

TICKET MEDIO POR CLIENTE

8,3%

ATE 2 MIL
2 AT Ml

7 A 15 M|

. MAIS DE 15 MIl

Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.23).

Sobre faturamento das agéncias digitais no Gltimo ano, uma maioria de 67% dos
respondentes destacou que o faturamento da agéncia entre 2015 e 2016 aumentou ou se manteve
, mais uma prova do potencial da oferta de servicos digitais em um cenério de crise econémica,
como exposto no grafico a seguir (RESULTADQOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).
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Gréfico 13 — Faturamento da agéncia entre 2015 e 2016

FATURAMENTO DA AGENCIA ENTRE 2015 E 2016

15,2%

17.,5%

SE MA

. DIMINUIL
. !I- ‘II\‘I‘ I.:.::‘=I".;I'\" S Df ANO!.
Fonte: Resultados Digitais; Rock Content (2017,p.24).

No universo das agéncias sdo adotadas estratégias de Marketing Digital para si,
67,9% dos participantes disseram que investem em Marketing Digital e 84% em estratégias de
Marketing de Contetdo para a prépria agéncia, a pesquisa mostra uma boa perspectiva para que
as agéncias invistam mais em estratégias de Marketing Digital para si, e a grande maioria,
69,9% dos participantes, afirmaram que ha previsdo para aumento de investimento em 2017
(RESULTADOS DIGITAIS; ROCK CONTENT, 2017).

O Panorama das Agéncias Digitais de 2017 mostrou que ha muito mercado para ser
explorado com a oferta de servigos de Marketing Digital, ou seja, sua agéncia esta com grandes
oportunidades disponiveis, e com essa oferta no seu portfolio é mais facil medir os resultados
das acdes e fazer entregas de sucesso aos clientes, um reflexo desses beneficios no setor é o
fato de a maioria das agéncias com essa caracteristica terem conseguido conquistar novas contas
e aumentar o faturamento do seu negécio no ultimo ano (RESULTADOS DIGITAIS; ROCK
CONTENT, 2017). Ap0s apresentar 0s pressupostos que servem para embasar teoricamente o

estudo, na sequéncia é exposto o Capitulo 4 (Apresentacao e analise de dados.)
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4 APRESENTACAO E ANALISE DE DADOS

O presente capitulo trata da descri¢cdo dos dados e resultados obtidos nas entrevistas
feitas com duas agéncias de marketing digital de Floriandpolis, coletados a partir de uma
pesquisa em forma de questionario, conforme descrito no tdpico de metodologia do trabalho.
Para manter o sigilo das fontes, as empresas terdo nomes ficticios: serdo chamadas de Alfa e, a

outra, de Beta. No segundo momento, é apresentada a modelagem de negdcios de Canvas.

4.1 QUESTIONARIO APLICADO AOS GESTORES DE AGENCIAS DE MARKETING
DIGITAL DE FLORIANOPOLIS

A empresa Alfa, alem de ser uma agéncia digital, € uma organizacdo especialista
em comunicacdo, oferecendo planejamento, execucdo e monitoramento de estratégias
inovadoras, desenvolvendo projetos independente da plataforma, portanto tem seu nicho de
atuacdo voltado para tecnologia e comunicagdo, a empresa ja esta presente no mercado ha 12
(doze) anos, e considera-se uma empresa de pequeno porte. Hoje possui em seu quadro de
funcionarios 10 (dez) pessoas contratadas e sua sede esta localizada no centro da cidade de
Floriandpolis, a agéncia ndo trabalha com nichos especificos e atende pequenas, médias e
grandes empresas de diferentes ramos.

A empresa Beta é uma agéncia digital e uma software house formada por
profissionais da Tecnologia da Informacdo, do Design e da Comunicacao que trabalham com
criacdo de sites, webdesign, desenvolvimento de sistemas web e campanhas de marketing
digital, ), tendo como seu principal nicho de atuacdo a Internet, a empresa Beta 13 anos de
idade, esta localizada no bairro trindade na cidade de Floriandpolis, hoje possui o faturamento
anual gue varia entre R$ 300.000,00 (trezentos mil reais) e R$ 1.000.000,00 (um milhdo de
reais), e tem como clientes empresas de varios nichos, sendo elas publicas e privadas, de todos
tamanhos.

O perfil dos entrevistados é composto pelo género masculino, com idade 37 anos
(agéncia Alfa) e 41 anos (agéncia Beta), com relacdo a formagdo, ambos possuem nivel superior
completo, trabalham na respectiva empresa por um periodo maior que 11(onze) anos, estdo ha
mais de 15 (quinze) anos no ramo de marketing digital e ocupam cargos de direcdo nas
empresas.

Questionados sobre a proposta de valor que a empresa entrega para seus clientes, a

empresa Alfa informa que o diferencial da agéncia € a imersédo no negocio do cliente, para


http://www.equipedigital.com/agencia-digital-florianopolis
http://www.equipedigital.com/criacao-sistemas-florianopolis
http://www.equipedigital.com/criacao-sites-florianopolis
http://www.equipedigital.com/criacao-sites-florianopolis
http://www.equipedigital.com/criacao-sistemas-florianopolis
http://www.equipedigital.com/marketing-digital-florianopolis
http://www.equipedigital.com/marketing-digital-florianopolis
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entender o cotidiano da empresa e propor agdes voltadas a comunicacdo e tecnologia, ja a
agéncia Beta respondeu que a sua proposta de valor esta em disponibilizar inovagéo tecnoldgica
e inteligéncia competitiva para projetos de internet. Em relacdo aos canais de venda e
comunicacdo que a empresa utiliza para chegar aos seus clientes, ambos responderam que as
vendas sdo mais reativas que pré-ativas, e que geralmente sdo procurados pelo Google na parte
organica ou indicados por parceiros, e que utilizdo a internet, principalmente redes sociais como
meio de comunicao.

Foi perguntado como a empresa mantem e aumenta o numero de clientes. Neste
sentido, a agéncia Alfa, informa que procura manter em sua estrutura um processo harmonico
entre trabalho versus® cliente versus rentabilidade, ou seja a agéncia procura manter uma
quantidade de trabalho em que possa prestar um servico de qualidade e entregar no prazo
combinado para assim conseguir fidelizar os clientes, e conseguir novos trabalhos através de
indicacdo dos atuais, mais sempre buscando também o lucro da empresa para que esta possa
crescer e se manter no mercado, enquanto a Beta respondeu investe em campanhas de marketing
digital e indicacéo através do networking® (quase sempre atuais clientes). Quando perguntado
como é o relacionamento com os clientes, ambas agéncias responderam que possuem um bom
relacionamento e consideram isso muito importante.

Sobre quem sdo seus principais parceiros, a agéncia Alfa respondeu que seus
principais parceiros sdo autdbnomos que divulgam o trabalho da empresa ao mercado
(freelancers’ por exemplo), e a Beta respondeu o Google, Facebook e parceiros locais que
fazem parte da cadeia produtiva para os servicos realizados, como fotografos, produtoras de
video, empresas de sistemas especificos entre outros. Na pergunta sobre quais sdo seus
recursos-chave, ou seja, quais itens vocé considera diferenciais da empresa, a agéncia Alfa
respondeu que € o uso de aplicacGes web para suporte a comunicacéo (sites, hotsites, aplicativos

etc), e a Beta considera o item sistema, ja que eles criam sistemas que praticamente nenhuma

% Versus é uma palavra com etimologia do latim, que indica rela¢6es de oposicdo ou contradigdo, em comparagdo
com, em relagéo a. (VERSUS..., 2017).

6 Networking “ é uma palavra em inglés que indica a capacidade de estabelecer uma rede de contatos ou uma
conexao com algo ou com alguém. Essa rede de contatos é um sistema de suporte onde existe a partilha de servicos
e informagdo entre individuos ou grupos que tém um interesse em comum.” (NETWORKING..., 2017).

" Freelancer “(s.) pessoa que trabalha para terceiros em regime livre e sem vinculo empregaticio, ou que trabalha
por sua prépria conta, vendendo seus servicos a terceiros; autbnomo. Freelance.” (CATUREGLI, P. 81, 1998).
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empresa do mesmo porte consegue criar e 0s itens sites e marketing digital, criando campanhas
inovadoras com foco no retorno do investimento dos clientes.

Em relacdo a politica de precos da empresa, a agéncia Alfa, utiliza a relacdo valor
hora versus tempo versus profissionais envolvidos versus complexidade, ou seja o valor da hora
que a empresa cobra pelo servigo, 0 prazo de entrega ao cliente, quantos profissionais séo
necessarios no projeto levando em conta o grau de dificuldade para realiza-lo e a Beta tem uma
precificacdo de hora/trabalho de cada membro de cada projeto, ou seja a empresa tem um um
valor determinado de quanto custa a hora dependendo do trabalho a ser executado. Quando
perguntados sobre os custos mais importantes de uma agéncia de marketing digital, a empresa
Alfa respondeu que s@o profissionais envolvidos em operacGes que ndo possuem escala
(freelancers), e a Beta considera que todo investimentos em recursos humanos, pois a equipe é
tudo para a empresa. Na pergunta sobre quais recursos-chave que sdo mais caros para o
funcionamento de uma agéncia de marketing digital, a agéncia Alfa respondeu que s&o 0s
aplicativos e ferramentas necessarios para compor estratégias diferenciadas (como por exemplo
a ferramenta de BI®), ja a Beta considera que s&0 0s recursos humanos um dos investimentos
mais caros da agéncia.

Quando perguntados quais atividades-chave sdo mais caras, a empresa Alfa
considera que é o gerenciamento de redes sociais, enquanto a Beta diz ser producdo e
atendimento. Na pergunta sobre os principais concorrentes da empresa, a agéncia Alfa
respondeu que sdo as todas agéncias online e offline que brigam pela concorréncia de preco, e
a Beta considera seus concorrentes diretos as agéncias: Clint, NVX e Webii. Por ultimo foi
perguntado, em média, qual € o crescimento esperado neste ano de 2017, sendo que a agéncia
Alfa respondeu que espera crescer em torno de 17%, e a Beta em torno de 20%.

No quadro exposto a seguir, sdo apresentadas as perguntas do questionario e um
breve resumo das respostas obtidas, para facilitar a compreensao e interpretacdo dos dados,
ajudando assim a distinguir as diferengas e semelhancas das respostas das duas agéncia de
marketing digital.

8 Bl “O Business intelligence é uma expressdo em inglés que significa "inteligéncia empresarial”, na lingua
portuguesa. Esta modalidade é fundamental para o monitoramento da empresa, através da coleta, andlise e
organizacdo de informacdes sobre a mesma, oferecendo suporte para toda a gestdo do negécio.” (BUSINESS...,
2017).
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Quadro 2 - Resumo das respostas das agéncias de marketing digital.

Perguntas

Alfa

Beta

Quantos anos tem a

empresa?

12(doze) anos.

13(treze) anos.

Qual porte da empresa?

Pequeno porte.

Pequeno porte.

Qual o nicho de atuagao?

Tecnologia e comunicacao.

Internet.

Quem ¢ o seu cliente?

Empresas de varios nichos.

Empresas de varios nichos.

Qual proposta de valor a
empresa entrega para seus

clientes?

Propor acGes voltadas a

comunicacéo e tecnologia.

Inovacéo Tecnoldgica e

Inteligéncia Competitiva.

Quiais canais de venda e
comunicagao a empresa
utiliza para chegar aos seus

clientes?

Recomendacdo e Google.

Internet.

Como a empresa mantém e
aumenta o numero de

clientes?

Mantém o nimero de
clientes que possa entregar

um servico de qualidade.

Campanhas de marketing
digital e networking de

clientes.

Como ¢ o relacionamento

com os clientes?

Um relacionamento de
fidelidade.

Um relacionamento de
fidelidade.

Quem sao seus principais

parceiros?

Freelancers.

Freelancers, google e

facebook.

Quiais sao seus recursos-
chave, ou seja, quais itens
voce considera diferenciais

da empresa?

Aplicagoes web

Criacéo de sistemas
diferenciados e campanhas

inovadoras.

Qual a politica de precos da

empresa?

Relacdo de valor de todos

recursos envolvidos.

Precificacdo de
hora/trabalho.

Quais saos 0s custos mais
importantes de uma ageéncia

de marketing digital?

Freelancers.

Recursos humanos.

Quiais recursos-chave que
Sa0 mais caros para o

funcionamento de uma

Aplicativos e ferramentas

estratégicas.

Recursos humanos.
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agencia de marketing

digital?

Quais atividades-chave sao | Gerenciamento de redes Producéo e atendimento.
mais caras? sociais.

Hoje quais sao os principais | Agéncias online e offline. Clint,NVX e Webii.

concorrentes da empresa?

Em meédia qual ¢ o 17 %. 20 %.
crescimento esperado neste

ano de 201772

Fonte: Soraia Bitencourt da Rosa, 2017.

Conforme foi apresentado, analizando o resumo das respostas, € possivel perceber
que em geral, observasse uma semelhanga nas respostas apresentadas pelas agéncias, e que
ambas responderam ser uma empresa de pequeno porte e tem aproximadamente a mesma idade
de atuacdo neste ramo, e sendo assim como consequéncia sdo concorrentes diretas uma da outra,

apresentando até uma projecdo de crescimento muito semelhante neste ano de 2017.

4.2 DESENVOLVIMENTO DA MODELAGEM DE NEGOCIOS DE CANVAS

No guadro exposto a seguir, € apresentado o desenvolvimento da modelagem de
negocios de canvas aplicada a uma agéncia de marketing digital, com objetivo de fazer uma
analise estruturada desta oportunidade de negdcio neste ramo, de uma forma pratica e visual.

Este modelo de negdécio tem como objetivo aqui explicar de forma simples e

interativa como uma agéncia de marketing digital funciona e cria valor.



Quadro 3 - Modelagem de negocios de Canvas aplicada a uma agéncia de marketing digital

Parceiros- Atividades- Propostas de Relacionamento | Segmentos de
chave chave valor com os clientes | clientes
Desenvolvedores :
Gerenciamento . ~
. 5 Autbnomos
de softwares de redes sociais Solugdes Atendimento
inovadoras personalizado
Ereal e Criacéo de através da
Sites comunicagao Vrios nichos
e logomarca com alta o
Google - tecnologia Fidelizacao
Estrateglas de clientes
personalizadas Empresas de
Facebook de divulgacéo pequeno porte
Recursos- Canais
chave
Representante
Aplicativos comerial
web
Recomendacéo
de freelancers
Recursos
humanos . 3
Divulgacédo
através de
redes sociais

Estrutura de custos

Fontes de receitas

Lozl el Manutencao Contratos de
atendimento de
) longo prazo
pontuais
Recursos Licenca de
humanos Softwares Contratos
recorrentes

Equipamentos

Fonte: Soraia Bitencourt da Rosa, 2017.

A agéncia de marketing digital pretende iniciar suas atividades neste mercado

atendendo em seu segmento de clientes, principalmente autbnomos e empresas de pequeno

porte de varios nichos, o objetivo é atrair autbnomos e empresas que também estejam iniciando
0 seu empreendimento para que com isso todos possam crescer juntos e se tornar parceiros,
mesmo sabendo que seja importante se especializar em um nicho de segmento de clientes,

inicialmente ndo fard isso ja que precisa de clientes em seu portifolio para sobreviver
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financeiramente, e ao atingir s6 um nicho podera reduzir a quantidade de clientes e
consequentemente seus lucros iniciais, e por isso pretente atuar em varios nichos, sendo eles;
turismo, educacéo e imoveis.

Em sua proposta de valor a agéncia oferece solucbes inovadoras através da

comunicagdo com alta tecnologia para atender as necessidades das empresas dos clientes com
exclusividade e eficiéncia. A agéncia pretende utilizar como canais para chegar aos seus clientes
um representante comercial que ira até as empresas e apresentar os servicos, fazer divulgacéo
na internet através de redes sociais que € hoje um meio barato e abrengente de divulgacdo e
também através da indicacdo dos proprios freelancers que prestam servigos para empresa.

No relacionamento com os clientes a agéncia ira conquistar seus clientes através de

um servico personalizado, entregando resultados do investimento para que possa fideliza-lo
conquistando sua confianca com credibilidade para que o cliente ndo va para concorréncia. No

componente fontes de receitas a agéncia vai se manter através de contratos de longo prazo com

clientes que pagam mensalmente, contratos recorrentes de clientes que hora ou outra estéo
utilizando os servicos prestados pela agéncia e alguns projetos pontuais de empresas que ainda
ndo estdo fidelizadas.

Os recursos-chave mais importantes que a agéncia pecisa ter para entregar a sua

proposta de valor aos seus clientes sdo os aplicativos web, ferramentas estratégicas e recursos
humanos capacitados com a formacao necessaria para a construcdo dos projetos dos clientes,
principalmente os web designers e analistas de comunicacgéo e marketing.

Nas atividades-chave a agéncia deve se especializar em gerenciamento de redes

sociais, ja que muitas empresas precisam de ajuda para conseguir alcangar clientes através desse
meio de comunicacdo, e para se destacar precisa de um contedo de divulgacdo que chame a
atencdo do publico alvo, também é necessario a criacdo de sites e logomarcas com qualidade
utilizando todos recursos tecnoldgicos atuais e um plano de estratégias de divulgacdo
personalizada de acordo com a esséncia da empresa o cliente, para que ele possa se diferenciar
do concorrente.

A agéncia tem como parceiros-chave empresas desenvolvedoras de softwares

necessarios para producgdo dos projetos dos clientes, também tem como parceiros freelancers
que trabalham em algum projeto que necessita alguma abilidade especifica e ainda contribuem
na divulgacéo através de indicagéo, e o google e facebook como principais parceiros utilizados
na divulgacdo.

Na estrutura de custos, 0s principais a agéncia tera custos fixos como aluguel, agua

e luz do local de atendimento e os gastos com recursos humanos, os salarios de funcionarios
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contratados com regime do CLT, e gastos variaveis inclui também recursos humanos como
honorarios de profissionais freelancers que variam conforme a demanda da empresa, despesas
de vendas necessarias para deslocacdo do representante comercial até os clientes, os
equipamentos tecnologicos sdo a principal matéria-prima sendo necessaria para o processo de
producdo dos projetos, que precisam ser renovados apos algum periodo de uso como também
que sejam feitas constantes manutengdes, e o pagamento de licenca de softwares que varia
conforme a quantidade que a empresa adquiri.

A titulo de projecdo foi desenvolvido um orcamento simplificado conforme o

quadro que segue.

Quadro 4 - Estrutura de custos de uma agéncia de marketing digital

Estrutura de custos
Custos de Investimentos (A) Valor
4 Computadores de alta capacidade R$ 17.500,00
1 Impressora laser colorida R$ 1.500,00
1 Impressora Fiscal R$ 1.200,00
1 Rede logica e cabeamento R$ 4.000,00
Softwares diversos R$ 5.000,00
Moveis e utensilios de escritorio R$ 6.000,00
Reforma e adaptacgdes da sala R$ 3.000,00
Total (A) | R$ 38.200,00
Custos mensais (B) Valor
Aluguel e taxa de condominio R$ 2.600,00
Agua, luz, internet e telefone R$ 600,00
Salérios R$ 8.000,00
Despesas de vendas R$ 500,00
Publicidade e propaganda R$ 400,00
Acessoria contabil R$ 300,00
Total (B) | R$ 12.400,00
Total (A) + (B) | R$ 50.600,00

Fonte: Soraia Bitencourt da Rosa, 2017.

O quadro apresentado, mostra uma projecdo simplificada dos principais

investimentos e custos de uma agéncia digital, envolvendo os valores iniciais de implantacéo
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como a compra de equipamentos como computadores de alta capacidade que sdo essenciais
para o ramo digital, e os gastos fixos mensais como salarios de funcionarios e despesas
provenientes do local necessario para o atendimento do cliente. A projecdo financeira nao
apresenta a receita, ja que nao obteve acesso a este item no questionario aplicado as agéncias

de marketing digital.
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5CONSIDERACOES FINAIS

Visto que hoje as empresas estdo buscando cada vez mais divulgar seus produtos

ou servicos na internet devido a sua forma rapida e abrangente de alcancar um grande nimero

de clientes, o ramo das agéncias de marketing digital é considerado, na atualidade, muito

promissor. O objetivo geral deste trabalho foi desenvolver a modelagem de negdcios de canvas

para possivel implantacdo de uma agéncia de marketing digital, em Florianopolis/SC, no

segundo semestre de 2017.

Como objetivos especificos, tem-se os seguintes resultados:

a)

b)

Identificar a proposta de valor, segmento de clientes para um novo negécio
no segmento de marketing digital. Neste sentido, identificou-se que a

principal proposta de valor de uma agéncia de marketing digital € apresentar

solucdes inovadoras as empresas de seus clientes. No segmento de clientes

para um novo negdcio de marketing digital, é possivel atuar em varios
nichos (turismo, educagdo e imoveis), com empresas de varios portes e
também auténomos.

Descrever as atividades, parceiros e recursos-chave para o empreendimento
proposto. As principais atividades que a agéncia podera trabalhar sdo no
ramo de gerenciamento de redes sociais de seus clientes, criacdo de sites,

logomarcas e estratégias de divulgacdo. Os principais parceiros-chave da

agéncia, sdo as redes sociais, muito importantes no quesito divulgacao,

freelancers e também desenvolvedores de softwares. Os recursos-chave

para 0 empreendimento proposto sdo os aplicativos web e 0s recursos
humanos, principalmente os web designers e analistas de comunicagédo e
marketing.

Demontrar a estrutura de custos para nova agéncia de marketing digital. Ja

na estrutura de custos , o local de atendimento, quantidade de funcionarios

e equipamentos da agéncia de marketing digital é bem flexivel, sendo que
0 investimento necessario pode variar bastante dependendo do tamanho da

empresa.

Desta forma, pode-se dizer que 0s objetivos propostos no trabalho foram

alcangados. Uma

limitacdo para o estudo foi por ser pautado em dados secundarios e na

pesquisa de profissionais da area, o que dificultou o desenvolvimento de uma andlise financeira
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mais completa, com uma prospeccao de receita, visto que estas informacdes séo consideradas
estratégicas e sigilosas.

Como recomendacéo de estudos futuros, levando em consideracdo que o modelo
de negocios de Canvas é uma analise de negdcio mais enxuta, o é ideal é que seja usada com
uma pesquisa de mercado, aliada a um estudo de viabilidade financeira, auxiliando assim no

processo empreendedor.
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