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RESUMO

BORGES, Artur Mezari. Proposta de acdes para implementacdo de um novo
negocio de servigos a partir de uma analise das lacunas encontradas na regiédo
na AMREC. 2015. 57 paginas. Monografia do Curso de Administracdo, da
Universidade do Extremo Sul Catarinense — UNESC.

O empreendedorismo é uma caracteristica que envolve a administracao formada em
aspectos de crescimento e desenvolvimento de um negécio, a partir disso, surgem
desafios para qualguer empreendedor todos os dias de seus trabalhos em busca de
criarem negocios com inovacdo, conhecimento no processo da implementacao de
qualquer estabelecimento. Atualmente, a concorréncia esta mais acirrada devido a
fatores de qualificar seus produtos, ou servicos com um preco acessivel. Surgem a
cada dia desafios dentro das organizacdes na elaboragdo de projetos com a
finalidade de conquistar seus clientes e alavancar sua marca. Diante disso este
estudo teve como objetivo analisar uma implementacdo de um novo negécio de
servicos a partir das lacunas encontradas na regido da AMREC. Com relacédo a
metodologia apresentada, o atual estudo utilizou uma entrevista semi- estruturada,
tendo o roteiro alinhado com a proposta do CANVAS. O estudo aborda o problema
de forma qualitativa, com objetivo descritivo e usado um estudo de campo quanto
aos procedimentos técnicos. Os dados mostram que o entrevistado possui desejo de
atracdo de seus clientes ao seu estabelecimento, com a finalidade dos mesmos néo
necessitarem utilizar seus concorrentes que se concentram no centro dos
municipios, ou seja desenvolver a sua marca na regido a ser instalada e expandir a
sua marca conforme o fluxo do desenvolvimento de seu futuro negécio e de sua
proposta de valor.

Palavras-chave: CANVAS. Modelo de Negdcio. Empreendedorismo.
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1 INTRODUCAO

No ambito da administracdo, o empreendedorismo esta inserido como
uma peca de desenvolvimento e ambicdo em relagcdo ao mercado e a estrutura que
ele se encontra. E trabalhado com um pensamento engajado em projetos e a
cooperacao mutua de seu conhecimento em relacédo a tudo o que esta em sua volta.

Presenciar um envolvimento em conjunto ao comércio, recursos
monetérios, trabalho e entre outras caracteristicas, estdo interligadas ao
empreendedorismo. Fidelizado esses lagos desde a infancia do empreendedor,
colocado desde pequeno com a educacao dos pais, que normalmente ja indagaram
normas, padrdes, repeito e ambicdes.

Com isso, a lideranca esta ligada ao empreendedor, através destes
profissionais que surgem formas e padrfes que sintetizam com o0 tempo uma
evolucdo as normas na administracdo que por meio dos anos vdo melhorando suas
organizacdes formando competitividade e modelos de qualidade.

Através desta difusdo, este trabalho é retratado por um empreendedor
jovem que anseia implementar um comeércio na regido da AMREC que possui
poucos recursos monetarios e tem obijetivos claros de crescimento, desenvolvimento
na sua area onde sera trabalhada.

A regido carbonifera é a localidade mais desenvolvida entre as cidades
que estdo ligadas pela BR — 101 nos extremos de Florianépolis e Porto Alegre,
capitais estaduais. O local foi alvo de uma variedade de imigrantes vindos da Europa
gue a colonizaram e a desenvolveram através da mineracdo, comércio e
industrializagao.

O desenvolvimento desta regido, em especial ao comércio, sempre
proporcionou um caminho bastante vasto de oportunidades e localidades para
implementacédo de um negacio e atingir um publico desejado.

Desta forma o presente estudo apontara a importancia do
empreendedorismo, em especial do modelo de negdcios, para a implementacdo de
um negoécio na regido da AMREC, através de uma pesquisa feita nos capitulos
seguintes com objetivos de utilizar o modelo de negécio a partir do quadro de
CANVAS para o entrevistado.

Esta Monografia foi dividida em seis capitulos, nos quais sao iniciados

pelos objetivos gerais e especificos do trabalho, situacdo problema e a justificativa
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para o desenvolvimento do trabalho. Através disto, no segundo capitulo é
posicionada a fundamentacédo tedrica onde € levantado os principais fundamentos
dos assuntos que envolvem a pesquisa.

O terceiro capitulo segue com os procedimentos metodoldgicos que irdo
abrir todas as ferramentas que sdo efetuadas para a execucdo da pesquisa
relevando as acdes e os possiveis dados que ele pode conter (GATTI, 1999). Logo
em seguida os dados da pesquisa séo levantados e a sua analise feita para chegar
a um término das informagdes coletadas. O trabalho é encerrado entrando na
conclusdo do mesmo, referente a toda jornada de estudo, pesquisa e conhecimento

retratado incluindo o instrumento de coleta de dados e as referéncias.

1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Geral

O objetivo geral dessa pesquisa se configura no seguinte termo: “Propor a
implementacdo de um novo negdcio no setor de servigos a partir de uma de algumas

variaveis”.

1.1.2 Especificos

Os objetivos especificos sao os seguintes:

v’ Caracterizar a proposta do negécio e alguns desafios relacionados com
a regiao;

v’ Sugerir a proposta do negécio a partir de alguns pontos especificos
gue podem ser explorados com a sugestdo do CANVAS, enquanto ferramenta para
a construcdo do modelo de negécio;

v’ Apresentar algumas sugestfes que possam consolidar a proposicao do
CANVAS em estudos futuros.

1.2 SITUACAO PROBLEMA

Todo e qualquer investimento acarretado em um empreendimento possui

seus riscos e suas oportunidades de crescimento. Entretanto, h4 uma importancia
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fundamental antes de qualquer impasse estar organizado e se precaver de todas as
variaveis que possam estar envolvidas através de um investimento.

A regido da AMREC é presenciada de uma variedade de industrias com
diferentes tipos de ramos e um comércio bastante desenvolvido, que norteiam um
crescimento atrativo para implementacao de qualquer empreendimento.

Entretanto é necesséario ter o conhecimento e utilizar ferramentas
necessarias para criar um empreendimento que possam minimizar 0s custos e
explorar oportunidades em relacdo ao empreendimento em constru¢cdo. Com isso, 0
modelo de negdécio possui a finalidade de ser o mecanismo essencial para
desenvolver o comércio a ser implementado.

Baseado em tais informacfes, o estudo deseja responder a seguinte
pergunta do entrevistado: Qual a proposta pode ocorrer em prol de uma
implementacdo de um novo negdécio no setor de servicos a partir de uma analise das

lacunas encontradas na regido da AMREC?

1.3 JUSTIFICATIVA

Esse estudo tem por finalidade analisar um modelo de negdcios para a
implementacdo de um estabelecimento na regido da AMREC, sera trabalhado em
cima do quadro de CANVAS que organizara esses aspectos para auxilio do
entrevistado. A pesquisa sera feita pelo académico (pesquisador) que tera como
entrevistado um empreendedor natural de Criciima (usado no trabalho com
sinbnimos de ENT1, entrevistado ou investidor) para compor o trabalho.

Esse assunto dispbe de grande importancia porgue atinge uma parcela
extensa da populacdo brasileira que almeja ter direcionamentos para ser
independente, ou seja, criar 0 seu préprio negocio e idealizar os seus conceitos
sobre um empreendimento. O projeto também apresenta relevancia consideravel
pelo fato de tratar de um assunto que desenvolve 0 pais economicamente e traz
para a regido beneficiada um comércio capaz de progredir o local situado com os
servigos que serao estabelecidos.

O trabalho utilizard o modelo de negécios para um futuro empreendedor
utilizando suas técnicas e facilidades que a ferramenta traz com a finalidade de
auxiliar o entrevistado em aspectos de clientes, estratégias, atividades principais,

segmentos que ele explorara entre outros. Atraves disso, todas essas analises seréo
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automaticamente interligadas e esse conhecimento adquirido tornard forma para a
execucao deste projeto.

O desenvolvimento de projetos que utilizam ferramentas administrativas
em seus empreendimentos reduzem custos e minimizam erros futuros, pois o
modelo de negodcio torna-se viavel e flexivel na hora de posicionar todos os
conceitos e ideias que qualguer empreendedor deseja na hora de efetuar o
empreendimento. Para isso a pesquisa podera surtir efeito para o ENT1 que utilizara
das informagbes coletadas por ele mesmo, usufruindo das suas combinagcdes
necessarias.

O trabalho desenvolvera esse modelo de negocio trabalhando com o
entrevistado que possui ambicéo e vontade de acreditar no potencial de sua regido e
montar 0 seu negocio. Ao mesmo tempo, arremete pelo fato de ser um novo
empreendedor, sabendo que o negdcio a ser implementado recheara o seu tempo
com muitos desafios e a0 mesmo tempo aprendizado que tera que passar pela sua
nova jornada.

A pesquisa ao longo de sua fundamentagéo trara oportunidades através
da andlise obtida e explorara conhecimento por parte do ENT1. A viabilidade desse
trabalho é formalizada pelo motivo dos dados coletados serem do préprio
empreendedor e serdo manuseadas para seu proprio empreendimento através da

entrevista feita pelo académico.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

No capitulo que segue, a fundamentacéo tedrica propde o fundamento
necessario para a construcdo do conhecimento que serd desenvolvido nesse
trabalho. Entre os temas tratados, destacam-se a importancia que a administragao e
o empreendedorismo possuem nas organizacdes e do conhecimento inserido nas

empresas.

2.1 ELEMENTOS E FUNCOES FUNDAMENTAIS DA ADMINISTRACAO

O conceito de gestdo destaca que uma das bases para se administrar
qualquer organizacéo se refere a dificuldades e seus avancos, principalmente em
empresas que S80 novas no mercado que nascem COM pPOUCOS recursos
disponibilizados para iniciar sua carreia, para isso que muitos elementos e
fundamentos sdo disponibilizados para a empresa continuar em seu contexto
(SILVA, 2007).

De acordo com Araudjo (2004), algumas dessas fun¢cbes administrativas
como por exemplo: planejar, controlar, liderar e organizar interagem de muita
importancia para qualquer responsavel seja qual for a area, pois € através das
atitudes de cada lider que podera tornar seu empreendimento ainda maior
alcancando muitos espacos que outros concorrentes ndo obtiveram devido a falta de
conhecimento. Para Silva (2007), o administrador lida com varios tipos de
colaboradores que possuem funcdes diferentes em cada setor. Por isso é
fundamental que o gestor responsavel saiba ter direcionamento para controlar seus
subordinados a fim de que todas as funcdes sejam realizadas para o bem da
companhia.

Cada funcionario se envolve com vérias ferramentas da organizacéo,
cabe ao mesmo estar sendo coordenado pelo gestor para desenvolvimento da
empresa. Assim como fala Silva (2007, p.03):

A empresa representa a organizagdo econdmica com a finalidade de reunir
ou combinar os fatores de producdo [...], tendo em vista produzir
mercadorias (ou produtos) e servicos para a satisfacdo das necessidades
humanas.
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Entretanto, ser um administrador, € uma tarefa que possui muitos riscos,
responsabilidades e principalmente fundamentos béasicos. Coordenar de forma
correta podera trazer sucesso ha sua organizacao, ja que a mesma sempre possuira
desafios (CHER, 2002)

Em qualquer organizacdo sdo elaborados muitos projetos ou relatérios
gue necessitam ser aplicados aos conhecimentos técnicos de administracdo. Por
meio disto, cabe ao administrador utilizar todos o0s recursos e possuir a eficiéncia de
expandir ainda mais sua capacidade de conhecimento e ampliar a sua lideranga a
partir de suas ac¢des positivas dentro da empresa (CHIAVENATO, 2003).

Segundo Silva (2007) a administracdo € uma arte de solucionar
problemas, pois ela envolve uma série de praticas as quais sdo baseadas em
conhecimento de varias ciéncias. Para isso qualquer colaborador de alguma area de
uma companhia possui a responsabilidade de atribuir todas essas informacgdes em
praticas, tanto operacional quanto administrativamente.

O conhecimento, além de usufruir para dentro da sua organizacéo e suas
respectivas funcdes, ela fortalece o seu profissionalismo fora do ambiente de
trabalho, sendo uma pessoa mais voraz em seus comportamentos e pode adquirir
novas oportunidades em sua convivéncia, ja que as informacfes serdo sempre
positivas entre as pessoas que a estdo em volta. (RIBEIRO 2003)

Essas informacfes sdo a base para qualquer gestor que inicia suas
atividades, pois € através do conhecimento que surgem solu¢des para resolucao
das dificuldades nas companhias. Através disto, Moreira (2002) comenta que 0s
desafios em qualquer organizacdo sao fundamentais para que a companhia possa
estar sélida em quaisquer situacoes.

Assim como o tipo de informacdo é essencial para manter uma
organizacdo com qualidade, planejar sempre se torna uma tarefa importante para se
preparar aos desafios seguintes. Silva (2007, p.18) afirma que “o planejamento é o
processo administrativo que determina antecipadamente o que um grupo de
pessoas deve fazer e quais as metas que devem ser atingidas.”

Para isso, é importante que todos os atributos voltados ao conhecimento
sejam colocados no cotidiano do administrador com o objetivo de desenvolver o
ambiente em que ele se envolve a fim de que a empresa possa se assegurar ainda
mais no mercado. Por isso, Minicucci (1995), informa que todo o administrador

recolhendo conhecimentos basicos gerais pode ter sucesso em suas decisdes.
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Segundo Silva (2007), o gestor possui a responsabilidade de controlar e
dirigir toda a sua empresa, portanto, suas decisbes sdo implacaveis para ela se
tornar sucesso, ou decretar faléncia. Ele comenta que a sua filosofia de trabalho é
fundamental para os outros colaboradores apostarem no seu trabalho para se
envolverem em conjunto com o mesmo direcionamento do seu lider.

Entretanto, Moreira (2002) complementa que € necessario todo o corpo
administrativo estar sempre se atualizando sobre assuntos basicos da
administracéo, porque o mercado também possui suas alteragfes. A filosofia do
lider, citado no paragrafo a cima, moverd todo o time organizacional para o sucesso
da empresa.

Além do mais, o administrador estd na sua organizacdo para resolver
conflitos e arrumar formas de desenvolver sua empresa no mercado sendo
competitiva. Com isso, Araujo (2004) fala que o gestor ncessita possuir uma Vvisao
sistémica que entenda a organizacdo como um todo para abranger seus

conhecimentos o0 que ajudara ainda mais a administrar seu negdécio, ou emprego.

2.2 OS DESAFIOS DA ADMINISTRACAO NA SOCIEDADE DO CONHECIMENTO

Administrar qualquer segmento ou negécio sempre esteve envolvido em

qualquer atividade pelo homem, desde a idade antiga. Adachi (2006, p.04) fala que:

As primeiras organizagdes surgiram na Era Pré historica, quando os
homens reuniram esforcos para tentar alcancar um objetivo comum e
gracas a habilidade do ser humano de se organizarem grupos sociais, a
raca humana conseguiu se preservar até hoje.

Atualmente, o conhecimento administrativo segue se prolongando com
desenvolvimento e mais estudos aprofundados 0s quais comegaram por nomes
conhecidos como Taylor, Gantt por meados dos anos 1890 formalizando mudancas
na administracdo que revolucionaram aquela regidao se espalhando pelo mundo e
sendo objeto de estudo nas faculdades até os dias de hoje (RIBEIRO, 2003).

Também, Henry Ford, mostrou a importancia a respeito da informacao
que trouxe para 0Ss anos atuais e como 0 mesmo se sobressaiu através de tomar
diferentes atitudes perante a época. Drucker (1975, p.412) interage com um exemplo

a respeito de Ford no seu texto informando “a rapidez que 0s seus conhecimentos
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foram trazidos para a sua organizacdo Henry Ford comecando do nada em 1905,
em apenas quinze anos conseguiu criar a maior e mais lucrativa industria do
mundo.”

Contudo, Ribeiro (2003) cita a importancia desses homens que foram
trazidos para os dias de hoje e 0s avangos que 0s mesmos tiveram usando poucas
ferramentas de trabalho naquela época, com escassas pesquisas e insuficientes
livros. Entretanto, usaram suas experiéncias que possuiam em seus ambientes de
trabalho para a mudanca e renovagdo das empresas que necessitavam de
melhorias em seus processos de aperfeicoamento nas suas respectivas funcoes.

Com o passar dos anos, 0s avangos trazidos por esses reformadores
foram se desenvolvendo a partir da competitividade das empresas em melhorar seus
produtos e servigos, sendo um desenvolvimento para a economia. Atualmente,
empresas que nao possuem conhecimento tendem a perder forcas no mercado e
com o tempo vao sucateando suas ideias (MATOS, 1996).

Em referencia ao Brasil, na década de 50, através de Juscelino
Kubitschek, surgiu na nacdo uma abertura do mercado externo para o pais com o
intuito do ex-presidente de industrializar ainda mais o pais, no qual ndo era feito pelo
presidente antecessor, Getulio Vargas. Empresas do ramo automobilistico como
Ford, Volkswagen, General Motors estavam presentes nessa época (CHAGAS,
1994).

Isso trouxe para a industria brasileira uma série de crescimento nos seus
produtos e servigcos, pois para competir com essas grandes companhias, as marcas
brasileiras se desenvolveram, melhorando a qualidade dos seus produtos e servicos,
saindo de uma situagéo de conforto (PIMENTEL, 2002).

A competitividade e as crises sofridas pelas organizacbes ao longo dos
anos, servem de oportunidades para as empresas se aperfeicoarem nos seus
produtos e servicos.Os problemas encontrados em qualquer empresa séao barreiras
fundamentais que o gestor encontra para se aperfeicoar no mercado (BALLOU,
2007).

Portanto, estar preparado com conhecimento e recursos para responder a
estes problemas é importante para nado ficar estagnado economicamente, assim
como Manas (1999, p.10) fala que “numa época em que as mudangas ocorrem em

grande velocidade, é indispensavel que as pessoas que dirigem organizacbes
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tenham ferramentas que lhes permitem ter uma velocidade de resposta igual ou
maior aquela que existe a sua volta.”

Atualmente, a administracdo vive aprimorando seus conceitos e ideias
pelo fato do mercado também mudar e exigir suas tecnologias e uma variedade de
melhorias nas companhias. A cada dia que se passa, 0 mercado torna-se cada vez
mais exigente e € desafio do administrador ajustar meios dentro da sua organizacao
gue possa expandir sua marca e dar mais lucro para a companhia. (MATOS, 1996)

Nisto, Drucker (1975, p.411) também afirma que “os administradores
constituem o recurso fundamental da empresa. Numa fabrica automatizada pode
ndo haver praticamente nenhum empregado |[..] mas haverd sempre
administradores”, pois sao eles que colocam as suas ideias em praticas e ao mesmo
tempo suas responsabilidades e conflitos sdo implementados sobre seus ombros.

Além do mais Ribeiro (2003) comenta que a administracdo esta
relacionada em todas as empresas, de diferentes profissbes por isso ela é
abrangente, abre visbes e comporta uma série de responsabilidades. Cabe
empreendedor a responsabilidade de resolvé-los de uma forma que conquiste ainda
mais seus espacgos, tanto externamente, como dentro da sua organizacao (SIMON,
1979).

Alguns administradores possuem formas diferentes de colocar suas ideias
em préticas, pois alguns detém personalidades diferentes, ou formas distintas de
conduzir os seus colaboradores nos seus compromissos, nisto, Adachi (2006) revela
gue a administracdo esta em constante alternancia e cada vez mais propicias para
possuir mudancas e melhorias na hora de conduzir sua empresa ou colaborador.

Sendo assim, estar a frente de uma equipe leva o gestor a ter o
conhecimento necessario para dominar a situacdo e desenvolver um bom projeto
para controlar sua empresa, utilizando habilidades técnicas, humanas e conceituais
(RIBEIRO, 2003). Gates (1999, p.21) nos adverte que para isso, diferente do “modo
como vocé relne, administra e usa a informacédo determina se vocé se vencera ou
perdera.”

A administracéo reflete de conhecimentos basicos que podem aprimorar
ainda mais os gestores e trabalha como ferramenta necessaria aos desafios que ela
possui. Netto (2006) nos afirma que a informacdo tem grande ligagdo com o
conhecimento em saber das necessidades da sua organizacdo e para isso ela é

fundamental nos desafios que hoje se encontra.
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Qualquer empresa, tanto familiar quanto particular, possui seus desafios
no mercado atual, pois quanto mais tempo se passa, mais os clientes vao ficando
exigentes com servigos e produtos, para isso que serve a importancia da evolucéao
dos conhecimentos administrativos de cada gestor para que 0S mesmos possam
elaborar melhores formas de se sobressair aos concorrentes (ADACHI, 2006).

A partir disto, percebe-se a necessidade em que a sociedade almeja e ao
mesmo tempo exige que as pessoas busquem novas formas de conhecimento nas
suas empresas. Isso faz com que possa buscar direcionamentos e estratégias que
déem mais rentabilidade para a mesma, como publicos, classes, idades diferentes
trazendo uma ideia que atraia a esses compradores (NETTO, 2006).

Existe empresas, que possuem dificuldades de se renovar, como é o caso
de algumas empresas familiares, que em sua maioria SG40 companhias que passam
de geracOes e geralmente seus conceitos por serem tradicionalistas e nao
caminham conforme o mercado. A mudanca gera desconforto para algumas
empresas, entretanto se for feita de qualidade, possam dar lucros viaveis (ADACHI,
2006).

Portanto Dolabela (1999) nos adverte que em todos os setores e fungodes,
problemas tendem a acontecer todos os dias e que € papel fundamental do
administrador estar sempre atento a todos 0s acontecimentos internos e externos de

sua empresa trazendo seus conhecimentos para resolver esses enigmas.

2.3 AS ORGANIZACOES BASEADAS NO CONHECIMENTO

O conhecimento é fundamental em todas as empresas que tem objetivos
de crescimento, segundo Terra (2000) a informacdo possui um carater que é
aplicado em empresas de todos os portes e nacionalidades. Ela necessita ser
praticada em cada funcionario dentro do seu local de trabalho e um gestor aplique
essa ciéncia dentro do seu ambiente organizacional.

Todo conhecimento adquirido por um colaborador e colocado em prética
em sua companhia, tende a ser benéfico para a organizacdo (DINIZ, 2011).
Entende-se a partir disto que uma empresa formalizada por gestores que se
preocupam em possuir conhecimento, tém grandes chances da empresa evoluir na
sua regido em que atua, pois conhecimentos estratégicos colocados em pratica

trazem grande diferencga entre seus concorrentes (RAMOS, 2012).
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Aquela informacdo que ndo é atualizada no mercado e ndo foi dada
prioridades em investir no conhecimento podem perder espaco, pois todas as
empresas possuem a tendéncia em investir em ideias, grandes ou pequenas, e
muitas vezes oferecem recursos para 0s colaboradores investirem dentro da
companhia (KOTLER, 1998).

E fundamental na organizacdo o envolvimento, entendimento e
participacdo de todos os colaboradores na empresa e aquele que se destacar tem a
tendéncia de ganhar novas oportunidades, como é o caso de Taylor que “comegou
sua carreira como operario e terminou como executivo da area industrial de uma
siderargica” (PEDROSO, 2004, p.24). A partir das solucdes de problemas que séo
observados por cada colaborador que o conhecimento é colocado em pratica dentro
de qualquer empresa (PEDROSO, 2004).

A gestdo do conhecimento pode ser considerada em algumas
organizacdes como o fator decisivo para a elaboracédo de produtos de qualidade e
gue possuem servicos que atraem os clientes. O seu desafio é atrair todos os seus
colaborados para a mesma direcdo e voltar a empresa a desenvolver tudo em seu
entorno a partir do conhecimento de todos colocados em préatica (DRUCKER, 1975).

E fundamental em qualquer organizacdo que esta voltada no
conhecimento possa envolver seus colaboradores a participar das opinides e
decisdes em conjunto. Existem muitos funcionarios que se destacam no ambiente de
trabalho que sédo inseridos nas organizacfes que apenas néo foram descobertos,
mas podem futuramente conquistar lugares mais importantes dentro da mesma e ser
pecas fundamental nas decisdes de negocios (MAXIMIANO, 2000).

Neste momento, Ballou (2007) comunica que o mundo esta convivendo
com uma populacdo voltada ao conhecimento, as mudangas e inovacoes
tecnoldgicas estdo transformando em empresas mais competitivas no mercado e
mais acirradas em seus produtos e servicos. Com essas modificacbes as
organizacfes sao adaptadas as caracteristicas dessa nova sociedade.

Entretanto, todo o conhecimento organizacional que possuem unido em
seus setores tem a aptiddo a um bom relacionamento entre seus colaboradores. No
ensinamento de Pedroso (2004, p.140) “o autodominio e a disciplina sdo as bases
do bom relacionamento com as pessoas. Quem domina a si mesmos se respeita e

respeita o préoximo.” Para isso, setores e dirigentes de qualquer companhia tém
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resultados compartilhados e mudangas inseridas na empresa devido a um bom
relacionamento entre seus funcionarios.

Trabalhar em empresas que sdo compostas em varios colaboradores
consiste em possuir controle em cada setor e manter um sistema rigido de cada lider
da &rea, pois 0s negdcios estao ficando cada vez mais dependente de informacgdes
e ideias novas porque o0 mercado esta exigindo das empresas devido a concorréncia
entre elas (SIMON, 1979).

Por isso, Drucker (1975), adverte a importancia que cada funcionario que
busca conhecimento estabelece em uma organizagdo, a sua importancia em
participar de todas as atividades em que a organizacdo se opfe e as decisdes em
que a mesma toma.

Portanto, o conhecimento estd ligado na organizacdo perante suas
decisdes, planejamento, mudancas e é através de determinadas atitudes ligadas a
informacéo que sdo encontradas solu¢cdes que podem mover empresas de faléncia
para uma companhia promissora (MATOS, 1996). Pimentel (2002) comenta que
toda empresa que possui investimento e esta envolvida de pessoas que se
comprometem com o seu trabalho alem de se envolvem em buscar novas
informacBes colocando-as em pratica ddo mais seguranca e rendimento para 0s

seus gestores.

2.4 EMPREENDEDORISMO E A CONSTRUCAO DE MODELOS DE NEGOCIO

2.4.1 A contribuicéo do plano de negdécio para o processo empreendedor

Segundo Matos (1996), a importancia do empreendedorismo esta
relacionada com o negdcio, ou seja possui a finalidade de resolver problemas ou
situacdes complicadas que sdo encontradas nas organizacdes. Empreender pode-se
afirmar que € possuir o talento de identificar uma oportunidade e converter em um
negocio lucrativo

Para isto, € necessario que o empreendimento possa estar caracterizado
de acordo com o desejo do empreendedor, € importante se preparar com 0 Novo
projeto desde geograficamente para até a viabilidade de retorno no novo negécio,

para que o investidor ndo possa colocar recursos fora (OLIVEIRA, 2014).
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No Brasil € fundamental que os empreendimentos entrem com Sucesso
no mercado e se destaquem no cenario em gque se encontra, por iSso € importante a
pratica de um planejamento de qualidade que possa anteceder todos os problemas
que podem acontecer ao abrir a empresa. O objetivo do planejamento é ajudar a
organizar seu futuro negocio para que todas as possibilidades de erros sejam
minimizadas para que seu empreendimento possa comecar com eficiéncia e
desenvolvimento (SOUZA, 1985).

Souza (1985) ainda expde que o0 planejamento se comporta como uma
ferramenta para o administrador colocar seus pensamentos em pratica e descobrir
as possibilidades e probabilidades em que a empresa podera se comportar no
mercado.O plano de negdcios esta inserido em prever situacfes futuras que podem
abalar seu empreendimento e poderd evitar problemas ou achar solu¢des que
podem desenvolver sua companhia tornando-a competitiva.

Contudo, é necessario que o plano de negocios esteja completo com as
ideias, fatores positivos e negativos, matrizes que possam ajudar o empreendedor e
que possuem numeros que nao o iludem, ndo fugindo da realidade. Possuir o plano
em maos e revisa-lo sempre que for necessério ajuda o empreendedor a refletir nas
suas ideias e pensar em novas formas de melhorar seu novo empreendimento
(PORTER, 1989).

Além disso, Geller (1998) também comunica que o plano de negdcios é
um instrumento especializado para o empreendedor definir seu mercado-alvo e
saber qual a finalidade deste, além das estratégias de marketing que serao
colocadas na organizacao. Ele surge para se organizar e tornar a ideia em realidade
fazendo-a crescer no mercado em que se encontra.

Entretanto, o plano de negocios pode ser uma ferramenta necesséria para
o investidor ter a conclusdo principal do seu negocio, pois durante o
desenvolvimento do trabalho, tera& o compromisso de analisar as informacfes
coletadas que serdo analisadas e observar se 0 negocio sera positivo (MATOS,
1996).

Segundo Pina (2011) o plano de negdcios € um documento obrigatorio
para alguns investidores externos e possui casos que também é determinado para
conseguir empréstimos em banco. O autor continua falando que ao produzir esse
documento, o empreendedor passa a ser mais respeitado pelo fato do mesmo

compreender a importancia do planejamento na execucao de seu investimento.
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Com isto, o planejamento est4d envolvido diretamente na vida do
empreendedorismo com objetivos de facilitar ainda mais seus empreendimentos.
Entretanto, Oliveira (2014) afirma que em qualquer empresa o planejamento pode
trazer mudancgas significativas em varias fungbes envolvidas na empresa. Assim

como segue o exemplo abaixo:

Quadro 1 - Planejamento e suas areas de modificacbes

Planejamento

L

Provoca modificacées em

L

Pessoas tecnologia Sistemas

Fonte: Oliveira (2002, p.38) adaptado.

Contudo, o plano de neg6cios tem fatores positivos para todas as
mudancas que poderdo ocorrer na empresa. A figura acima mostra a influencia de
toda estrutura que o planejamento traz para a organizacdo, ndo somente movendo
pessoas ou setores, mas também todos 0s recursos que envolvem a organizagao
nos quais sao ferramentas que podem trazer fatores positivos para o
desenvolvimento do trabalho dos funcionérios.

Portanto, o plano de negécios entra como um modelo para montar um
empreendimento ou para modificar alguma situacdo em sua organizacao. Definem
investimentos, publico-alvo, expectativas de crescimento, concorrentes entre outros
aspectos gque confirmam seu sucesso através de um plano que podera preparar o
empreendimento do administrador (DRUCKER, 1975).
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2.4.2 A relacao entre empreendedorismo e inovacao

Segundo Drucker (1975), inovacado € a capacidade de modificar algo que
existe em um recurso que pode gerar lucros para a organizacdo, é ele o fato
principal para o surgimento e monitoramento de um empreendimento. Através disto,
a inovacdo surge como instrumento decisivo para o desenvolvimento das
organizacoes.

Por isso que a inovacao é destague nas organizagfes sendo uma pratica
adequada ao empreendedor em gerenciar varios elementos como o0 ambiente
empresarial, 0s processos inseridos, estratégias entre outros. Como em todo desafio
do empreendedor, inovar pode abrir caminhos para desenvolver produtos ou
servigos que possam dar rentabilidade alta sobre os mesmos (MATOS, 1996).

E por meio deste recurso que as tecnologias, novos produtos, servigos,
suprimentos, entre outros chegam ao mercado através de organiza¢cdes que tiveram
visbes empreendedoras, muitas delas que possuem areas com pesquisa e
desenvolvimento (P&D). Através disto que a partir do século vinte muitas inovacdes
foram descobertas por causa da competitividade das empresas para suprir as
necessidades dos clientes (OLIVEIRA, 2014).

A maioria das novidades que sdo colocadas no mercado sao investidos
recursos, para colocar sua invengcao para uso da empresa com a finalidade de
aumentar sua produtividade, ou de seus clientes colocando no mercado um produto
novo gue pode ser aceito no mercado e gerar lucro para a organizacao (OLIVEIRA,
2014).

Por isso que Oliveira (2014) continua abordando que a inovacao possui
riscos enormes e muitas vezes pode se perder grande quantidade de dinheiro e
tempo tendo risco de até quebrar sua organizacao através deste investimento que
foi colocado. O planejamento € a melhor solu¢do de estudar todas as variaveis
possiveis para que esse avanco possa ser feito com seguranca, através de
pesquisas, calculos para tomar a decisao certa na hora de inovar.

Entretanto Geller (1998), admite que em todas as organizagbes e
investimentos feitos, os problemas serdo normais e que € papel de qualquer gestor
estar a frente da situagcao e ter coragem de enfrenta-las para resolver as barreiras
gue sao encontradas no dia a dia, principalmente quando se trata de algo novo,

diferente.
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Um exemplo de Drucker (1975) conduz que o ato de ndo inovar, também
€ um risco inerente, pois os clientes estdo cada vez mais exigentes e tracar novas
metas no local onde trabalha € essencial para desenvolver seu ambiente de
trabalho. O empreendedor vive todo dia sujeito a riscos em todos os fatores em que
ele estiver, para isso estar preparado e sempre planejar € uma 6tima opcao para se
sustentar no mercado.

Sendo assim Drucker (1975), também argumenta que colocar o
empreendimento, inovacdo e acrescentar sustentabilidade no seu projeto podem
gerar seguranca e oportunidade de negocio ja que atualmente, o desenvolvimento
sustentavel vem ganhando espaco no mercado devido ao longo incentivo que o
governo d& a esse tema e a populacdo em geral que vem tratando o tema com mais
respeito e dando apoio as empresas que adotam esse conceito.

Portanto, a inovag&do possui seus riscos, suas dificuldades como qualquer
outra ideia ou mudanca que pode ser inserida na organizacdo. O empreendedor tem
que estar atual e estar sempre buscar novas ideias de lucrar e estender a sua
companhia para ganhar espago no mercado competitivo e possuir ambi¢cdo com a
finalidade de buscar novos clientes, aumentado o poder de sua marca (SOUZA,
1985).

Possuir criatividade, tomar iniciativas e ter percepc¢do de oportunidades
para se dar bem no negoécio sdo uma das caracteristicas que o empreendedor
inovador possui para dar vida aos produtos e resgatar empresas perto da faléncia
para o sucesso (MAXIMIANO, 2000). Portanto é crucial que o empreendedor tenha
capacidade de lidar com os riscos e sempre ter objetivos concretos.

A inovagdo vem como uma opc¢éo para o empreendedor de mudar uma
estrutura, ou um produto com a ideia de gerar mais lucros, € uma forma que possui
suas ameacas, entretanto todas as empresas atuais apostam em inovacao porque
manter uma estrutura ou um produto que nao foi melhorado pode ter rejeicdo de
seus clientes com o tempo. Por isso que a inovagdo é importante para o
empreendedor para que suas ideias ndo possam estar sucateadas (MAXIMIANO,
2000).
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2.4.3 Ainovacgdo na construcdo de modelos de negdcio

Trabalhar com inovacao na construcdo de um modelo de negdécio é uma
forma ambiciosa e requer um plano de negdcio adequado para que o investimento
possa sair do papel de forma segura, ja que a inovacao requer atencdo para que o
trabalho concretizado nédo formem investimentos negativos e o empreendedor possa
jogar seus recursos fora (DRUCKER, 1975).

A inovagdo é uma forma fundamental de trabalhar com o modelo de
negdécios para que o mesmo possa estar inserido de forma diferente e que atraia
pessoas para o seu futuro empreendimento. Segundo Ballou (2007), o modelo de
negocios pode ser inserido no inicio de qualquer projeto e esta subordinado para
possuir mudangas com o passar do projeto para ver a melhor forma de concretizar o

empreendimento

2.4.3.1 O que é modelo de neg6cios?

O modelo de negécio esta inserido em gque a organizacdo passa a criar
valores para o0s principais clientes que possuem interesse. Seu uso ajuda a observar
os variados elementos e sua estrutura que compde as formas do negocio, para isso
ele é formado por conceitos utilizados no desenvolvimento da organizagdo como por
exemplo a estrutura do negdcio, as necessidades que o empreendimento sera
composto entre outras ideias (ADACHI, 2006).

Ele pode mexer com varias possibilidades antes de deixar a organizacéo
pronta, possuindo erros e acertos. Esta etapa é importante porque muitas ideias vao
surgir e varias formas de desenvolver sua organizacdo vao aparecer montando
como, por exemplo, um quebra-cabeca e deixa-lo pronto até sair do papel (ADACHI,
2006).

Por isso que a inovacgéao faz parte da vocacao de qualquer empreendedor
e administrador que possua vontade em que seus negocios se cocretizem, portanto
possuir modelos de negécio € uma forma de estar mais seguro e possuir certeza
que sua ideia podera desenvolver sua organizacdo sendo competitiva no mercado
(SOUZA, 1985).
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2.4.3.2 A diferenca entre modelo de negdcios e plano de negocios

O plano de negécios € considerado um documento muito utilizado nas
faculdades e organizacbes, usado para a elaboragéo de trabalhos que sao feitos
pesquisas e a partir da ideia de negdcio é feito para complementar que o
investimento € viavel ou ndo em termos de mercado e financeiro (ADACHI, 2006).

E desenvolvido com uma variedade de visdes no negdcio do
empreendedor e aprofunda os dados do mercado sendo uma analise mais completa.
Por ser uma observacdo mais abrangente e um documento formal ela passa a
possuir mais tempo para ser feita e abrange custos maiores devido a pesquisa e
outros estudos a serem utilizados principalmente quando € usada em empresas de
grande porte que exigem uma analise ainda mais detalhada (PORTER, 1989).

Ja o modelo de negécios é considerado um modelo atual, uma ferramenta
nova com o objetivo de criar uma maneira visual simples para que se possa
entender seu negocio. Ele tem sido cada vez mais aceito no mercado e muito usado
para organizacdes que possuem incertezas em seu negocio (COSTA, 2006).

Ele é feito levantando hipéteses do mercado a serem avaliadas de forma
simples, sem pesquisas ou estudos aprofundados, permite uma Unica visdo e
geralmente feito em apenas uma pagina sendo mais simples e direto, entretanto
contendo menos informacdes que o plano de negdcios (VASCONCELOS, 2004).

Entretanto, as duas formas s&o essenciais para uma introducdo ao
empreendimento ou mudanca na organizagao, contendo estudo e analise. Com isto,
sera aprofundado a importancia que o modelo de negdécios e o quadro de CANVAS

possuirdo para o negoécio e suas caracteristicas.

2.4.3.3 Quadro de CANVAS e sua estrutura

Segundo Gongalves (2013), o método de CANVAS possui a capacidade
do empreendedor enxergar novas possibilidades além da situacdo atual que ele se
encontra. Através disto esse modelo de negécio pode envolver alguns elementos
gue seréo alterados a medida que o investidor ira percebendo suas necessidades.

Essa ferramenta esta disponivel para organizar todas as situagfes em
gue o empreendedor pode encontrar no momento em que o mesmo decide colocar o

empreendimento (MOLLICONE, 2003). Ela pode anteceder varios problemas
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estruturais, marketing, clientes, recursos usados divididos em quatro perguntas (0
que, para quem, quanto, como) que fazem o investidor ter as decisdes necessarias

para efetuar seu negocio. Segue abaixo o modelo apresentado:

Quadro 2 - Quadro de CANVAS

RELACIONAMENTO SEGMENTOS 0,
COM CLENTES CUENTES

PARCERIAS PRINCIPAS ATIVIDADE S PRINCIPAIS

Tl &

RECURSOS PRINCIPAIS CANAIS
i - ,.%
== = %o‘
=
€ STRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITA
SR

Fonte: Sebrae (2015)

Ele é apresentado de forma que o empreendedor possa identificar cada
setor apresentado e que possa efetuar uma andlise da organizacao ressaltando que
é importante possuir conhecimento para trabalhar em cima desses nove segmentos
apresentados acima para que possa ter as decisées certas na hora de concluir seu
empreendimento (MULLER, 2013).

2.4.3.4 Para melhor uso do quadro

O quadro pode ser utilizado para ser preenchido e extraindo propostas de
valor que atendem as necessidades dos clientes alvo. Os nove componentes
cobrem as quatro principais ideais para efetuar um negocio que sao os clientes,
ofertas, infraestrutura e a viabilidade financeira (CHAVES, 2014).

Através disto o modelo é pequeno, possuindo poucas folhas para
visualizar melhor o quadro e as suas caracteristicas necessarias. Ele pode também
ser trabalhado em uma planilha que pode ser modificada quando preciso, na ocasido
do investidor necessitar efetuar as mudancas, quando desejar (SCHERER, 2014).

Dessa maneira, o quadro pode ser utilizado para qualquer pessoa leiga,

gue ndo possua conhecimento administrativo ou de areas semelhantes, que tera
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facilidade na hora de preencher os quadros e tentar usar essa ferramenta para
organizar todas as variaveis que possam estar presentes em seu trabalho (MULLER,
2013).

2.4.3.5 Etapas do quadro

O quadro, como citado acima, € dividido em nove blocos e trazem como
propdsito ajudar na organizacdo em todas as ideias, entender que cada um possui
uma relacdo entre os outros e permite ajustar o mesmo até perceber o futuro
empreendimento como um todo (SCHERER, 2014).

Através disso, o primeiro bloco inicia-se através do segmento de clientes,
segundo Osterwalder e Pigneur (2013), tem como objetivo definir os diferentes
grupos de pessoas que a empresa busca alcancar. Nenhuma organizacdo pode
sobreviver sem que haja clientes para adquirir seus produtos e servicos.

Ele complementa que fatores geograficos, produtos e servicos que sao
prestados pela companhia, definem o modelo de clientela que o empreendedor tera
que trabalhar, para isso € fundamental ter um diferencial dentro da sua empresa
para que possa atrair mais pessoas que adquirem seus trabalhos (OSTERWALDER,;
PIGNEUR, 2013).

Falando do segundo bloco, proposta de valor, Chaves (2014) conduz que
ele pode responder a varios questionamentos para uma organizacdo: Qual as
necessidades que estamos estabelecendo para nossos clientes? O que estamos
contribuindo para o nosso comprador?

O autor ainda continua dizendo que a proposta de valor define os
produtos e servigos que formam para um determinado segmento de compradores. E
importante frisar que a inovacdo pode criar desejo pelos seus clientes para efetuar a
compra ou utilizar seus servicos (CHAVES, 2014).

O terceiro bloco descreve a importancia que os canais podem alcancar
para os segmentos de clientes e entregar a proposta de valor que serve para ampliar
0 conhecimento dos seus compradores a respeito de seus produtos e servi¢os. Além
disso, é pelos canais que as companhias podem fornecer suportes aos clientes para
0 p6s venda (PASTORELLO, 2013).

Ja Goncalves (2013) descreve a importancia que possui o relacionamento

com os clientes (quarto bloco) € fundamental para que eles possam ser atraidos
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para dentro de seu estabelecimento. Atualmente tratar os clientes de maneira
simpatica, sendo flexivel quando necessario, pode ser um atrativo para ele voltar
novamente para a organizacdo e anunciar sua marca para outras pessoas,
efetuando um marketing através do bom atendimento.

Passando para o quinto bloco, Osterwalder e Pigneur (2013) descrevem
as fontes de receita que representa 0s recursos gastos a partir de cada segmento de
clientes. Surgindo algumas perguntas como: Qual o valor que cada cliente esta
disposto a pagar? Como a maioria de seus compradores desejam pagar pelos seus
produtos e servicos?

O autor complementa que as empresas podem ter diferentes tipos de
mecanismos para a venda, como fazer promocdes, valores com descontos que
podem trazer mais clientes e possam suprir as necessidades que o empreendedor
tem na sua companhia (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2013).

O sexto bloco é descrito pelos recursos principais, que permiti a
companhia possa criar e oferecer sua proposta de valor, alcangcando os mercados e
mantendo o relacionamento com os clientes. Os recursos podem ser fisicos,
financeiros, intelectuais ou humanos (SCHERER, 2014).

O sétimo bloco, € apresentado por Chaves (2014) e descreve as
atividades-chaves que a organizacdo apresenta. E através dele que as acdes mais
fundamentais da companhia deve conduzir para que o modelo de negdcios possa
funcionar na organizagao.

Depois desta parte, o quadro de CANVAS é complementado pelas
parcerias principais que a companhia deve possuir. Ela se fundamenta para
alavancar as vendas, pois através de parcerias, geralmente os dois lados séo
beneficiados um ajudando ao outro (SCHERER, 2014).

O autor complementa que uma das melhores parcerias que um
empreendedor possa ter no mercado € com o0s proprios fornecedores e
distribuidores de seus produtos, pois através deles o investidor pode ganhar prazos,
descontos entre outras coisas e automaticamente o dono do estabelecimento
beneficia o fornecedor vendendo seus produtos ou servigos (SCHERER, 2014).

Para finalizar Goncgalves (2013), termina concluindo a respeito da
estrutura de custos que ela é trabalhada com o valor que é gasto com as despesas

de seus fornecedores, de escritorio entre outros. Esse bloco reflete as seguinte
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perguntas como: Quais 0s recursos S0 mais caros que possuem na organizagao?
Quais as atividades chaves sdo mais caras?

A estrutura de custos reflete todos os gastos que é envolvido na
organizagdo, desde sua construgdo e até manté-la no mercado. Através disso,
fundamenta-se que o preco de venda final de seus produtos e servigos possam ser
compativeis para que a empresa possua lucros no fechamento do més
(GONCALVES, 2013).

Portanto, cada etapa depende uma da outra com objetivos claros de
facilitar o empreendedor a abrir e manter o seu negoécio em dia. Apos a aplicacao de
cada estratégia inserida no negocio, o empreendedor terd mais conhecimento do

seu negocio e aptidao para desenvolve-lo no mercado (PASTORELLO, 2013).
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3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Segundo Gatti (1999) metodologia ndo é algo abstrato, revela as acbes e
0s possiveis resultados que ele pode proporcionar em direcdo a qualquer entidade e
traz beneficio para todos que a compde. Nisto, sera visto 0 assunto e a importancia

gue ele pode trazer para o tema tratado no trabalho.

3.1 DELINEAMENTO DA PESQUISA

3.1.1 Abordagem do problema: pesquisa qualitativa

Para abordar o problema tratado, foi escolhido pelo académico uma
pesquisa qualitativa que busca entender os fendbmenos com mais profundidade.
Esse tipo de pesquisa trabalha com comparacdes, descricdes e interpretacdes com
0 assunto abordado. Além do mais, essa analise é mais participativa pelo académico
entretanto ela tem pouco controle (FLICK, 2004).

Segundo Neves (1996) as pesquisas qualitativas geralmente estdo mais
preocupadas com procedimentos sociais do que estrutural, buscam enxergar o
contexto e se integrar com 0 objeto de estudo que foi baseado ao fenédmeno
estudado pelo pesquisador.

Ela garante a riqgueza dos dados, permitindo ver os acontecimentos em
sua plenitude, possui a tendéncia de utilizar a pesquisa para observacdo das
ocorréncias envolvidas com a cultura organizacional (FLICK, 2004). Em geral, ela
ajuda o pesquisador a achar problemas que vem acontecendo na organizagdo com
intensidade na area desejada.

Portanto, essa abordagem foi escolhida para analisar, comparar e
aprofundar a pesquisa para ver as possibilidades necesséarias em dispor de um
empreendimento comercial na regido de Cricilma, ja que o pesquisador explorara as

principais vantagens para a execu¢cao do negocio.

3.1.2 Classificagdo da pesquisa: pesquisa académica

O académico que comp0s este trabalho fez a pesquisa com a finalidade

de estar comprometido com as variaveis que se achara para cada dado pesquisado.
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E importante ressaltar que a pesquisa trard muitas respostas para o empreendedor,
por isso que é fundamental o mesmo acompanhar toda a logistica da pesquisa para
estar por dentro das informacfes necessarias (SOUZA, 2006).

A pesquisa académica foi definida pelo fato de estar presente em todas
as informagbBes necessarias, buscando o conhecimento através das referéncias
coletadas pelo préprio académico, desenvolvendo o trabalho e estando mais a par
de toda a situacao encontrada.

Segundo Telles (2012), a pesquisa académica é uma metodologia das
universidades que trabalham com o aluno para aprimorar seus conhecimentos e
refletir externamente das salas de aula, utilizando esses dados para ao beneficio
comum ou da sociedade.

Para isso que toda a pesquisa sera feita com o intuito de o pesquisador
aprimorar todos os conhecimentos que serdo usados para futuramente utilizar em
um determinado negocio. Ressalta que o académico estara envolvido em toda a

pesquisa, desde a coleta até as conclusdes finais.

3.1.3 Quanto a técnica empregada: Documentacao direta e indireta

A técnica empregada na pesquisa desenhara a forma que ira ser feita, ela
terd que obter a capacidade do pesquisador na obtencdo dos dados pesquisados
(DIAS, 2000). O explorador usara duas formas para formalizar os dados chamados
de documentacéo direta e indireta.

A documentacdo indireta é composta pelas pesquisas documentais
(preenchidas por arquivos particulares ou publicos) e bibliograficas (também
conhecida por fontes secundaria). Esta envolvida fora do local onde ocorre a
pesquisa, mas sim um estudo envolvendo terceiros (DE LUNA, 2013).

Entretanto, a documentacao direta trabalha levanta os dados exatamente
no local onde ocorrem os fatos, sendo composta por pesquisa de campo(utilizada
para descobrir informacfes para encontrar respostas de um problema ou usado para
observar como determinados fenbmenos ocorrem) e pesquisa de laboratério (DE
LUNA, 2013).

O académico trabalhard sua busca por informag8es documentarias, pelo

fato de coletar as informagbes que sdo necessarias em documentos e fontes
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secundarias, a respeito de seu tema e tirar conclusées que o empreendedor utilizara

na pesquisa.

3.1.4 Quanto a abordagem dos objetivos: descritiva

Segundo Rodrigues (2007), a pesquisa descritiva se interage com
analises, estudos e a interpretacdo dos acontecimentos sem a interferéncia do
investigador. Ela € comum em pesquisas de opinido, mercadologicas e possui a
finalidade de diagnosticar os fendmenos que acontecem. Foi utilizada com objetivos
de envolver todos os dados que foram selecionados e levanta-los para abordagem
do problema pesquisado.

Entretanto, o pesquisador ndo deve estar interferindo no trabalho, mas
seu objetivo é constatar a frequéncia em que o fenbmeno pesquisado acontece. O
processo descritivo usa técnicas padronizadas como por exemplo o uso de
guestionarios e observacéo sistematica (RODRIGUES, 2007).

Através disto, Holanda (2006) pressupf8e que um enunciado descritivo
possui uma escrita detalhada com o objetivo de entrar no assunto a fundo para
desvendar solucfes dos problemas que estdo acontecendo com o tema proposto e
através dele, achar solucbes que poderdo trazer desenvolvimento na companhia

desejada.

3.1.5 Quanto as fontes de informacéao: bibliografia e de campo

Quanto a fonte da informacdo pesquisada, a fonte bibliografica é
composta pela busca dos problemas que sao encontrados em um projeto a comecar
de citagBes publicadas com o intuito de discuti-las e analisa-las além de poder ser
usada para ampliar o conhecimento de uma determinada area do instrumento de
estudo (HOLANDA, 2006).

Ja a pesquisa de campo, € procedida pela observacdo dos fenbmenos
gue ocorrem em sua verdade, com a analise e exame dos dados coletados.
Geralmente pesquisas que envolvem economia e relacionados com a area usam
esse estudo com a finalidade de entender os diferentes caracteristicas de uma
precisa realidade (SPINK, 2003).
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A partir disto, as pesquisas de campo e bibliograficas estéo interagidas
com os problemas que sdo compostos com o tema tratado e estudadas a fundo para
resolucao dessas inconveniéncias. Esse método tem objetivos claros de contribuicdo
ao pesquisador e seu instrumento de pesquisa para resolugdo de situacdes que
necessitam ser corrigidas (HOLANDA, 2006).

Foram escolhidas fontes bibliograficas e de campo para observar as
ocorréncias necessarias do problema constatado pela pesquisa e discutir as fontes

coletadas para ampliar o entendimento da area estudada.

3.1.6 Quanto aos procedimentos técnicos: estudo de campo

Segundo Gil (2002) o estudo de campo apresenta algumas semelhancas
com o levantamento, contudo € mais aprofundado das questdes propostas pelo
pesquisador. Através disto, o planejamento de estudo de campo automaticamente
possui mais flexibilidade podendo ocorrer mudangas com os objetivos do trabalho ao
longo da pesquisa.

O autor continua dizendo que geralmente este método tem focos maiores
em uma determinada regido geografica, tanto em uma comunhdo de lazer, de
trabalho ou outras atividades humanas relacionadas. A pesquisa geralmente ocorre
por meio de observacdo nas operacdes das atividades do grupo estudado para
captacao de informacdes (GIL, 2002).

Através disto, o pesquisador ird estudar a campo com a possibilidade de
ter flexibilidade com as informacfes coletadas ao longo da pesquisa e se possiveis
mudar as propostas da pesquisa caso o empreendedor possua ideias diferentes ao

longo do projeto pesquisado.

3.2 TECNICA DE COLETA DE DADOS

A coleta de dados esta disposta para juntar todos os documentos
necessarios que foram coletados com o objetivo de chegar numa determinada
resposta a partir da pesquisa realizada. Ela ajuda a analisar os fenbmenos que
estdo acontecendo em qualquer companhia para resolugdo de um problema ou a

busca de uma informacao necessaria para o empresario (DIAS, 2000).
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3.2.1 Entrevista semi-estruturada

A entrevista semi-estruturada é caracterizada por focar em determinados
assuntos baseado em um tipo de entrevista adaptavel. Esse tipo de entrevista
geralmente é flexivel e possui uma probabilidade &gil de adaptacdo na hora do
dialogo (HOLANDA, 2006).

Através disso, esse modo de entrevistar o empreendedor terd como foco
0 aprofundamento de determinados pontos que serdo levantados pelo pesquisador
que terdo énfase e importancia. Dialogar com o proprio empreendedor do negécio e
tirar as conclusdes necessarias que ele precisara trara ao trabalho autonomia e
versatilidade nos objetivos de pesquisa que o0 mesmo deseja.

O roteiro possui 15 perguntas, e esta apresentado no “Apéndice 1”. Ele foi
aplicado junto a um empreendedor que mora na cidade de Criciima, responsavel
por encaminhar a implementacdo do negocio. O académico tera como funcao
entrevistar esse investidor (empreendedor) que deseja montar um negdécio na regiao
da AMREC.

Contudo, é valido salientar que esta pesquisa se configura em uma
proposicdo baseada na estrutura do CANVAS, de modo que possa abrir uma
trilha para o empreendedor pensar no processo de estruturacdo do negdécio. Nao € a
intencdo do trabalho apresentar o modelo concretizado, mas sim apenas

encaminhar uma reflexdo sobre algumas possibilidades.

3.2.2 Pesquisa bibliografica e documental

A pesquisa bibliografica e documental interagem com o pesquisador para
trazer informacgdes ou documentos que buscardo informacdes a respeito do futuro
empreendimento a ser pesquisado (PIMENTEL, 2001). Eles estardo envolvidos com
a finalidade de identificar as informagdes necessarias para a conclusao do projeto.

O principal conceito da pesquisa bibliografica, segundo Holanda (2006) é
gue ela trabalha com uma cobertura de fenbmenos mais extensa do que efetuar a
pesquisa diretamente com o problema. Além do mais, a investigacao é voltada em
colocar o investigador presente com o que ja foi elaborado e foi registrado com o

tema de pesquisa.



36

Para a pesquisa documental, ter documentos em méos facilita a
elaboracao do trabalho através de efetuar pesquisas com informacfes que possuem
importancia para o projeto (ZANELLA, 2009). Eles vao auxiliar na resolucdo de
problemas nas dificuldades encontradas.

H& respostas que para serem encontradas por um empreendedor,
administrador ou investidor, serdo descobertas através de investigacdes realizadas
por estudos e analises que auxiliem na tomada de decisGes dos profissionais que
possuem duvidas e necessita de informagdes para decidir questbes voltadas a
investigagdo (RODRIGUES, 2007).

Além da pesquisa ter o poder de descobrir solu¢cbes ou achar problemas
para serem resolvidos, como citado acima, ela podera trazer mais conhecimento
para o aluno e utilizar essas informacées em seus futuros empreendimentos, ou
necessidades que o mesmo encontrara no seu local de trabalho.

A pesquisa sera um processo de investigacdo com os procedimentos
observados, sendo um passo inicial para achar as inconveniéncias e as
oportunidades relevantes ao empreendimento futuro. Através disso, o pesquisador
estard presente nesse processo para produzir as informac¢des de maneira correta.

Dessa maneira, a pesquisa bibliografica e documental desenvolvera o
trabalho pelos motivos de buscar todas as informacfes coletadas nos quais ja sao
existentes para desenvolver as possibilidades necessarias e vantagens para

implementag&o de um empreendimento no ramo comercial na regido de Criciima.

3.3 TECNICA TRATAMENTO DE DADOS

O método de tratamento dos dados é caracterizado em um conjunto de
praticas utilizadas na observacdo de elementos qualitativos (CAMPOS, 2004). E
através dele que o estudante analisara todas as coletas de informacdes que foram
buscadas através da pesquisa e tirar suas respectivas conclusdées para o
empreendedor.

Todas as perguntas efetuadas pelo pesquisador tiveram objetivos de
tracar um modelo de negdcio para o dono do empreendimento, para saber quais sdo
0S seus respectivos objetivos com o0 negdcio, até aonde o mesmo deseja chegar e

entender a sua postura diante de seu novo trabalho.
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O pesquisador selecionara os dados mais importantes da entrevista e
unira todo o conhecimento coletado em pesquisas bibliograficas e documentais que
estdo de acordo com os objetivos do empreendedor, deixando pronto um material de
apoio para o empreendedor utilizar na construcdo do seu novo negocio.

Através disto, o pesquisador, aplicara no quadro de CANVAS com a
finalidade de desenvolver empreendimento, formando um modelo de negdcio pronto.
Com este instrumento de trabalho, o empreendedor terd mais facilidade de

formalizar todo o negdcio, pronto para construir e para trabalhar nele.

3.4 LIMITACOES DO ESTUDO

O trabalho efetuado trouxe bastante aprendizagem para o academico em
se tratar de uma pesquisa que lhe encaminhou respostas ao empreendedor e se
tratar de uma area pouco trabalhada em fazer pesquisas colocando em um desafio
para mostrar solu¢cdes ao futuro negécio e melhores formas de conduzir seu
empreendimento.

Entretanto, além de ter pouco conhecimento em efetuar uma pesquisa, o
académico tem uma rotina voltada ao seu emprego, que lhe exige bastante por tratar
em um cargo de responsabilidade na sua empresa, em horarios matutinos e
vespertinos.

Atraveés disso, teve falta de tempo, pois foram liberados para o academico
apenas dois meses para elaboracdo desse trabalho neste semestre e stress porque
seu trabalho exigia também em alguns sabados e domingos exigindo dedicacéo
tanto para suas aulas tanto para seu servi¢o. Outras aulas curriculares atrapalharam
no seu desempenho devido a outros exercicios e provas de outras matérias que
também exigiram tempo e esforco extra.

Outra questdo a ser afirmada € a falta de material que é encontrado em
relacdo ao trabalho proposto pelo académico que conclui que existe uma escassez
de informagbes que envolvem o desenvolvimento empresarial da regido de
Criciima, noticias concretas e confiaveis que eram necessarias para envolver o
trabalho do académico. Contudo, todas essas caracteristicas foram colocadas a

prova e desafiadas para o aluno se esforcar ainda mais em seu projeto.
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4 APRESENTACAO DOS RESULTADOS DA PESQUISA

Com os resultados da pesquisa em maos, o ENT1 tera um material
fundamental utilizando caracteristicas do quadro de CANVAS que o ajudardo na
implementagcdo do mercado em um bairro situado na regido da AMREC.

4.1 CARACTERIZACAO DOS ENTREVISTADOS: PERFIL E INFORMACOES
GERAIS

O entrevistado que possui objetivos empreendedores na pesquisa
realizada pelo académico, possui vinte e seis anos, natural de Criciima, reside com
a sua mae, avoé e dois irmaos. O empreendedor se dirigiu para o Rio Grande Do sul
aos treze anos e voltou a sua origem aos dezessete anos, onde esta hoje.

O jovem é formado no ensino médio e superior incompleto em Gestéo
Comercial, por motivos particulares o curso foi encerrado, entretanto o mesmo
escolheu a graduacdo mencionada acima pelo motivo de ja pensar em algum dia
montar o seu proprio negoécio.

Ao longo de sua jornada, o futuro empreendedor teve seu primeiro
emprego ao completar dezoito anos de idade em uma industria de alimentos de
origem animal que ficou por pouco tempo. Logo depois iniciou sua experiéncia em
uma companhia do ramo téxtil que até hoje trabalha na area diversificando as
empresas ao longo de oito anos.

O desejo do futuro empresario tem como caracteristicas sair de sua atual
companhia onde trabalha e passar a comandar o seu préprio empreendimento. Com
iSS0O, 0 jovem passou a guardar recursos para montar seu negoécio proprio, adotando
a iniciativa em implementar um comércio devido algumas praticas que obteve em
sua faculdade e aprendendo a lidar com a area de vendas no ramo téxtil que lhe
deram oportunidade de aprimorar ainda mais seus quesitos em vendas.

O empreendedor adotou o pensamento em implementar um comércio em
bairros mais afastados do municipio pelo fato de atender um bairro que ndo possui o
segmento que o futuro comerciante deseja realizar. Entretanto, 0 mesmo nunca teve
um empreendimento e as caracteristicas de um modelo de negécios irdo facilitar na

execucgao do negocio.
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Atraveés disso, 0 académico passa a efetuar a pesquisa com o ENT1 com
a finalidade de dar suporte, preparando um modelo de negdcios através de uma

pesquisa a respeito da implementacéo deste negdcio na regido carbonifera.

4.2 CARACTERIZACAO DO CONTEXTO EMPRESARIAL DA REGIAO DA AMREC:
OPORTUNIDADES E DESAFIOS PARA NOVOS NEGOCIOS

A regido da AMREC, em especial o municipio de Criciuma, é conhecida
pelos longos anos de sua histdria economicamente voltados no trabalho de extragcédo
de carvao mineral que desenvolveu a sua cidade e 0os municipios que estdo a sua
volta, sendo marca na cidade até hoje e que leva o0 nome da localidade como a
regido carbonifera.

Com o passar dos tempos, o carvao foi perdendo seu valor e a regiao foi
desenvolvendo outras areas de sua economia, como setor ceramico e téxtil com um
grande comércio em sua volta. Através disso, Cricilma e regido possuem uma gama
de segmentos comerciais e industriais que estdo desenvolvendo a regido até hoje.

Entretanto, a Associagdo Empresarial de Criciima — ACIC (2014)
comunica que a regido passou por alguns anos com uma falta de “engajamento” em
relacdo a elevacdo dos indices econdmicos, apesar da regido ter possuido uma
diversificacado da economia e a instalacdo de empresas de grande porte na regiao.

Através disso, lideres do Comité Gestor de Criciima buscam atalhos de
desenvolvimento seguindo exemplos de cidades de Maringa, no noroeste do estado
do Parana, que segue um modelo completo de desenvolvimento econbémico e
sustentavel que garante desenvolvimento ao municipio paranaense (ACIC, 2014)

A cidade de Criciima, municipio polo da Regido da AMREC, teve também
resultados positivos economicamente, apesar de alguns anos atras manter sua
economia estavel, que trouxeram animo aos gestores da regido, como comunica a
Prefeitura Municipal de Cricima (2012) tratando um aumento de 400 milhdes de
reais em relacdo ao ano anterior, consolidando a nona regido mais rica do estado, o
resultado foi obtido com a entrada de novas empresas que traz um salto na
economia da regiéao.

Com isso, a regido anda em processo de desenvolvimento e possui
muitas oportunidades de crescimento atraves de obras de duplicacdo, como o caso

da Br-101 no sentido sul que deve atrair uma variedade de companhias na regiao, ja
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que entre Florianopolis e Porto Alegre a regido se destaca economicamente ligando
as duas capitais estaduais.

A localidade da AMREC possui oportunidades através da entrada de
empresas na regido carbonifera, atraindo pessoas e investidores, alem disso possuli
desafios de crescimento com objetivos claros de desenvolver a regido e produzindo
para a regido mais qualidade de vida.

Por meio desta situacdo, o empreendedor tem como objetivo, implantar o
mercado na regido carbonifera em um bairro em que ainda néo foi colocado este
segmento comercial e que a regido possua expansdo de casas, crescimento
comercial e industrial, para alcancar uma clientela que ainda procura outros bairros
vizinhos.

O empresério tera desafios e superacdes em conquistar um local em que
ainda ndo ha o setor alimenticio e atrai-los com estratégias de marketing. A
pesquisa realizada levantara os dados coletados para possuir conhecimento dos

objetivos destacados pelo empresario.

4.3 PROPOSTA DE VALOR DO EMPREENDIMENTO: CARACTERIZACAO DA
PROPOSTA DO NEGOCIO

A proposta de valor € caracterizada para homear um conceito central,
funciona como uma forma que sera trabalhada para posicionar a sua organizacao
entre seus concorrentes e mercado. Tem como a finalidade de proferir o valor real
da companhia, desde a forma como seus colaboradores efetuam suas operacoes,
até os produtos que sao disponiveis dentro do local de trabalho (HOLANDA, 2006).

A pesquisa estard buscando orientar o entrevistado a construir sua
proposta de valor a partir do modelo de negdcios que irdo definir os conceitos que
foram coletados através da pesquisa efetuada.

A ideia a ser implementada ter4 como alvo fundir o0 seu conceito na regido
onde o empreendimento implementado, tendo as caracteristicas do mercado onde
se residira, desde a estrutura do mercado, produtos, atendimento seja iguais a do
publico que moram no bairro para conquistar os moradores da localidade para seu
comeércio, criando uma marca especifica para a regiao.

Entretanto, executar um comércio em qualquer regido € um desafio para

qualquer empreendedor individual que almeja alcancar espaco na sua cidade e
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conquistar confianga para aqueles que moram em sua localidade, dispondo de um
planejamento no trabalho, parceiros e todo o marketing sustentado no negdécio, terdo

efeitos de atrair seus novos clientes para dentro de seu estabelecimento.

4.3.1 Parceiros-chave

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2009), a proposta de valor que se
constitui a partir do CANVAS, instrumento norteador da construgdo de modelos de
negécio, esta diretamente vinculada a um direcionamento sistémico que colabora
com a observancia de diversos aspectos. O primeiro deles, o que ndo quer dizer que
€ 0 mais importante, se relaciona com os parceiros-chave desse novo negocio. Tal
como destacado na fundamentacao tedrica desta pesquisa, 0s parceiros-chave se
relacionam com as atividades que sdo requeridas de recursos, humanos ou nao,
observadas de fora da organizacéo.

Os parceiros-chave sao aqueles que permitem que o negdcio continue se
desenvolvendo, oferecendo recursos e atividades que podem minimizar o impacto
do custos e diminuir o peso dos recursos préprios que sao investidos na organizacao
pelos seus idealizadores. Esses parceiros fazem o papel essencial para cuidar de
atividades 'meio' que sédo fundamentais para o negoécio, fomentando um exercicio de
colaboragéo interdependente no contexto da organizacao.

Por meio dos resultados da pesquisa, 0 ENT1 identifica que os parceiros-
chave do negocio sdo os fornecedores, que distribuem os produtos para o
estabelecimento e podem servir como parceiros, tendo os dois lados beneficiados
pois o entrevistado representara o seu produto em suas prateleiras no seu comércio,
beneficiando o fornecedor e ao proprio empreendedor que tera sua margem de
lucro. Dessa forma, portanto, as informacfes serdo tratadas de maneira a promover
inferéncias sobre a possibilidade, ou ndo, de estabelecimento do negacio.

Além dos fornecedores, também sdo destacados os profissionais de
contabilidade, que prestardo os servicos de financas para o ENT1, que segundo ele,
ajudara no controle dos recursos da empresa, no controle de seus fornecimentos,
funcionarios, recursos para marketing entre outros.

De acordo com o ENTL1, os parceiros-chave desse negocio devem ser
minuciosamente escolhidos, especialmente em fungdo da alta concorréncia que

esse negocio pode enfrentar. Esse projeto ndo € inovador em sua esséncia, mas
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pode se tornar na medida em que 0s parceiros possam se tornar de fato ‘parceiros’ e
construir uma dinamica que permitam a sustentabilidade do negocio. Em funcéo de
suas acoes especificas, eles devem estar presentes em todas as decisoes.

O ENT1 ainda destaca que os parceiros-chave, em funcdo de suas
especificidades, podem ajudar o empreendedor a desenvolver a sua economia e
com 0s seus conhecimentos em cada area poderdo facilitar o crescimento do

estabelecimento da regiao.

4.3.2 Atividades principais

Como também foi citado no quadro de CANVAS nos topicos anteriores,
as atividades principais sao definidas pelas acdes que serdo fundamentais para a
proposta de valor. A mesma vai definir quais as atitudes para formacao do negdcio,
desenvolvendo qual sera o tipo de segmento que o gestor ira tomar. Para isso
Scherer (2014) fala que esse bloco esta ligado com a proposta de valor, os canais
de distribuicdo, o relacionamento com os clientes e as fontes de receita.

Ela colocara em funcionamento a organizacdo, que € fundamental para
definir seus pubicos e seus objetivos para percorrer ao longo de seu comércio. Esse
instrumento € capaz de colocar a operacionalidade do negécio que esta relacionado
as atividades que serdo tracadas nesse empreendimento. Sua execucado bem
desenvolvida em todas as areas compostas pelo empreendedor podera ser um fator
diferencial para que o negécio possa dar lucratividade, pois é ela que movimentara a
empresa.

Através da entrevista feita pelo pesquisador, foi constatado pelo futuro
comerciante, que suas atividades chaves serdo presenciadas pela venda de
produtos de supermercado, que terdo a composi¢cao desde produtos alimenticios em
geral, para produtos de limpeza, bazar entre outros. Do ponto de vista do
empreendedor, sua finalidade em seu mix é tentar suprir as necessidades dos
moradores do bairro para eles ndo precisarem se deslocar em mercados do centro
da cidade.

O empreséario comenta que com o passar do tempo, ele se interagira em
quais os portfélios mais usados no estabelecimento para saber em quais produtos e

direcionamentos ele deve tomar para possuir lucratividade em cima de seus itens a
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serem vendidos. Isso vai dando a mesma experiéncia e capacidade para tornar de
seu negocio algo que possua sucesso em sua localidade.

Em geral, as atividades também sdo compostas pelo trabalho realizado
por todo o corpo de funcionarios que estardo presentes no negdécio, 0 empresario
comenta que para 0 negocio funcionar, sera importante a relagdo do
estabelecimento com os seus fornecedores e os funcionarios para colocarem nas
prateleiras e oferecerem a venda.

De acordo com o entrevistado, nas atividades que seréo realizadas no
mercado, havera um funcionamento qualitativo em todas as areas da empresa com
a finalidade de todos os setores do mercado possam se interagir entre si. Ele
comenta que a interacdo dele com os seus colaboradores é de extrema importancia
pois 0 modo operacional estara colocando o mercado com todas as atividades em

um conjunto completo.

4.3.3 Recursos principais

Os recursos principais definirdo todos os meios fundamentais para
acontecer a proposta de valor. Através dele que serdo os atributos necessarios para
fazer o empreendimento funcionar. Os recursos citados acima no quadro de
CANVAS possuem a definicho por serem fisicos, financeiros, intelectuais ou
humanos (CHAVES, 2014).

Eles sdo aspectos importantes e permitem que sua organizacao
encaminhe uma proposta de valor com a finalidade de alcancar mercados e manter
uma boa relacdo com os Vvarios tipos de clientela. No comércio varejista, 0 ENT1
informa que os aspectos fisicos condicionam o principal processo apresentado
dentro da empresa.

O papel dos recursos principais do negoécio, comprometem fortemente
com a lucratividade da empresa, pois € através deles que 0s seus produtos serdo
alterados por recursos monetarios que surtirdo a lucratividade da organizacao.
Esses valores desfrutardo cuidadosamente de uma escolha de acordo com o perfil
geral de seus clientes, trabalhando com produtos que poderédo ter saida e tragam
desenvolvimento do mercado e atinja o publico escolhido pelo entrevistado.

Com isso, 0 ENT1 através da pesquisa, comenta que 0S Seus recursos

serdo o portfolio de produtos apresentado dentro da empresa, desde itens
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alimenticios, até segmentos de bazar e produtos de limpeza. O entrevistado destaca
gue o0s objetos conterdo variedade, um mix de marcas de qualidade e marcas com
custo reduzido.

O ENT1 ainda comunica que a capacidade do seu novo empreendimento
a dispor de um mix de recursos com uma variedade de produtos e um preco
acessivel, pode interferir com a populacdo local, comodidade, praticidade e
automaticamente esse conjunto de itens atenderdo a algumas das estratégias do
mercado que é atrair o Maximo de clientes para o seu estabelecimento através dos
itens que serdo apresentados.

No mercado a ser instalado, o entrevistado comunica que contera apenas
um colaborador a sua disposi¢cdo devido a algumas dificuldades financeiras que o
mesmo terd no inicio. Ele comenta que sua responsabilidade sera trabalhar
fortemente em conjunto com esse funcionario para que a proposta de valor possa

ser alcancada.

4.3.4 Formas de relacionamento com os clientes

O modelo de negdcios esta relacionado a uma estrutura que define
formas de facilitar o crescimento de qualquer investidor que deseja manter ou
montar um negdécio cujos erros deverdo ser minimos. Através dele, todo o negdécio
envolve clientes e pessoas que fazem o seu empreendimento crescer e desenvolver,
para isso possuir um relacionamento de confianca sustenta a sua organizagao para
seguir em expansao.

Segundo Pastorello (2013) o relacionamento de clientes é definido como
a forma que a organizacdo ira desenvolver a fim de que conquiste e mantenha uma
boa referéncia com a sua clientela, isso tem como finalidade ampliar as vendas para
que os clientes ndo possam trocar 0S seus servicos para o concorrente. O autor
também comenta que tendo um bom atendimento, a empresa pode ter aquisicdo de
novos clientes e conservar com aqueles que ja estado envolvidos com a organizacgéao.

Os clientes sdo aqueles que sustentam o0 negocio e sem eles o
empreendimento ndo toma corpo, porque através dos mesmos a empresa cria
recursos monetarios para progredir a sua lucratividade. Para isso, 0 ENT1 fala que
ele possuira duas etapas para se relacionar com os clientes, que sédo: a abordagem

e preservacao do cliente.
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O entrevistado evidencia que no inicio de seu trabalho de comerciante,
sera fato a abordagem dos primeiros clientes, transmitindo confianca, flexibilidade,
variedade e custo baixo. Através disso, ele anuncia que o atendimento
personalizado e a qualidade de seus servigcos serdo marca registrada no negdécio
porque seu objetivo € preservarem em seu estabelecimento transformando-os em
clientes e automaticamente seu trabalho de qualidade serd falado pelo bairro,
gerando um marketing conhecido por ‘boca a boca’. Isso sera feito com a presenca
do proprietario que estaré presente dando auxilio aos seus produtos e escolhas.

O proximo passo sera a fixacdo dos clientes, que segundo o ENT1,
manter clientes fixos é algo fundamental na sua empresa para preservar o giro de
seus produtos e poder pagar fornecedores e despesas fixas. Ele comenta que para
poder condicionar esse relacionamento, sera fundamental deixar todos os aspectos
citados no paragrafo acima (flexibilidade, confianca, variedade e custo baixo),
tratando o seu cliente como se fosse a primeira vez, suprindo as suas necessidades
todos os dias.

O ENT1 ainda esclarece que tera cuidados minuciosos em relacdo aos
clientes, pois séo através deles que seu trabalho tera sucesso, sua presenca estara
capacitada todos os dias até o negdcio comecar a se engrenar tomando corpo e

forma.

4.3.5 Segmentos explorados

Dentro da organizacdo, o diferencial se torna importante quando é
referido de forma completa e de qualidade que encaminha retornos lucrativos para a
organizacdo. Todos os aspectos sao colocados no quadro de CANVAS, trabalhados
com diferencial, norteiam o empreendedor para a busca de clientes que necessitam
de algo fora da normalidade que estdo envolvidos nas organizacdes atuais.

O segmento a ser explorado coloca o empreendedor em uma dinamica
em busca do distintivo, ir a procura de formas, utilidades ou brechas que podem
colocar a organizagdo na caga ao sucesso. Meios a ser utilizados que através do
conhecimento do empreendedor poderdao dar execugcdo e tornar a empresa no
desenvolvimento em uma area que traira retorno a companhia.

Para criar valor em sua proposta de negocio, € um ponto fundamental em

uma organizagao desenvolver interesses de seus clientes através de algum servigo
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prestado ou produto que chame atencdo. Para isso explorar uma &area na sua
empresa que produzira lucro para sua companhia se torna um distintivo a mais para
0 seu cliente chegar até seu comeércio.

Através dos dados coletados pelo entrevistado, o ENT1 descreve que
seus aspectos a serem explorados em sua companhia sao a exploracdo de um
marketing na regido. Ele fala que para atrair seus clientes que em sua maioria, no
qual ndo possui renda alta em seu maior numero, colocara divulgacbes de
promogdes em produtos na frente do estabelecimento, panfletagem em torno das
residéncias, além da utilizagdo de carros de som ao redor do bairro, principalmente
no inicio de seu trabalho, com a meta de chamar atencdo das pessoas que passam
a sua volta. O marketing no inicio de seu trabalho, segundo o entrevistado, sera
peca fundamental para busca de clientes em seu comércio.

Entretanto, o ENT1 comenta que a regido da AMREC possui um
desenvolvimento avancado por consideracdo a avancos da BR-101 e o
desenvolvimento das cidades, como por exemplo, o municipio de icara, que ja esta
aglomerada na cidade de Criciima. Nessa relacdo, o entrevistado comenta que o
seu mercado também ha espaco para alcancar mercado fora do bairro apesar do
seu comércio ser de pequeno porte.

O ENT1 comenta que esses segmentos explorados terdo a finalidade de
desenvolver ainda mais o estabelecimento e atrair mais clientes para sua volta. Sao

estratégias que o entrevistado possuira para comecar um trabalho de qualidade.

4.3.6 Fontes de receita

Os recursos monetarios envolvem as organizacfes e sdo elas que
movimentam a empresa de acordo com 0s servi¢cos prestados. Sdo definidos como
as formas de pagamento, como a empresa adquirira 0s recursos dos clientes,
cobrando de acordo com a forma que o comprador gosta de pagar.

Toda busca envolvida em segmentos explorados, marketing, atividades
dentro da organizagcdo entre outras sao voltadas para a busca de recursos
monetérios que séo trazidas para dentro da organizagdo que estdo estabelecidas
como as fontes de receita. Através deste processo, é descrito que o dinheiro que a
companhia ganha com os seus clientes séo subtraidos com os custos das receitas

para saber o saldo da organizacgéo.
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Por meio da pesquisa, 0 entrevistado comenta que suas fontes de
receitas serdo definidas pelas entradas: Os clientes terdo varias formas de
pagamento como € o caso da maquina de cartdo de crédito, dinheiro, cheques
(sendo revisado antes pelo empreendedor) e ira trabalhar com o formato de boleto
somente para pessoa juridica, pois havera empresas que necessitardo de alguns
produtos a pronta entrega, ele movimentara prazos e mais facilidade.

O ENT1 comenta que o0 mesmo nao tem conhecimento adequado para
definir margens de lucro a respeito de seus itens que estardo compondo as suas
prateleiras, se todos terdo a mesma porcentagem ou com margens diferentes para
cada produto. Ele delimita que o importante é explorar produtos com um preco
acessivel e que a maturidade adquirida com o passar dos tempos, vai ajuda-lo a
ajustar esses valores. O entrevistado ainda conclui que os seus parceiros-chave
(fornecedores e contabilidade), vao estar dando apoio nessa parte de suas receitas.

Através disso, o entrevistado esclarece que a concorréncia na regiao sul
em questdo alimenticia é muito forte e que seu preco, independente de suas
dificuldades encontradas, serd de baixo valor envolvendo promog¢fes que possam
firmar clientes em seu estabelecimento, trocando os concorrentes pelo mercado que

sera implementado.

4.3.7 Estrutura de custos

Em oficio da delimitacdo de tempo e da confluéncia entre as disciplinas
gue sdo compostas no esqueleto da condigdo curricular no curso de Administracao,
a estrutura de custos sera definida na disciplina que possui a responsabilidade na
edificacdo e conducdo de um Plano de Negocios. E necessario a reprimir os
esforcos a mais pois também existe uma recomendacéo institucional com o objetivo
de nédo estabelecer trabalhos que ndo entrem em desacordos.

Entretanto, a estrutura de custos € fundamental para elaboracdo do
projeto. E importante frisar que o aprofundamento dessa questdo envolve o ENT1
gue deseja implementar seu negécio e através disso ele necessita de recursos ja
gue toda estrutura envolvida, desde o seu territério, até seus produtos serdo de seus
recursos monetarios do préprio empreendedor.

Todavia, 0 entrevistado comenta que todos os recursos utilizados serao

feitos por ele, empreendedor sem possuir socios. Vale ressaltar que todo esforco
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embutido pelo entrevistado devera ser envolvido em uma estrutura pequena e que
todo o conhecimento adquirido ira o ajudar distribuir seus recursos de maneira

correta em relacédo a sua obra.

4.4 SUGESTAO DE ACOES PARA A IMPEMENTACAO DO MODELO PROPOSTO

Com o pouco tempo obtido para efetuar a pesquisa, ndao permitindo a
capacidade de o pesquisador efetuar uma série de propostas e modelos que
pudessem facilitar ainda mais os pensamentos do entrevistado. Embora o CANVAS
tenha sido uma ferramenta que ajude a unido das propostas que o empreendedor
deseja para o seu negdcio, é fundamental saber que existem alguns pontos que
podem ser desenvolvidos para fortalecer o negocio do futuro empreendedor.

O pesquisado, separou alguns aspectos que poderdo trazer beneficios
para o empreendedor:

e Um aprofundamento nos conhecimentos béasicos de contabilidade e
financas;

e Unido de propostas mais concretas em relacdo ao marketing que sera
utilizado;

e O aprofundamento de um diferencial no seu comércio em relacdo aos
seus concorrentes (algo que seja decisivo entre escolher o concorrente e 0 seu
estabelecimento);

¢ Aprofundamento de estratégias voltadas na busca de outros clientes na
cidade e ndo somente para onde ele esta situado.

Nisto, o académico por meio de seus conhecimentos adquiridos ao longo
de sua graduacdo e através da entrevista realizada pelo empreendedor, opta por
quatro itens essenciais para que o0 seu negdcio traga rentabilidade. Sendo mais
ambicioso o académico conclui que isso podera ser fundamental para o futuro
comerciante possa atrair sua marca para outros lugares e num futuro proximo
estabelecer metas mais ousadas na implementacdo de outros estabelecimentos no

mesmo ramo.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

A atual competitividade das empresas atuais arremete as organizacoes a
possuir desenvolvimento e inovacdo o que torna positivo para sociedade que se
beneficia com a qualidade dos produtos e servigos, além de ser beneficiada com o
crescimento dessas organizacdes o qual valorizam a regido que esta em sua volta.
Para muitas organizacdes, manter-se no mercado pode se tornar fatil, o importante é
expandir a sua marca ganhando novos territorios.

Qualquer organizacdo possui desafios internos e externos que através
deles séo resolvidos através de gestores que obtiveram conhecimento para tratar
dos problemas que se acumulam no dia a dia de uma companhia empreendedora.
Para empresas que estdo iniciando o seu trabalho, o conhecimento e o0 uso de
ferramentas que sdo usadas na administracdo tornam-se fundamentais para a
minimizacdo de erros e conquistar vantagens.

Devido a essas consideracdes, 0 objetivo deste trabalho € o uso de um
modelo de negécios a partir do quadro de CANVAS para um empreendedor que
deseja implementar um mercado na regido da AMREC. Através disto, o material
organizara as necessidades para executar este comeércio, relacionado a financas,
segmentos a serem explorados entre outros.

Para se chegar a sistematica do estudo, foram obtidos os objetivos
especificos visando responder o objetivo geral que foi abordado ao longo do estudo.
Conforme no capitulo 2, o trabalho remeteu aos conhecimentos necessarios de
inovacdo, empreendedorismo, conhecimento e seus desafios que competem com a
tematica do tema principal.

Nos capitulos 3 e 4, foram delineados os assuntos referente a pesquisa
propagada e a sua execucdo que tracou o modelo de negédcios, a conter todas as
informacBes do empreendedor ao académico. Elas obtiveram uma esséncia
fundamental para o entrevistado que foram unindo as suas informacbes e
convertendo em um modelo de negécios

A proposta foi caracterizada em relacao a alguns desafios encontrados na
regiao da AMREC, que proporcionam ao empreendedor a relacdo com 0 seu
empreendimento e o que a regido comporta para esse tipo de comércio, detalhando

em alguns pontos a situacao da regido.
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Além disso, o académico detalhou alguns pontos especificos com o
roteiro alinhado a sugestdo do CANVAS que trabalha como ferramenta para a
construcdo de modelo de negdcios, organizando os pontos principais e utilizando
para a proposta do empreendedor.

Foi apresentado algumas sugestdes que alinham algumas proposi¢coes
através do CANVAS para objetivos futuros, algumas melhorias que poderdo ser
feitas a fim de que o trabalho possa dar uma continuidade de sucesso e consiga
enfrentar barreiras com crescimento e desenvolvimento.

A partir de toda esta estruturacdo, o académico sugere que o entrevistado
possa utilizar todas as ferramentas necessarias ha administracdo que irdo surtir
efeitos positivos desde o inicio da elaboracdo do projeto para até a sua
operacionalidade. Pois todo conhecimento adquirido através das informacdes da sua
regido e aspectos ligados ao empreendedorismo poderdo amparar o entrevistado
para seus trabalhos futuros.

Através disto, este trabalho terd continuidade junto com o académico por
meio do conhecimento adquirido desde a fundamentacao tedrica até a pesquisa
realizada, junto com o entrevistado que cooperou com as informacgdes coletadas. O
trabalho realizado culminou em esfor¢cos e desafios que propuseram aprendizado
aos préximos anos.

Portanto, o empreendedorismo, colabora com a economia e a vida das
pessoas ao seu entorno. Neste sentido, o trabalho contribui na projecdo na
implementacdo de um novo negocio na carreira do ENT1 que desenvolvera novas
acbes e desenvolvimento em sua regido que seu comércio estara situado

futuramente.
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APENDICE I: ROTEIRO DE ENTREVISTA

UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE — UNESC
UNIDADE DE CIENCIAS SOCIAIS APLICADAS — UNACSA
CURSO DE ADMINISTRACAO
TERMO DE CONSENTIMENTO DE ENTREVISTA

Estimado (a) Senhor (a):

Cumprimentando-o cordialmente, ofereco-lhe este “Termo de
Consentimento de Entrevista” para padronizar o procedimento de uma pesquisa que
terd como proposito a possibilidade de implementar um negécio na regido da
AMREC (Associacao dos Municipios da Regido Carbonifera) a partir de lacunas
encontradas. No contexto de pesquisador, me empenho em manter as informacfes
coletadas com exclusividade ao empreendedor para utilizar em seu futuro negdécio.
Em conjunto com o Prof. Orientador, manifestamos o0s sinceros votos de

consideracdes e estimas.

Artur Mezari Borges.
Académico do Curso de Administracéao
Universidade do Extremo Sul Catarinense
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UNIVERSIDADE DO EXTREMO SUL CATARINENSE — UNESC
UNIDADE DE CIENCIAS SOCIAIS APLICADAS — UNACSA
CURSO DE ADMINISTRACAO
TERMO DE CONSENTIMENTO DE ENTREVISTA

Eu, , portador do CPF: XXXXXXXXXXXXXXX,
estou ciente da participagdo no processo de entrevista que sera conduzido pelo

académico Artur Mezari Borges, cujo resultado culminardA em um Trabalho de
Conclusdo de Curso que € requisito obrigatério para a obtencdo do titulo de
Bacharel em Administragéo.

Ademais, reitera-se que ndo h& a autorizacdo para a utilizacdo desses
resultados em trabalhos que ndo sejam de cunho académico, sendo que a
identidade do entrevistado deve ser omitida e seus resultados arquivados por um

periodo de, no maximo, cinco anos.

Nome: Artur Mezari Borges
CPF: CPF:

Data: Data.:
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ROTEIRO DE ENTREVISTA SEMI-ESTRUTURADA

Para a caracterizagao do empreendimento:

1.Qual a visédo que vocé tem sobre o desenvolvimento econdmico na regido da
AMREC?

2. Quais as lacunas que podem ser exploradas no setor produtivo e de servi¢os da
regiao?

3. Quais propostas de negocio podem ser implementadas na regido a partir das
lacunas? Por qual delas vocé optaria? Por qué?

4. Quais seriam 0s aspectos relativos a concorréncia que poderiam ser
prejudiciais?

5. Qual o publico que vocé deseja atingir em seu futuro empreendimento?

6.Na sua opinido, qual o retorno que vocé dara para a populacéo local que
recebera seu novo empreendimento?

7. Qual deve ser suas exigéncias em relacéo ao local geogréafico escolhido para
instalar a empresa?

8. Quais as estratégias que deveriam ser escolhidas para alavancar seu negoécio
expandindo sua marca para a regido de Criciama?

9. Como sera seu mix de produtos que vao fazer parte do portfélio da empresa?

Para a caracterizagao fortalecer a proposta de valor:

10. Em sua andlise, quais poderiam ser 0s principais parceiros desse negécio?
11. Quais deveriam ser as atividades principais? De que forma elas poderiam ser
desenvolvidas?

12. Qual deveriam ser 0s principais recursos desse negocio?

13. Quem seriam os principais disseminadores desse negocio? De que maneira a
sociedade poderia reconhecer esse trabalho? Que segmentos poderiam ser
explorados?

14. De onde poderiam vir as fontes de receita empregados nessa entidade?

15. Quais seriam os principais pontos fortes do negocio?




