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RESUMO
O presente artigo apresenta pontos que s&o de suma importancia para qualquer
empreendimento, descreve o objetivo da pesquisa que é entender através do modelo
de negdécio Canvas quem sao os clientes e analisar o ambiente em que o
empreendimento esta se inserindo. O intuito da pesquisa € que o empreendedor
possa compreender quais sdo as reais necessidades dos clientes e ter mais atencao
para os pontos fracos e forte do negdécio que podem ser considerados possiveis
ameacas para o empreendimento. Essa pesquisa tem como hipotese entender e
trabalhar com melhorias no negdcio, e visa apresentar uma proposta diferente para o
consumidor, o empreendedor vai saber se as mudangas do negdcio foi bem aceita
pelos clientes ou ndo. Essa é uma pesquisa bibliografica, e para confirmagao do que
foi dito abaixo essas informagdes foram retiradas de livros, sites e artigos, para, que
a pesquisa passe credibilidade para o leitor. Toda a pesquisa esta voltada para que o
empreendedor consiga entender como os nove blocos descrito no quadro do Modelo
de negdcio Canvas funcionam, e cada uma das nove partes como a proposta de valor,
relacionamento com cliente, os canais, segmento dos clientes, parcerias-chaves,
recursos-chaves, atividades-chave, fontes de receita e estrutura de custos e como

estdo interligados um ao outro.
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O cenario do empreendedorismo no Brasil tem crescido muito, entre os que
sonham em ter seu proprio negdécio, porem por falta de conhecimentos basicos sobre
0 mercado esse sonho tem se tornado um pesadelo para muitos empreendedores.
Mesmo o Brasil passando por tantos problemas politicos e econdémicos as
oportunidades de ideias que geram retorno financeiro, estdo ganhando forca, por isso
para aqueles que deseja empreender é indicado que analise com preciséo e clareza
todos os pontos relevantes do empreendimento, para assim faca o descarte de
algumas ideias se necessario.

Com tantas ideias de melhorias para o negocio surgindo a todo momento, para
atender melhor os clientes que por sua vez estdo mais exigentes por produtos e ser-
vicos que possam oferecer mais qualidade e precos acessiveis, os empreendedores
se veem obrigados a se adequar as inovacdes e mudancas para nao perder seu es-
paco no mercado para outros concorrentes.

O intuito deste artigo € compreender como funciona o Modelo de negocio Can-
vas dentro de uma empresa, a fim de obter conhecimento e respostas que podera
servir de base para o empreendedor em suas tomadas decisoes.

O modelo de negocio Canvas é uma ferramenta muito facil de compreender,
pois ela descreve de forma visual todo 0 negdcio de forma clara e objetiva e € menos
complexa do que um plano de negdcio. Nada mais é que um quadro que € separado
por nove blocos dividido por parceiros estratégicos; atividades chave; proposta de va-
lor; relacdo com clientes; segmentos de clientes; recursos chave; canais de distribui-
cao; estrutura de custos e fluxo de receita.

Todas as partes do modelo de negécio Canvas correspondem a um setor dife-
rente da empresa e estéo ligados uns aos outros. E preciso que haja equilibrio entre
elas. As tomadas de decisdo da empresa partirdo a partir da andlise de cada uma
dessas partes onde auxiliardo o empreendedor na decisdo do seu negdcio.

Na cidade de Leopoldina ainda faltam empresas que sejam voltadas para o
segmento de doces artesanais, pois ainda existe a cultura de fazer bolos e doces
em panificadoras tornando simples e sem novidades para o consumidor. Por esse
motivo foi colocado em questdo se seria viavel a criagdo de uma doceria artesanal
na cidade, e assim proporcionar sabores de doces diferentes e reinventar o que es-
tdo acostumados a consumir.

A hipé6tese se baseia de uma pesquisa bibliografica que sera sobre a viabilidade de

implantacao de um modelo de negécio Canvas onde apontara quais caminhos a empresa
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devera seguir para se desenvolver. Para Gil (2002), estas pesquisas tém como objetivos
proporcionar maior familiaridade com o problema, com vistas a torna-lo mais explicito
ou a construir hipoteses.

Objetivo Geral analisar a viabilidade da implantagdo de uma doceria através do
modelo de negdcio Canvas, e qual é a funcionalidade dessa ferramenta para o
negocio afim de obter informagdes necessarias para facilitar todas as fases do projeto
do negdcio.

Os objetivos especificos que serdo explorados nesta pesquisa determinarao
quais fatores serdo fundamentais para a elaboragdo do modelo de negécio Canvas
de uma doceria; identificagdo do potencial do mercado; conhecer melhor o publico-
alvo do negécio; e analisar o ambiente interno e externo do futuro empreendimento.

A presente pesquisa justifica-se na procura por meios como ferramentas que
permita alcancar sucesso. O negécio precisa desenvolver, e 0 modelo de negdcio
Canvas é quem oferece esse auxilio para o empreendedor e permite fazer alteragdes
no decorrer do projeto, possibilitando que o empreendedor a tenha uma visdo mais
detalhada do seu negdcio.

A pesquisa foi desenvolvida na cidade de Leopoldina, em uma empresa de
doces artesanal. Com a finalidade de observar os pontos fracos e fortes do negécio e
assim minimizar os possiveis riscos no decorrer do negocio, e deste modo ainda
saber se a cidade esta apta a receber esse novo empreendimento e quais aspectos
vao precisar de mais atencao e cuidado para entender, e qual é o perfil do publico-
alvo e o que eles costumam consumir.

A metodologia cientifica foi imprescindivel para a elaboragao e desenvolvimento
desta pesquisa, que de modo geral respeita as normas e regras que sao necessarias
para construgdo desta pesquisa. Essa pesquisa é classificada como bibliografica, é
uma forma de confirmar o que esta sendo falado permitindo que, a pesquisa passe
para o leitor mais credibilidade. Sera retirado de livros, artigos cientificos, revistas e
redes eletrbnicas, ou seja, todo que esteja material acessivel ao publico em geral.
Estes materiais bibliograficos darédo todo o suporte para confirmar a veracidade do
gue esta sendo dito.

Trata-se de uma pesquisa qualitativa onde sera possivel obter um entendimento
do funcionamento do modelo de negocio Canvas e como se relacionam 0s nove
blocos composto no quadro. Para José Matias (2016) a pesquisa qualitativa € parte

do entendimento e interpretagdo de um fenbmeno. E terd& uma observagéo-
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participante onde sera possivel observar o que acontece no dia-dia da empresa,
permitindo que o observador fique a par de tudo que acontece no local que esta sendo

feita a pesquisa.

Com pesquisa explicativa é possivel analisar e observar a viabilidade da
implantacdo de um modelo de negécio Canvas em uma doceria artesanal, pois, ela
permite esclarecer fatores do fenbmeno estudado. Os dados obtidos foram
documentais e qualitativas onde foi observado todos os fatores relevantes para a
pesquisa em questdo. Gil (2002) conceituam que os fatos no dia-dia € que fornece os
indicios para a solucao dos problemas protos [...] as hipteses tem poucas probidades
de conduzir a um conhecimento suficientemente geral explicativo. De acordo com
Vergara. (2006)

2 REFERENCIAL TEORICO

E evidente que criar um negocio requer pesquisa, estudo e percepgio
para conseguir retornos positivos e crescimento. As ideias surgem a todo mo-
mento, porem as oportunidades tem que ser captadas no momento que ninguém
acredita. A diferenca entre alguns empreendedores é a percepcédo de envolver
e fechar grande parcerias. De acordo com Manuel, Jodo e Fernando. (2010):

E importante percebermos o que motiva verdadeiramente empreendedor a
assumir 0s riscos e a criar a sua nova empresa. As motivacoes para o em-
preendedorismo variam muito, mas algumas das principais sdo odesejo de
independia (ndo querer trabalhar para o outro e, ser o seu préprio patréo),
ganhar dinheiro, a procura por satisfagdo no trabalho, a realizacéo pessoal
e a observacdo de uma oportunidade interessante.

Empreender ndo € somente questdo de escolha mais talvez é uma forma
de suprir algumas necessidades financeira ou até mesmo um meio de fugir do
desemprego. Para Manuel, Jo&do e Fernando. (2010) o que fomenta o empreen-
dedorismo ndo € somente motivacao proprias, € uma forma de fugir do desem-
prego. Para Manuel, Jodo e Fernando. (2010)

Ninguém nasce empreendedor nem com genes empreendedores. Além de
motivagdes préprias, sobre a forma como querem dirigir a vida, ha também



fatores exdgenos, como a necessidade de ter fontes de rendimento com-
plementares ou uma situacéo de desemprego que conduzem ao empreen-

dedorismo.

Existem vérios fatores que contribuem para que uma pessoa comece a
pensar em empreender. Basta ter coragem e determinag&o para assumir riscos
para entrar nesse meio tdo concorrido. Segundo Manuel, Jodo e Fernando.
(2010):

Enunciar uma definicdo de empreender € uma tarefa complexa, dados os
inmeros elementos que esse conceito deve conter. [...] empreender € mo-
tivado pela necessidade de atingir algo, de fazer, de realizar e de ser inde-
pendente de outros. A palavra “empreendedor” provavelmente surgiu para
descrever as pessoas que “assumiam os riscos” entre compradores e ven-
dedores ou que “empreendiam” a tarefa de comecar uma nova empresa.

Muitos proprietérios de estabelecimentos de pequeno porte ndo acham
necessario fazer um planejamento, e questionam o porqué de fazer o plano de ne-
gocio, muitos ndo veem a sua importancia. Pois acham que ja conhecem e do-
minam o mercado em que estdo entrando. De acordo com Alexandre Luzzi.
(2011):

Em principio, quanto mais complexo e incerto for o mercado, maior a
necessidade. Em mercados mais previsiveis e estaveis, o planejamento
formal podera ser muitas vezes dispensando. Segundo Djalma, o propdsito
do planejamento pode ser definido como o desenvolvimento de processos,
técnicas e atitudes administrativas, as quais proporcionam uma situagao
viavel de avaliar as implica¢fes futuras de decisdes presentes em fungéo dos

objetivos empresariais que facilitardo a tomada de decis&o no futuro, de modo
mais rapido, e coerente, eficiente e eficaz.

As pessoas estdo buscando empreender cada dia mais, estado procurando ter
mais independéncia financeira, horarios mais flexiveis e néo ter um patrdo que con-
trola o tempo todo e buscam por liberdade, para colocar suas ideias em pratica. As
pessoas desejam empreender porque tem um sonho ou um plano de vida, que néo
se encaixa dentro das organizacdes o empreendedor ndo precisa se basear somente

nas condic¢des do pais. De acordo com Manuel. (2010):

Em que pesem as dificuldades de iniciar a propria empresa, sejam estas
do foro financeiro, cultural, institucional ou individual, muitos individuos de-
cidem empreender, e muitas novas empresas sdo constituidas todos os
dias em todo o mundo. Novas empresas sdo constituidas também indepen-
dentemente das condi¢cdes econémicas do pais, de periodos de recesséo,
dos niveis de inflacdo ou das taxas de juros, de caréncias varias no sistema
de infraestruturas e de uma probabilidade elevada de insucesso.

As oportunidades estdo em nosso redor o tempo todo, s6 que ndo basta



ter ideias e nao tirar do papel € preciso ter iniciativa, coragem e foco. A questao
€ entender a ideia e trabalhar nela, e se basear nas informacdes certas. Se-

gundo Manuel, Jodo e Fernando. (2010):

As novas empresas sdo baseadas em uma ideia de negécio e essa ideia
tem, frequentemente, origem em uma oportunidade que foi detectada, as-
sim é importante comecar por distinguir esses dois conceitos: oportunidade
e ideia de negécio. As novas empresas sao criadas por iniciativa de pes-
soas empreendedoras que estao dispostas a correr o risco a partir de uma
ideia, baseada na percepc¢éo de uma oportunidade. Uma boa oportunidade
deve possuir quatro qualidades essenciais: ser atrativa, duravel, estar dis-
ponivel no momento e local certos, e ser comportada em um produto ou
servico que adiciona valor ao seu comprador ou utilizador.

Usando a ferramenta certa toda estrutura do negdcio ficar4 mais clara, e isso
trard beneficios e agregara mais valor ao negocio. As informagfes adquiridas serédo
utilizadas para garantir que todos os envolvidos conhecam de forma nitida e melhor o
seu papel dentro de cada bloco que é representado no quadro. Para José Finocchio.

(2013):

Quando vocé preencher o Project Model Canvas com post-its, uma magica
acontecera: aquilo que estava obscuro ficara nitido. Fragmentos de infor-
mac¢édo armazenados nos reconditos cerebrais dos diversos stakeholders
irdo se cristalizar a sua frente. [...] Para que tudo isso aconteca é preciso
dar o primeiro passo, e na direcdo correta. Existem questdes de ordem fun-
damental que precisam ser respondidas primeiro.

Com os nove blocos representados no quadro, sera possivel ter uma no-
cdo completa das principais etapas do negécio assim, de fato ficara mais facil
mensurar a viabilidade do negécio. Podendo fazer uma analise de cada uma das
etapas sofrida no processo de implantacédo dessa ferramenta modelo de negécio
Canvas, sendo exibido de maneira visual ficara melhor distinguir o que fazer em

certas situagdes. De acordo com Gledson Mota. (2019):

Os nove componentes do Canvas cobrem as quatros principais areas de
um negécio: clientes, oferta, infraestrutura e viabilidade financeira. [...] A
ferramenta Canvas permite analisar o0 modelo de negécio que esta sendo
criado, remodelado, adaptado com o pensamento visual, que consiste em
usar desenhos para representar situa¢ées ou ideias. [...] e por ser uma fer-
ramenta visual, a Co criacdo é facilitada, permitindo que as pessoas nao
envolvidas, diretamente no negécio, possam ajudar na construcéo e analise
do modelo.

O modelo de negdcio Canvas tem sido uma ferramenta muito utilizada
para quem j& tem empresa e procura por inovacao serve como complemento e

para quem ainda ndo tem uma empresa porem deseja agregar valor ao negocio



geralmente optam em colocar em pratica 0 modelo de negécio Canvas. Segundo
Marcelo Severo. (2013):

Desenhar o Modelo de Negécio precede a elaboracéo do plano de nego6-
cios. E por meio de analise e reflexao sobre ele que sera possivel perceber
se ideia original tera validade, se todas as partes se encaixam formando
verdadeiramente um sistema, portanto, o modelo descreve a légica de cri-
acédo do negdcio, quer dizer, mostra que o raciocinio e a interconexdo das
partes fazem sentido. Nesse ponto, devera ser muito bem explorada a
guestdo da entrega e captura de valor.

O modelo de negocio Canvas sem duvidas que abrira um leque de con-
ceitos diferentes para inovar e clarear as ideias do negécio. Conforme Marcelo
Severo. (2013):

O modelo de Negdcio é uma das ferramentas mais utilizadas por empreen-
dedores e empresas, seja para iniciar um negdcio, seja para inovar em em-
presas ja constituidas. Com menos tempo para criar € muito mais clareza,
0 Quadro nos da a chance de verificar e corrigir, coloca em foco tudo que
€ mais importante e ajuda a descobrir elos que ndo teriamos percebido em
um longo texto descritivo.

O modelo de negécio Canvas tem uma forma bem pratica de simplificar esse
planejamento que antes s6 se conseguia essas informacdes através do plano de ne-
gocio que mais engessado. De acordo com Finocchio (2013):

Um plano de projeto é, antes de mais nada, uma construcao de hipoteses
sobre um cenario futuro e desconhecido. Ele se torna consistente justamente
pela integragdo que o compdem. [...] Um ponto bastante pratico € que a con-
fecgdo do Project Model Canvas ndo demanda nada que alguém n&o possua
a mao, num escritério: aqueles pequenos papeis adesivos conhecidos como
post-its e folhas para flip chart (formato Al).

Ao implantar o Modelo de neg6cio Canvas, existem perguntas que sédo impres-
cindiveis para que empreendedor entenda o planejamento do negdcio de forma clara
e objetiva as areas especificas de bloco. Essas perguntas sdo: Por qué? O qué?
Quem? Como? Quando? Quanto? Ainda de acordo com Finocchio (2013):

Sao perguntas que definem seu projeto de maneira que qualquer um entenda,

a resposta as perguntas antecessoras torna mais facil responder as sucesso-
ras. [...] Por que é a pergunta mais importante a ser respondida: ela definira

os valores que identificardo todos os envolvidos no projeto.

As perguntas tem que ser respondidas, e sdo de suma importancia para que o
empreendedor entenda quais passos a empresa tem que tomar para se alcancgar o

SucCesso.



2.1 EMPREENDEDORISMO NO BRASIL

Segundo o site portal da educacgdo, o empreendedorismo teve inicio no Brasil
na década dos anos 90, que foi quando o povo brasileiro esteve mais presente na
economia, onde também teve a entrada de fornecedores estrangeiros no mercado
brasileiro que regulavam os precos, esta fase contribuiu para que o pais voltasse a se
desenvolver.

De acordo com a revista Isto E, os jovens brasileiros est&o deixando de lado a
carreira profissional para obter mais independéncia, e se tornar donos do seu proprio
negocio. Esta descoberta foi feita através da pesquisa GEM 2017, que aponta o inte-
resse de jovens de 18 a 34 anos que desejam criar algo ou simplesmente inovar afim
de obter lucro os mesmos estdo sempre de olho nas necessidades do mercado.

Vérias pesquisas tem demostram pontos de vista diferentes sobre o empreen-
dedorismo mostrando tanto o lado positivo, quanto o lado negativo. De acordo com
Dornelas (2001). sdo os empreendedores que estédo eliminando barreiras comerciais
e culturais, encurtando distancias, globalizando e renovando os conceitos econdomi-
cos, criando novas relacdes de trabalho e novos empregos, quebrando paradigmas e
gerando rigueza para a sociedade. De acordo com a pesquisa do Global Entrepre-
neurship (2014):

O GEM 2014 levantou informacdes sobre conhecimento das pessoas sobre
a abertura de novos negécios, oportunidades e capacidades percebidas,
além do medo do fracasso. Foram também levantados os sonhos e desejos
das pessoas, particularmente a vontade de ter seu préprio negécio.

2.2 Conhecendo o modelo de Neg6cio Canvas

De acordo com site Meu sucesso (2014). O Modelo de negdcio Canvas dentro
de uma empresa que esta iniciando no mercado funciona de maneira de forma simples
e permiti saber sua real oportunidade no mercado. O (Buseniss Model Canvas), que
em portugués significa Modelo de Negocio Canvas foi inventado pelo o escritor e pes-
quisador suico Alexander Osterwalder, como suas pesquisas na Universidade de Lau-
same ele elaborou um método que incluia diversos modelos de negécio, ele contou
com a ajuda de alguns empreendedores e pesquisadores de 45 paises diferentes.

De acordo com Araujo e Zilber (2013) o Modelo de Negocio Canvas pode ser

aplicado em quaisquer empresas seja ela de pequeno ou grande porte, serve para
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qualquer empreendedor ou gestor que buscam desenvolver o seu negdcio ou aprimo-

rar 0s seus resultados e se manter no mercado.

Figura 1: Quadro ilustrativo do modelo Canvas.

A figura 1 demonstra o quadro do Modelo de negocio Canvas, e como as per-
guntas sdo importantes para o negdécio, que sao essas: Como? O que? Para quem?
Quanto e Quando? Sao importantes e devem ficar bem claras para que a aplicacéo

dessa ferramenta aconteca de forma eficaz.

MEU MODELO DE NEGOCIO Negécio: Criado por: Data:
Como? Para quem?
QD) )ﬁ. 4 AN
Parcerias Atividades Relacionamento Segmento de
Principais Principais com Clientes Clientes
Rede de Fornecedores AgBes importantes que sua Tipos de relagdo que uma Quem sé#o os clientes que
e parceiros que ajudam empresa deve realizar para fazer empresa estabelece com Clientes vocé pretende atender?
a sua empresa a funcionar seu Modelo de Negécios funcionar para conquisté-los e manté-los Eles tem um perfil especifico?
Como eles estdoagrupados?
Onde estéo localizados
Recursos Canais
Principais Como sua empresa se
Recursos mais importantes comunica e alcanga seus
exigidos para fazer o Modelo Clientes para entregar sua
de Negécios funcionar Proposta de Valor

Estrutura de Custos Receitas

Todos os custos envolvidos na operacdo Dinheiro que a empresa gera.
do seu Modelo de Negécios Quanto e como vocé vai receber dos clientes

Quanto?

BUSINESS MODEL GENERATION - www.businessmodelgeneration.com

Figura 1 — Fonte: BUSINESS Model Canvas: o primeiro passo para abrir a sua empresa. [S. |.: s. n.],
2018. Figura 1. Disponivel em: https://esagjr.com.br/business-model-canvas/. Acesso em: 30 out. 2019.
/

Na figura 2 fica ainda mais facil e claro de entender como funciona o Modelo
de negdcio Canvas na forma pratica, dentro do negécio. Todas essas perguntas de-
vem ser feitas pelos proprietarios das empresas, trazendo assim informacfes de
forma eficaz ajuda o empreendedor fica compreender onde estdo errando e como

evitar os erros.


https://esagjr.com.br/business-model-canvas/
https://esagjr.com.br/business-model-canvas/
https://esagjr.com.br/business-model-canvas/
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Parceiros-chave

Quem sdo seus
parceiros-chave?
Quem séo seus
fornecedores-chave?
Quais recursos-chave
adquirimos de nossos
parceiros?

Quais atividades
nossos parceiros
realizam?

Atividades-chave

Quais atividades nossa
proposta de valor requer?
Quais sdo nossos canais
de distribuicdo?

Como € o relacionamento
com o cliente?

Quais sédo as fontes de
receita?

Recursos-chave

Quais recursos-chave
nossa proposta de valor
requer? Canais,
relacionamentos, modelo
de receita?

Propostas de valor

Que valores entregamos
aos nossos clientes?
Quais problemas dos
nossos clientes
ajudamos

a resolver?

Que categorias de
produtos e servigos
oferecemos a cada
segmento de clientes?
Quais necessidades
dos clientes nds
satisfazemos?

O que/qual é o nosso
minimo produto vidvel?

Relacionamentos com
os clientes

Como nds conquistamos,
mantemos e aumentamos
nossos clientes?

Quais relacionamentos
com o cliente nés
definimos/temos?

Como esses
relacionamentos

estdo integrados no
nosso modelo de negdcio?
Qual é o custo envolvido?

Canais

Através de quais canais
nossos segmentos de
clientes querem ser
alcangados?

Como outras empresas
chegam até eles hoje?
Quais canais funcionam
melhor?

Quais canais s&o mais
eficientes em custo?
Como promovemos a
integragdo dos canais
com a rotina dos clientes?

Segmentos de
clientes

Para quem nés
criamos valor?
Quem sdo Nnossos
mais importantes
clientes?

Quais sdo nossos
clientes
tipicos/padrao?

Estrutura de custos

Quais sdo os custos mais importantes de nosso
modelo de negdcio?

Quais recursos-chave sdo os mais caros?
Quais atividades-chave sdo as mais caras?

Fontes de receita

Para qual proposta de valor nossos clientes estdo
dispostos a pagar?
O que eles estdo comprando/pagando hoje?
Qual é nosso modelo de receita?
Quais sdo nossas politicas de pregos?

Figura 2 — Fonte: Modelo de negdcio Canvas. DORNELAS, José

O modelo de negécio Canvas conta com nove blocos que integram o quadro

acima, logo abaixo sera explicado e que sao e como funcionam cada um deles.

e Propostade valor

A proposta de valor indica o porqué que o seu cliente ird comprar de vocé e nao

do seu concorrente, ela deixa claro em qual € o nivel de relevancia em que se encontra

0 seu produto/servicos para seu cliente. Segundo o portal administradores é possivel

afirmar, portanto, que a proposta de valor descreve a forma como uma empresa se

diferencia dos seus concorrentes e € a razao pela qual os clientes compram de uma

certa empresa, e ndo da outra. Conforme Osterwalder e Pigneur (2011). Os valores

podem ser quantitativos (ex.: preco, velocidade do servi¢o) ou qualitativos (ex.: design,

experiéncia do cliente).

e Relacionamento com o Consumidor
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O relacionamento com o cliente tem que ser o especial e agradavel para que o
cliente se sinta mais a vontade, e se diferencie dos demais concorrentes. Para fidelizar
0 seu cliente é preciso que haja a conquista do seu cliente, com as fidelizagbes do
mesmo sera possivel ampliar suas vendas e conquistar um mercado ainda maior se
seu o relacionamento com o cliente estiver for forte, e ele sempre confiara em seu
trabalho. De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011). Uma empresa precisa escla-
recer que tipo de relagéo precisa ter com cada Segmento de Cliente. As relagbes po-
dem se alterar desde os pessoais até as automatizadas.

e Canais

Para Osterwalder e Pigneur (2011). Os canais possuem diversas func¢des, ele
pode aparecer de varias maneiras para o cliente de forma a propagar conheci-
mento sobre os produtos/servicos que a empresa proporciona. Dentro do Canal
existem cinco fases quem sédo o conhecimento profundo do negdcio; avaliagdo
com ajuda dos clientes como um feedback do negdcio; compra como os clientes
adquirem os produtos; entregas como fazemos esse servico e pos-venda como
damos esse apoio para 0s nossos consumidores. Através dessas cinco fases os
clientes podem conhecer melhor o negécio e como acontecem todos 0S processos

propagandas, panfletagem, rede sociais e sites.

e Segmento dos Clientes

E importante para o empreendedor saber para quem realmente esta vendendo

0 seu produto/servi¢co, quem é seu publico-alvo e o que eles esperam do seu ne-

gocio. Sendo assim fica mais facil do empreendedor entender o mercado em que

esta se inserindo e quais decisfes ele deve seguir ou ignorar para atender da me-

Ihor maneira possivel seu publico-alvo. De acordo o portal o Analisa de modelo de
negocio (2019):

A fim de satisfazer as necessidades e interesses desses clientes, € impor-

tante que a empresa ou organizagao seja capaz de segmenta-los em grupos

por similaridade. Ou seja, esses grupos de pessoas terdo objetivos e interes-

ses em comum, comportamentos e necessidades semelhantes, além de um

perfil financeiro e social parecido. Dessa forma, fica mais facil que a compa-
nhia visualize e alcance cada tipo de publico
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e Parcerias-chave

Conforme Osterwalder e Pigneur (2011). Os parceiros-chaves séo aqueles que
vao agregar valor para o negocio, com uma combinacéo de visao e estratégica da
empresa. Esses parceiros podem contribuir na otimizagédo e economia da em-
presa, ajuda a reduzir os riscos e incertezas além de auxiliar na aquisicdo dos
recursos e atividades particulares da empresa. Sendo assim essas parcerias aju-

dam na infraestrutura da empresa e todos de alguma maneira saem ganhando.

e Recursos chave

De acordo com Osterwalder e Pigneur (2011) S&o os principais recursos que a
empresa precisa obter desde recursos fisicos, recursos intelectuais, recursos huma-
nos e recursos financeiros que estdo interligados para que todos os outros blocos
funcionem que maneira equilibrada. Esses recursos tanto podem ser comprados, alu-
gados ou adquiridos pela empresa. Ele ird permitir que a empresa tenha conhecimento

de mercado e sendo assim tudo isso sera agregado em sua proposta de valor.

e Atividades chave

De acordo com o portal analistas de modelos de negécio, a atividades chave é
a parte que envolvem ac¢des que serdo primordiais para empresa, e o que ela deve
fazer para conseguir alcancar seus objetivos. Ela fica responsavel por entender e
saber onde esta a proposta de valor, os canais de distribuicdo, relacionamento
com o cliente e a fonte de receitas da empresa e assim fazer com que tudo funci-

one bem.
e Fontes de receita
De acordo com o portal administradores.com (2019) a empresa precisa saber

0 quanto ela vai gerar de receita e quanto o seu cliente esta disposto a pagar pelo

seu produto/servico que estd sendo oferecido. Através de analises sera possivel
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avaliar os riscos e a viabilidade de suas escolhas seja elas por venda ou por em-

préstimos feitos pela a empresa.

Estrutura de custo

Nesta fase sera possivel saber quais os recursos que serdo utilizados e quanto
custara cada um deles para a empresa, ele visa descrever todos 0s custos que esta
envolvido no negocio. A estrutura de custos se subdivide entre custos fixos que sédo
agueles que a empresa tem que cumprir todo més salarios, alugueis, agua, energia
elétrica, telefone entre outros e custos variaveis que variam conforme o grau de ne-
cessidades como viagens ou alguma despesa inesperada. De acordo com Finocchio
(2013) uma gestéao eficaz prevé custos e estima um cronograma somente depois de
ter clareza sobre a causa que o projeto defende, sobre o produto que sera gerado, as

pessoas a serem alocadas para o trabalho, como seréo feitas as entregas, etc.

4 O NEGOCIO

Os doces trazem uma sensacédo de desejo e satisfacdo ao comer um doce, em
funcdo disto foi possivel notar caréncia de uma doceria artesanal na cidade que ti-
vesse um seguimento diferente. Hoje em dia os consumidores estdo a procura de
doces que tenham um toque mais suave e caseiro, onde os ingredientes utilizados
sejam mais naturais e de alta qualidade. A ideia de adentrar nesse nicho de mercado,
esta ganhando espaco entre os consumidores que almejam produtos de qualidade.

Na cidade de Leopoldina existem poucos empreendimentos que sejam volta-
dos para esse segmento de doces artesanais, ainda se tem o habito de fazer bolos e
tortas em panificadoras e docinhos com outras pessoas, que as vezes ndo passam
confianga para os seus clientes. Observando essa caréncia surgiu a ideia de trazer
uma doceria artesanal onde o lema é inovacgéo e qualidade tem que andar juntos, o
intuito deste negdcio é proporcionar para o cliente confianga no que esta consumindo,
sabores Unicos, e com uma pegada mais natural e artesanal.

A empresa ainda € pequena ndo tem ponto fisico e recebe suas encomendas
por telefone, aplicativos de mensagens e por midias social, inicialmente o foco da

empresa era somente fazer doces, porém hoje em dia esta tentando entrar em outra
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fatia do mercado mais no mesmo segmento fazendo bolos também.

5 APLICAGAO DA MODELAGEM DE NEGOCIOS DE CANVAS NA DOCERIA

De acordo com os objetivos expostos acima, foi aplicado na doceria artesanal
essa ferramenta de modelagem de Negocio Canvas, as informagdes levantadas foram
adquiridas através de uma entrevista com a proprietaria da empresa (Doceria Doce
Sonho), além das informagdes obtidas através de observagao participante. A doceria
artesanal funciona de forma informal desde de 2017, mais suas atividades foram
comecgar mesmo entre 2018 e 2019, antes era feito somente doces e tinha uma
proposta bem diferente de hoje.

De acordo com a proprietaria devido ao aumento da procura, surgiu a
necessidade de deixar o negdcio de uma maneira formal e mais organizada, para que
isso acontecesse era preciso confirmar antes se o negocio era realmente viavel um
investimento ainda maior no negécio.

A seguir a baixo o Modelo de negécio Canvas da doceria artesanal.

| Parceiros Chave Atividades Chave Propos
- Supermercados e rede de atacado - - Fabricagdo de doces, bolos - Prestagdo de servico de qualidade - - Atender as expectativas do cliente - - Usuarios das redes sociais -
Buffet - Material grafico - decorades e comuns Facilidade, agilidade na entrega - Produtos de qualidade - Comemoragdes em geral
Fornecedores de embalagens Inclusdo de delivery Personalizacdo dos doces e bolos -
Atendimento rapido
+ Adicionar post-it + Adicionar post-it
Recursos Chave | canais
- Atencdo com o cliente - Mao de - Redes sociais instagram e whatsapp
obra qualificada - Marketing boca a boca -

Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it

| Fontes de Renda

- Compra de matéria-prima - Manutengdo de - Pagamento em dinheiro ou por depdsito -
equipamentos - Gastos com utensilios - Maquina de cartdo

Investimentos cursos para qualificacio dos

colaboradores

+ Adicionar post.it B e I

Figura 3 — Fonte: SEBRAE
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Por se tratar de uma pesquisa bibliografica sobre a viabilidade da implantagao
da ferramenta, e de observacgao participante foi sugerido acima o Modelo de Negécio
Canvas na doceria artesanal. Segundo a proprietaria a intengdo de utilizar essa
ferramenta é para obter cada vez mais informagdes sobre o negécio almejando o
crescimento da empresa, e inovagao em seu negocio, se destacar dos demais e assim

alcancar mais estabilidade no mercado atuante e comprometimento com os seus

clientes.

Figura 4 Quindim doce feito na empresa. — Fonte: Autor préprio

6 CONCLUSAO

Tendo em vista todos os aspectos analisados e observados acima, esta
pesquisa analisou como a implantacdo do modelo de negocio Canvas impacta de
maneira positiva para qualquer empreendimento que almeja alcangar exceléncia no
mercado atuante e principalmente obter um conhecimento mais profundado de sua
empresa de uma doceria artesanal para a cidade. A empresa podera utilizar essa
ferramenta para se posicionar no mercado e assim se destacar dos demais
concorrente fazendo com que se consolide no mercado, e se atinja uma margem maior
de clientes que se espera.

A empresa busca por um espago de destaque maior no mercado de doces
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artesanais e por transformar o negécio mais acessivel e viavel, porém seu gestor
ainda nao tinha pensado como resolveria esse problema de falta de informagao sobre
seu negocio. Essa proposta de implantar uma ferramenta na empresa, que ajuda o
empreendedor entender melhor todos os processos que sdo necessarios para uma
empresa sobreviver de maneira saudavel, se desenvolver e se solidificar no mercado
veio como solugao de resolver os erros cometidos pelos empreendedores.

Conclui — se que é viavel implantar o Modelo de negdcio Canvas na empresa
pois, ira trazer melhorias e visédo estratégica para a empresa. A hipotese foi confirmada
pois, foi visto que é viavel a implantacdo do Modelo de negdécio Canvas em uma

doceria artesanal, que visa trazer somente melhorias para o negdcio.

ABSTRACT
This article presents points that are of paramount importance to any enterprise, de-
scribes the purpose of the research which is to understand through the Canvas busi-
ness model who the customers are and to analyze the environment in which the en-
terprise is inserting itself. The purpose of the research is that the entrepreneur can
understand what are the real needs of customers and pay more attention to the weak-
nesses and strengths of the business that can be considered potential threats to the
enterprise. This research aims to understand and work with business improvements
and aims to present a different proposal to the consumer, and the entrepreneur will
know if the business changes was well accepted by customers or not. This is a biblio-
graphic search, and to confirm what was said below this information was taken from
books, websites and articles to give the research credibility to the reader. All research
is geared toward making the entrepreneur understand how the nine blocks described
in the Canvas Business Model framework work, each of the nine parts as the value
proposition, customer relationship, channels, customer segment, key partnerships. ,
key resources, key activities, revenue sources, and cost structure and how they are

interconnected

Keywords:

Entrepreneurship, innovation, knowledge, organization.

REFERENCIAS



17

A historia do empreendedorismo. [S. 1], 5 jul. 2013. Disponivel em:
https://www.portaleducacao.com.br/conteudo/artigos/administracao/a-historia-do-
empreendedorismo/48798. Acesso em: 20 out. 2019.

ARAUJO, Jose Braz de; ZILBER, Silvia Novaes: Adocao de E-Business e mudancgas
no modelo de negdcio: Inovagao organizacional em pequenas empresas dos setores
de comércio e servigos. Gest. Prod., Sdo Carlos, v. 20, n. 1, p. 147-161, 2013

Atividades-chave. [S. 1], 10 maio 2019. Disponivel em:
https://analistamodelosdenegocios.com.br/atividades-chave/. Acesso em: 27 nov.
2019.

CANVAS - Atividades Chave - Parte 7. [S. I], 17 abr. 2019. Disponivel em:
https://administradores.com.br/artigos/canvas-atividades-chave-parte-7. Acesso em:
27 nov. 2019.

CANVAS - Fontes de receita - Parte 5. [S. [], 17 abr. 2019. Disponivel em:
https://administradores.com.br/artigos/canvas-fontes-de-receita-parte-5. Acesso em:
27 nov. 2019.

Canvas: o0 que é e para que serve [S. /], 04 jun. 2019. Disponivel em:
https://administradores.com.br/artigos/canvas-o-que-e-e-para-que-serve. Acesso em:
20 jun. 2019.

Cartilha: O quadro de modelos de negdcios: Um caminho para criar, recriar e inovar
em modelos de negocios. [S. L], 2013. Disponivel em:
http://www.bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/b
€606c09f2e9502¢51b09634badd2821/$File/4439.pdf. Acesso em: 20 jul. 2019

CASAS, Alexandre Luzzi Las. Plano de marketing. Sao Paulo: Atlas 2011.

Cresce numero de jovens empreendedores no Brasil: Subiu de 50% para 57% a
participacao de pessoas entre 18 e 34 anos que tém negdcios em fase inicial em 2017.
[S. ], 25 maio 2018. Disponivel em: https://istoe.com.br/cresce-numero-de-jovens-
empreendedores-no-brasil/. Acesso em: 10 nov. 2019.

DORNELAS, José Carlos Assis. Empreendedorismo: transformando idéias em
negocios. Rio de Janeiro: Campus, 2001.



18

DORNELAS, José Carlos Assis. Empreendedorismo Corporativo. Rio de Janeiro: El-
sevier 2003.

Empreendedorismo na Regido Sudeste do Brasil. Global Entrepreneurship Monitor, [S.
L], p. 10, 1 Maio 2014. Disponivel em:
https://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/Estudos%20e%20Pesquisas/g
em%202014_sudeste.pdf. Acesso em: 27 nov. 2019.

FERREIRA, Manuel Portugal; SANTOS, Joao Carvalho; SERRA, Fernando A Ribeiro:
Ser Empreendedor. Sdo Paulo: Saraiva 2010.

GIL, Anténio Carlos. Como elaborar projetos de pesquisa. Sao Paulo: Atlas, 2008.

GONCALVES, Victor. O que é o Canvas e como utiliza-lo?. [S. |.], 10 jan. 2018.

JUNIOR, José Finocchio. Project model canvas. Sao Paulo: Campus, 2013

MOTA, Gleison. CANVAS: O que € e para que serve?. [S. |.], 17 abr. 2019.

OLIVEIRA, Djalma de Pinho Reboucas de. Planejamento Estratégico. S&o Paulo:
2007.

O que é o Canvas e como utiliza-lo? [S. I], 10 jan. 2018. Disponivel em:
https://www.voitto.com.br/blog/artigo/o-que-e-o-canvas. Acesso em: 20 jun. 2019.

OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves. Business modelgeneration -
inovagdoem modelos de negdcio: um manual para visionarios, inovadores e
revolucionarios. Rio de Janeiro: Atlas Books, 2011

OSTERWALDER, Alex. Alex Osterwalder, o empreendedor. Empreendedorismo, [S. /],
p. 01, 8 ago. 2014. Disponivel em:
https://meusucesso.com/artigos/empreendedorismo/alex-osterwalder-o-
empreendedor-170/. Acesso em: 27 nov. 2019

PEREIRA, José Matias. Metodologia pesquisa cientifica. Sdo Paulo: Atlas, 2016.

PIMENTA, Marcelo Severo. O quadro de modelo de negdcios: um caminho para criar,
recriar e inovar em modelos de neg 6 cios, 2015.



19

Segmentos de Clientes. [S. [], 18 abr. 2019. Disponivel em:
https://analistamodelosdenegocios.com.br/segmentos-de-clientes/. Acesso em: 27
nov. 2019.

VERGARA, Sylvia Constant. Projetos e relatérios de pesquisa em administragao. Sao
Paulo: Atlas, 2006.



A — Lista de figuras
Figura 1 llustracdo modelo de negocio CANVAS
Figura 2 Explicacdo modelo de negdécio CANVAS

Figura 3 Modelo de negécio CANVAS da empresa

20



21

B — Anexo

_ Parceiros Chave A _ Atividades Chave _ Proposta de Valor _ Relagdo com o Cliente _ Segmentos de Mercado

- Usuarios das redes sociais -

- Fabricacio de doces, bolos
Comemoracdes em geral

decorados e comuns

+ Adicionar post-it

+ Adicionar post-it

_ Recursos Chave _ Canais

- Atencdo com o cliente - Mo de
obra qualificada

+ Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it

+ Adicionar post-it

_ Estrutura de Custos _ Fontes de Renda

+ Adicionar post-it

+ Adicionar post-it



