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Resumo

As micro e pequenas empresas no Brasil representam a maioria das empresas formais e
geram mais de 52% do total de empregos no pais. Sao organizacdes relevantes para a
economia, mas que nem sempre atuam de forma sistematica na gestdo do negdcio, por
exemplo, no planejamento de marketing. Nesse contexto, o objetivo geral do trabalho foi
entender qual o nivel de compreensao sobre a l6gica de atuacdo da empresa e conceitos de
marketing por parte de micro e pequenos empresarios apos a modelagem de negécio com
aplicacdo da ferramenta do Canvas de Modelo de Negocios e, como isso impacta no
planejamento de acdes de marketing. Realizou-se uma pesquisa exploratéria, pois possibilita
o aprimoramento de ideias e proporciona maior familiaridade com o problema quando séo
realizadas entrevistas, e quantitativa a partir de um questionario semiestruturado com 22
empresarios de pequenas empresas do interior de Minas Gerais. Como resultado, foi
percebido que a maioria dos respondentes passou a compreender melhor a logica de
funcionamento da empresa e o mercado em que atua. Observou-se que alguns empresarios
relataram ter identificado acbes com foco no cliente a serem desenvolvidas pela empresa e
muitos iniciaram tais acdes. O bloco Canais, que se refere a forma como a empresa se
comunica e alcanca seus clientes, foi o aspecto sobre o qual os empreséarios apresentaram

ter maior entendimento e interesse ao planejar acoes.
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Introducéao

As micro e pequenas empresas [MPEs], ou também chamadas de “pequenos
negoécios” sdo aquelas com faturamento bruto anual de até R$3,6 milhées. No Brasil,
representam 99% do numero total de estabelecimentos, geram 54,2% do total de
empregos formais e contribuem com 44,4% da massa salarial dos trabalhadores
(Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas [Sebrae], 2020). A
importancia dos pequenos negocios na economia ndo estd, entretanto, relacionada
diretamente com a capacitacdo dos empresarios em gestdo de negocios. Segundo
pesquisa do Sebrae, 52% dos entrevistados disseram precisar de maior capacitacao
em gestdo financeira e 47% necessitam de capacitacdo em marketing (Servico
Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas [Sebrae], 2019).

Apesar da consciéncia da necessidade de capacitacdo, poucos empresarios de
pequenos negoécios assimilam em profundidade quais os objetivos do marketing. Em
pesquisa com empresarios de MPEs, Nascimento e Teixeira (2012) observaram que o
entendimento dos entrevistados sobre o conceito de marketing € limitado, uma vez que
relacionam majoritariamente apenas a atividades de comunicacdo e propaganda.
Pereira e Silva (2015) pesquisaram como ocorrem as atividades de marketing em
MPEs e a maioria dos gestores disseram adotar estratégias de marketing. Entretanto,
quando questionados se constroem planos escritos detalhando as estratégias, foram
unanimes em responder que ndo. Tal observacdo é corroborada pelo trabalho de
Gomes et al. (2010), no qual relatam que em pequenos negdécios as tomadas de
decisdo de marketing tendem a ser informais, intuitivas, com limitacdes financeiras, de
equipe e consequentemente mais complexas e arriscadas.

O planejamento de marketing no contexto brasileiro foi estudado por Campomar
et al. (2007) e observou-se que ndao € um tema bem gerenciado nas empresas
brasileiras, sobretudo nas pequenas e médias. O investimento em pesquisa de
mercado, a estruturagcdo do marketing da empresa, o cronograma de acdes e 0
planejamento das decisdes foram as atividades em que os donos de empresas de
pequeno porte demonstraram maior dificuldade.

Bonemberger e Honorio (2019) estudaram a gestdo de uma microempresa de
confeccbes e, no diagndstico inicial, detectaram que possuiam deficiéncia no
entendimento da proposta de valor da empresa, dificuldades em definir o publico-alvo

com precisdo, em controlar o estoque e até mesmo em saber se obtinham lucro.
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A falta de um planejamento de negdcios e de conhecimento sobre o mercado de
atuacdo sdo aspectos comuns a realidade de MPEs e os efeitos disso podem ser
criticos em alguns setores. Somados a dificuldade de adquirir e reter clientes, ao baixo
investimento financeiro em marketing e a incapacidade de avaliar retorno sobre o
investimento sdo alguns dos fatores mercadolégicos que contribuem para 0 insucesso
de micro e pequenas empresas (Eberle et al., 2021).

Entender a logica de funcionamento da empresa e o mercado em que ela atua,
pode ser o primeiro passo para descomplicar a gestdo de negdcios. Uma forma de
alcancar esse objetivo € através da modelagem do negdcio e ha uma ferramenta
bastante utilizada com essa finalidade: o Canvas de Modelo de Negdécios [CMN]. Ele é
composto por nove blocos compreendidos nas quatro areas principais do negdcio:
clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade financeira (Osterwalder e Pigneur, 2011). E
uma forma visual de descrever, visualizar, avaliar e mudar modelos de negécios,
proposta inicialmente por Alexander Osterwalder em 2004. O preenchimento do CMN
traz informacfes sobre o ambiente do neg6cio e auxilia o empreséario a repensar a
empresa reformulando objetivos e estratégias. Pode ser o ponto de partida para uma
MPE definir o seu posicionamento de mercado, seus objetivos e metas e para a
consolidacdo de um plano de marketing (Bonemberger e Honorio, 2019; Prasrlak,
2016).

A metodologia do CMN aplicada a pequenos negdcios pode direcionar para
alguns caminhos que favorecam aumento da competitividade, tais como colocar o
cliente como principal foco da empresa criando para ele um valor diferente da
concorréncia, definir canais de distribuicdo e comunicacédo de acordo com o mercado
alvo e fortalecer o relacionamento com clientes através de pesquisas e servicos de
atendimento (Aguzman et al, 2018).

Banchieri (2013) reforca que o modelo Canvas serve para definicdo de Modelo
de Negocios e ndo para implementacdo de estratégias. Porém, é uma ferramenta util
como autodiagnostico para empresarios obterem uma visdo global da empresa para
posteriormente definirem objetivos e estratégia.

Tendo em vista a relevancia das micro e pequenas empresas no Brasil,
pretende-se entender qual o nivel de compreensédo sobre a ldgica de atuacdo da
empresa e conceitos de marketing por parte de micro e pequenos empresarios apos a
modelagem de negdécio com aplicagdo do CMN e como isso impacta no desempenho

do negdcio com planejamento de acdes de marketing.
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Material e Métodos

No presente trabalho realizou-se uma pesquisa exploratéria, quantitativa a partir
de questionario semiestruturado. A pesquisa exploratoria objetiva aprimorar ideias e
proporcionar maior familiaridade com o problema e geralmente exige que ocorram
entrevistas com pessoas que vivenciam o problema estudado (Gil, 2002). A pesquisa
quantitativa é aquela em que os resultados podem ser analisados numericamente. Para
obter um volume de informacdes delimitado e direcionado ao tema, mas com
possibilidade de o entrevistado discorrer um pouco sobre o assunto, 0 questionario
combinou perguntas abertas e fechadas, -caracterizando-se, portanto, como
semiestruturado (Boni e Quaresma, 2005).

Os entrevistados foram empresarios ou representantes de micro ou pequenos
negocios, dos setores de comércio, inddstria ou servicos, que declararam ter
autonomia nas decisfes estratégicas da empresa e que conhecem e ja aplicaram o
Canvas de Modelo de Negdcios na empresa em que atuam. Qualquer resposta que
nao se enquadrasse em um desses critérios ndo foi analisada. Foi obtido um total de
39 respostas do questionario, porém, considerando os critérios excludentes, 22
respostas vdlidas para a pesquisa. Os empresarios que se disponibilizaram a
responder o questionario por completo e se enquadraram nos critérios compuseram a

amostra do estudo. (Tabela 1).

Tabela 1. Classificacdo da amostra dos respondentes do questionario
Setor da atividade principal

Porte Empresarial Industria  Comércio  Servicos
MEI (faturamento de até R$81 mil anual) 0 2 2
ME (faturamento anual entre R$81 mil e R$360 mil) 0 6 7
EPP (faturamento anual entre R$360 mil e R$3,6 1 2 2
milhdes)

Fonte: Dados originais da pesquisa

A aplicacéo dos questionarios ocorreu entre os dias 28 jul. e 16 set. 2022. O foco
foi em coletar informacdes sobre a percepcédo de o quéo facil ou dificil foi assimilar a
l6gica da ferramenta do Canvas de Modelo de Nego6cios (Figura 1) e compreender o
préprio modelo da empresa. Para isso, utilizou-se um questionario em Escala Likert
com multiplas categorias de respostas: “discordo totalmente”, “discordo em partes”,

‘ndo sei”, “concordo em partes”, “concordo totalmente”. Tal metodologia teve a
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finalidade de obter as opinides ou sentimentos dos respondentes de forma mais
apurada, uma vez que é apresentada uma escala com cinco opc¢des de respostas ao

invés de respostas dicotdmicas de “sim” ou “nao”.

Parcerias
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Figura 1. O quadro do Canvas de Modelo de Negdcios
Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011)

Desejou-se também analisar se foram identificadas novas acdes a serem
desenvolvidas pela empresa com foco no cliente, bem como: quais agbes foram
pensadas, se ja foram iniciadas ou quais as dificuldades para inicia-las. Tais acfes
estariam relacionadas aos blocos do CMN referentes ao mercado consumidor e aos
produtos ofertados (Proposta de Valor, Segmentos de Clientes, Relacionamento com
Clientes e Canais).

A Ultima pergunta do questionario visou identificar se o respondente teve apoio
na modelagem de seu negdcio através de um programa de atendimento continuado,
desenvolvido por uma grande empresa nacional de apoio a pequenos negécios. Tal
programa, foi desenvolvido por consultores de negdécios, que trabalham na grande
empresa citada, no estado de Minas Gerais, e aplicado por assistentes treinados na
metodologia, com o objetivo de melhorar o nivel de autoconhecimento do empresario
sobre o préprio negécio e o mercado em que atua. As orientacbes ocorreram em
cidades do interior de Minas Gerais, das regides centro oeste, sudoeste e noroeste do
estado, que se voluntariaram para aplicar o0 modelo de atendimento. Consistiram em
trés encontros com empresarios de micro e pequenas empresas que se interessaram

em receber orientagbes de modelagem de negocios, individualmente. No primeiro
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encontro foi feita a modelagem do negdcio tendo como ferramenta base o Canvas, no
segundo e terceiro encontro foram trabalhadas outras ferramentas para aprofundar o
entendimento das teméaticas de Segmentos de Clientes, Persona, Proposta de Valor,
Jornada do Cliente e Canais. Ao final de cada encontro, o participante foi estimulado a
pensar em acdes de melhorias a serem desenvolvidas na empresa. Foi necessaria
uma pergunta especifica para saber se o respondente do questionario participou do
referido programa, para ser possivel identificar se tal atendimento continuado contribuiu
ou ndo para o planejamento e execucao de acdes de marketing na empresa apos a
aplicacao do Canvas de Modelo de Negdcios.

Foi criado um questionario na plataforma “on-line” “Forms” da Microsoft 365 e
disponibilizado link de acesso para os respondentes. Os “links” foram enviados em
grupos de consultores e assistentes, que atendem empresas com o perfil estudado,
para que pudessem contribuir no compartiihamento do questionario para o publico.
Também foram enviados diretamente para empresarios participantes do programa de
atendimento continuado, conforme autorizado pela empresa que o desenvolveu. O
questionario elaborado encontra-se no Apéndice deste trabalho.

N&o foi necessario submeter o presente trabalho a apreciacdo do Comité de
Etica em Pesquisas, conforme resolucdo CNS n° 510 de abril de 2016, por se tratar de

pesquisas de opinido publica com participantes nao identificados.

Resultados e Discusséo

Os resultados estdo aqui apresentados conforme a ordem das perguntas do
questionario utilizado. Inicialmente as perguntas tiveram como foco o entendimento
geral dos respondentes sobre a ferramenta do Canvas de Modelo de Negécios e
posteriormente sobre o0 impacto dessa no desempenho da empresa € no
direcionamento para agoes.

A maioria dos respondentes (95,5%), concordam que o CMN auxilia no
entendimento da légica de funcionamento da empresa (Figura 2). Um numero
significativo (90,9%) discorda que os blocos do CMN séo independentes e com pouca
relacdo entre si. Bonazzi e Zilber (2014) estudaram o conceito de modelo de negocios
do ponto de vista de diversos autores e relataram que a ferramenta do CMN
desenvolvida por Osterwalder e Pigneur permite que todas empresas possam

descrever seu modelo de negdcio, sendo 0 mais completo dentre os estudados por
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eles. O CMN, para os autores, detalha o relacionamento de todos os componentes
internos e externos do negocio e como eles se conectam para criar valor e capturar
valor para a organizagdo. Gularte et al (2020) estudaram a viabilidade econémica de
usinas de reciclagem e, para a analise inicial, utilizaram o Canvas de Modelo de
Negdcios, pois permite que o investidor realize uma analise global da empresa,
observando os pontos fortes e fracos, o mercado consumidor e 0S processos
necessarios. Carrasco-Pérez et al. (2022) utilizaram o CMN para analise de negdcios
agropecuérios de producdo de leite, que tradicionalmente ndo sdo estudados como
empresas. Observaram que foi possivel conhecer a logica de funcionamento dos
diferentes componentes do negdécio de trés empresas produtoras de leite e também a
relacdo com empresas do entorno, como no fornecimento de insumos e integragado com
0 mercado.

O interesse em apresentar o modelo de negdcio elaborado no CMN para demais
pessoas parceiras da empresa foi corroborado por 90,9% dos respondentes. O
percentual de pessoas que discordaram que preencher sozinho € melhor foi de 81,8%.
Tais respostas estao diretamente relacionadas com o intuito previsto pelos criadores do
Canvas de Modelo de Negocios. Para eles, o CMN é melhor trabalhado quando
impresso em uma superficie grande com varios grupos de pessoas discutindo juntos 0s
elementos a serem preenchidos, o que possibilita entendimento e andlises em grupo
(Osterwalder e Pigneur, 2011).

Quando questionados se o CMN contribuiu para repensar o modelo de negdcio
da empresa e pensar em modelos futuros, 90,9% dos respondentes concordaram que
sim (em partes ou totalmente). Barbosa et al. (2013) verificaram que o fato de ser uma
ferramenta visual, com preenchimento em notas adesivas de papel proporciona
facilidade para alteracdo e se relaciona com o mercado inovador com alteracdes
constantes.

A pergunta que trouxe alguma divergéncia de opinides foi a que questionava se
o CMN é complexo de preencher. A maioria discorda de tal afirmacdo (68,2%),
enquanto que 22,7% concorda em partes e 9,1% concorda totalmente. Apesar de
apresentada pelos criadores como uma ferramenta visual e simples de ser utilizada,
duvidas podem ocorrer e a depender de quem auxilia 0 empresario no preenchimento,
elas podem ou nédo ser sanadas de forma satisfatoria. Borchardt et al. (2013) sugere
que nos pontos em que as dificuldades existam, a melhor opcdo é buscar orientacédo

profissional de quem entenda melhor sobre o assunto.
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Figura 2. Compreensao sobre a ferramenta do Canvas de Modelo de Negécios
Fonte: Dados originais da pesquisa

Foram feitas perguntas especificas sobre alguns blocos que compdem o lado
direito do CMN: Segmentos de Clientes, Proposta de Valor, Canais e Relacionamento
com Clientes. Esses blocos estdo relacionados aos clientes e as formas como a
Proposta de Valor da empresa chega até eles. As perguntas feitas tinham objetivo de
perceber o grau de entendimento do respondente sobre cada bloco em andlise. O
resultado obtido esta apresentado na Figura 3. Camillo et al. (2013) acompanharam a
construcdo do modelo de negécios de uma empresa de moveis utilizando o CMN.
Observaram que a ferramenta possibilita ao empresario ver de forma clara como a
empresa gera e entrega valor aos clientes e se 0s processos de comunicagao, por
exemplo, possuem alguma deficiéncia. Donadon e Santos (2020) estudaram o modelo
de negocio e estratégias de inovacdo de uma empresa de grande porte do setor
alimenticio e utilizaram o CMN como diagndstico inicial para entendimento do modelo
de negécio empreendido. A partir dos nove blocos do CMN, foi possivel compreender
detalhes do modelo de negdcio da empresa como: o fato de haver amplo conhecimento
das necessidades dos clientes, interesse em atender essas necessidades e o fato de a
Proposta de Valor e os Recursos Chave serem fortemente direcionados ao
consumidor. Oramas et al (2019) também utilizaram o CMN como forma de
compreender o modelo de negoécios de uma padaria e conseguiram determinar quais
0s segmentos de clientes atendidos bem como os canais de comunicacdo mais
importantes na empresa estudada. A partir desse estudo, determinaram que seria

possivel oferecer solugdes para os problemas que caracterizavam o negdécio analisado.
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Figura 3. Compreensao sobre blocos especificos do Canvas de Modelo de Negdcios
Fonte: Dados originais da pesquisa

Espera-se que o CMN, além de uma ferramenta para modelagem de negécios,
possa propiciar que o empresario vislumbre oportunidades de melhorias em alguma
area relacionada a empresa. 72,7% dos respondentes do questionario disseram que

identificaram uma nova acao para a empresa realizar, com foco no cliente (Figura 4).

27,3%

= Sim =N&o

72,7%

Figura 4. Percentuais de respondentes que identificaram ou n&o novas acdes para a
empresa com foco no cliente a partir do Canvas de Modelo de Negécios
Fonte: Dados originais da pesquisa

Em seguida, desejou-se saber quais foram essas acbfes e eles tiveram a
oportunidade de dissertar livremente na resposta. As acdes foram entdo categorizadas
conforme os blocos do CMN aos quais se referiam. Respostas que continham termos
como ‘“identificar clientes potenciais”, “atingir o persona correto”, foram categorizadas

no bloco Segmentos de Clientes. Frases que citavam “inser¢do de produto” ou
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exemplificava algum produto novo, foram categorizadas no bloco Proposta de Valor. Se
o0 respondente citou termos como “feedback de clientes”, “pds-venda”, “clube de
clientes”, a resposta foi categorizada no bloco Relacionamento com cliente. Quando a
resposta apresentou termos como “midias sociais”, “marketing para alcancar o cliente”,
“‘busca de novos clientes”, por exemplo, foram categorizadas no bloco de Canais.
Algumas respostas estavam relacionadas a infraestrutura da empresa e néo
diretamente relacionadas a agdes com foco no cliente, conforme a pergunta solicitava.
Nesses casos, as agles relatadas foram categorizadas nos blocos mais adequados:
Parcerias Chave, Recursos Chave ou Atividades Chave.

Observou-se que o bloco do Canvas de Modelo de Negdécios que teve maior
percentual de respostas a respeito de acbes de marketing a serem desenvolvidas foi 0
bloco Canais (Figura 5). Coelho et al (2015) pesquisaram qual o conceito de marketing
para gerentes proprietarios de micro e pequenas empresas e observaram que, para a
maioria deles, significa divulgacdo de marca, produto ou servico, vendas e visibilidade.
Em geral, ndo houve entendimento de que marketing significa criagdo e troca de valor
nem relacionamento e comunicagdo com clientes. Gutierrez-Leefmans et al (2016)
pesquisaram quais 0s recursos digitais mais utilizados por pequenas e médias
empresas e observaram que as redes sociais e 0 e-mail sdo mais utilizados, junto com
recursos de otimizacdo de mecanismos de busca nos sites e variadas formas de
pagamento. Prevaleceram, portanto, recursos relacionados com divulgacdo e
comunicacdo de marca, em detrimento de recursos que ofereceriam beneficios
adicionais ou recursos de atendimento ao cliente. Cittadin et al. (2020) analisaram
quais as praticas contemporaneas de marketing utilizadas em pequenas empresas do
vestuario e observaram que o marketing digital é a dimensdo mais utilizada entre as
empresas avaliadas. Tais estudos corroboram o resultado observado no questionario
de que o bloco Canais foi 0 que mais despertou interesse dos empresarios para novas

acOes de marketing nas empresas.

SADSJ — South American Development Journal Society | pag. 36



Alice Faria Quadros, Danylo Augusto Armelin

Segmento de Clientes

Proposta de Valor

g Relacionamento com clientes
Q
£ Canais 56%
(1]
o
[&]
i} Parcerias Chave
m
Recursos Chave 6%
Atividades Chave 6%
0% 10% 20% 30% 40% 50% 60%

Porcentagem

Figura 5. Percentuais de respondentes que identificaram acdes relacionadas aos
blocos do Canvas de Modelo de Negécios
Fonte: Dados originais da pesquisa

Desejou-se entender um pouco mais sobre o desenvolvimento das acdes
pensadas, e por isso, aqueles que responderam que identificaram agdes com foco no
cliente, também responderam se ja iniciaram tais acdes. Observou-se que 93,8% desse
universo de pessoas iniciaram as acdes pensadas (Figura 6). Apenas um respondente
(6,3%) informou que ainda néo iniciou a acdo pensada. Questionado sobre quais as
dificuldades para iniciar tais ag¢des, a resposta dada foi “Tempo”. O objetivo de
entender se os empresarios identificaram e iniciaram acdes com foco no cliente esta
relacionado com a expectativa de que, empresas que se planejam e executam seus
planos, tendem a obter mais sucesso e sobrevida no mercado. Moraes e Markus
(2015) desejaram entender o tema da longevidade empresarial com base na forma de
administrar de micro e pequenos empresarios que possuem empresas ha 5 ou 7 anos,
tempo acima da média das empresas que se mantem no mercado no pais.
Observaram que elaborar um plano de negdcio € um fator decisivo antes de iniciar as
atividades e que metade dos entrevistados disseram possuir planejamento de médio e
longo prazo. O insucesso de micro e pequenas empresas foi estudado por Freitas et al
(2022) e observaram que, do ponto de vista pratico, a falta de interesse dos
empresarios em analisar, estudar e corrigir possiveis problemas contribui para o
fracasso desses negoécios. Sprenger et al (2021) pesquisaram e listaram as

competéncias necessarias para um empreendedor aumentar a probabilidade de a
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empresa ser bem-sucedida e “saber agir” foi a primeira delas, seguida por “saber
mobilizar recursos, comunicar, aprender, engajar-se e comprometer-se, saber assumir

responsabilidades e ter visdo estratégica”.

6,3%

= Sim Nao

93,8%

Figura 6. Percentuais de respondentes que ja iniciaram ou ndo as acdes de marketing
identificadas para a empresa.
Fonte: Dados originais da pesquisa

Na ultima pergunta, os respondentes informaram se participaram ou nao do
programa de atendimento continuado aplicado a empresas do interior de Minas Gerais,
nas regides centro oeste, sudoeste e noroeste do estado. A fim de entender como esse
atendimento poderia ter contribuido para o desenvolvimento de acbes com foco no
cliente, as respostas foram entéo relacionadas com o fato de os respondentes terem ou
ndo identificados novas acBes a serem desenvolvidas pela empresa, apdés o
preenchimento do Canvas de Modelo de Negécios. O grupo de maior representacao
numeérica foi aquele que identificou novas acdes com foco no cliente e que participou
do programa de atendimento continuado, representando 50% do total de respondentes
(Figura 7). Entende-se que receber o apoio de um profissional especializado pode ser
um fator que auxilia as MPEs na definicdo de acdes para a melhor gestdo do negdcio.
Schuster e Friedrich (2017) pesquisaram sobre a importancia da consultoria financeira
em MPEs e 75% dos empresarios entrevistados afirmaram que a consultoria pode
trazer melhorias significativas para a gestdo da empresa. Entretanto, para Caliari et al
(2019), a consultoria empresarial pode acarretar em insucessos se alguns fatores
comportamentais ndo forem contemplados como a ndo definicdo do responsavel da
empresa em aplicar o que € orientado pelo consultor ou o fato de o empreendedor ndo
estar preparado para receber a consultoria. Lucena e Bastos (2021) observaram que o

apoio de terceiros as MPEs trouxe um impacto positivo na formalizacdo e
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implementacdo de planos de negdécios e que os planos implementados acarretou em
resultados operacionais de sobrevivéncia e lucratividade das empresas. Tais pesquisas
contribuem para validar que o planejamento e a realizacdo de acbes de melhorias na
gestdo de empresas, por exemplo acdes de marketing, podem ser facilitados com o

apoio de profissionais da area, como consultores empresariais.

= N3o identificou acdes e participou 13.6%
do atendimento continuado '

= N3o identificou acdes e ndo
participou do atendimento
continuado
Identificou agdes e participou do
atendimento continuado

13,6%

= |dentificou acdes e ndo participou
do atendimento continuado

50,0%

Figura 7. Percentuais de respondentes que participaram ou ndo do programa de
atendimento continuado e identificaram ou ndo novas agdes com foco no cliente
Fonte: Dados originais da pesquisa

Os principais resultados obtidos na pesquisa com o0s 22 empresarios de micro e
pequenas empresas que ja realizaram a modelagem de negdcios utilizando o Canvas
de Modelo de Negécios estdo reunidos na Tabela 2.

A maioria dos empresarios que responderam ao questionario,
95,5%concordaram que a atividade possibilitou compreender a légica de
funcionamento da empresa e que o preenchimento dos blocos que se relacionam a
estratégias de marketing com foco no cliente trouxe uma maior compreensao sobre o
mercado em que a organizacdo atua. Sobre o planejamento de acBes de marketing
ap0s a modelagem de negdcios, observou-se que 72,7% dos respondentes disseram
ter identificado acdes com foco no cliente. Sobre tais acdes, destacou-se um maior
percentual para aquelas que se referiam ao bloco de Canais. Dentre os que disseram
ter pensado em acdes a serem desenvolvidas na empresa, 93,8% deles afirmaram ja
ter iniciado tais a¢Bes. Um numero significativo dos empresarios que tiveram apoio
durante a modelagem de negocios (78,6%) informou que identificou novas acdes a
serem feitas na empresa. Ja no grupo que nado participou do programa, o percentual

daqueles que identificaram novas acdes foi de 62,5%.
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Tabela 2. Principais resultados observados no estudo

Questionamento

Resultados

O CMN possibilitou compreender a logica de
funcionamento da empresa?

95,5% concordaram

Os blocos de Segmentos de Clientes, Proposta de Valor,

> 86,3% dos

Canais e Relacionamento com Clientes trouxeram maior respondentes
clareza sobre o mercado em que a empresa atua? concordaram
Identificou acoes de marketing, com foco no cliente, para 72.7% SIM
serem realizadas na empresa?
Se participou do programa de atendimento continuado: 78,6% SIM
identificou acbes de marketing? 21,4% NAO
Se néo participou do programa de atendimento 62,5% SIM
continuado: identificou acdes de marketing? 37,5% NAO
As acdes referiam-se ao bloco Segmentos de Clientes 25% dos
respondentes
As acg0Oes referiam-se ao bloco Proposta de Valor 19% dos
respondentes
As acdes referiam-se ao bloco Relacionamento com 25% dos
clientes respondentes
As acg0Oes referiam-se ao bloco Canais 56% dos
respondentes
Ja iniciou as acdes pensadas? 93,8% SIM

Fonte: Dados originais da pesquisa

Os resultados convergem para os objetivos dos criadores do Canvas de Modelo
de Negocios, Osterwalder e Pigneur (2011), que desejam que 0 conceito se torne uma
linguagem comum que permita descrever e manipular facilmente modelos de negécios

com foco em elaborar novas estratégias e inovacgoes.

Consideracgdes Finais

As micro e pequenas empresas enfrentam dificuldades na gestdo e, em muitas
situacdes, ferramentas ageis e visuais podem auxiliar na compreensao de aspectos
importantes da empresa e potencializar planejamento de ac¢ées. E o caso do Canvas
de Modelo de Negdcio, que possibilita a compreensao da légica de funcionamento da
empresa com seus nove blocos que compreendem quatro areas principais da
organizacdo. Os blocos que se relacionam com as estratégias de marketing com foco
no cliente (Segmentos de Clientes, Proposta de Valor, Canais e Relacionamento com
clientes) auxiliaram os empresarios a ter um maior entendimento sobre o mercado em
que atuam. Apos a modelagem de negdécio, os empresarios identificaram acdes de

melhorias com foco no cliente e, em sua maioria, ja iniciaram tais acdes, sobretudo
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acOes relativas ao bloco de Canais. Esse bloco descreve as formas que a empresa se
comunica e alcanca seus clientes, e pode ser essa a teméatica em que 0s empresarios
demonstram mais interesse. E importante ressaltar que um namero significativo dos
empresarios teve apoio e orientacdo durante a modelagem de negdcios usando o
Canvas, e o0 percentual de pessoas que identificaram acfes de marketing foi maior no
grupo que teve apoio. Observa-se que um profissional especializado durante a
modelagem de negdcios é um fator importante para que o empresario consiga perceber
oportunidades de melhorias e assim planejar acbes de marketing com foco no cliente.
Como limitacdo do estudo, destaca-se o fato de nao ter sido avaliado se as empresas
gue nao participaram do programa de atendimento continuado receberam outro tipo de
orientacao durante o trabalho de modelagem de negdécios. Também néo foi avaliado se
o planejamento de acdes foi estimulado pelo profissional que orientou a modelagem de
negocios. Para estudos futuros, sugere-se a analise de outras ferramentas ou

metodologias ageis no apoio a gestdo de micro e pequenas empresas.
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