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RESUMO: Empreendedorismo, inovagio planejamento estratégico, marketing, sio o
carro chefe para a criagdo e administragio de qualquer empresa ou projeto. Para tanto,
neste artigo descreve-se como que essa estrutura pode ser compreendida, através de
ferramentas que facilitam a visualiza¢do do negdcio e, portanto, viabilizam decisdes mais
assertivas para um projeto de empreendimento. S3o apresentadas duas ferramentas
utilizada para a estruturagio de um negécio, o Business Model Canvas e o Brain Model
Cavas, aplicadas na formatagio de um projeto de treinamento para liderancas. Com a
utilizagio destes instrumentos, fica evidente de contribui¢io do Brain Model Canvas para
identificar e melhor conhecer o potencial consumidor, j4 o Business Model Canvas para a
estruturagio da proposta de valor do negécio como um tudo.

Palavras-chaves: Empreendedorismo. Planejamento estratégico. Planejamento estratégico
em marketing. Inovagdo. Business Model Canvas. Brain Model Cavas.

. INTRODUCAO

Existem vérias ideias de novos negdcios em que as pessoas se empenham para
aplicar, porém apés a (boa) ideia, um passo, por vezes, dificil de ser dado, ¢ a estruturagio
do novo negécio. Como se faz, de onde se parte, quais as bases que devo considerar, e
como ser objetivo ao mesmo tempo? Quais os desafios que o mercado apresenta? Como
transformar a ideia em algo concreto? Como, por exemplo, uma proposta de prestagio de
servico de formagio em lideranga, onde temos um mercado abarrotado de ofertas e ao
mesmo tempo necessitado. Como chegar no consumidor e mostrar seu diferencial?

Para facilitar o desenvolvimento de novos negécios ou mesmo melhoria de negécios

ja disponiveis no mercado, h4 diversas ferramentas de planejamento, cada uma com sua
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especificidade e aplicabilidade. Este trabalho se propde a analisar as ferramentas de
estruturacdo de negdécios Business Model Canvas e Brain Model Canvas, a partir de
aplica¢des em um programa de treinamento para lideres, o que proporcionara explorar a
possibilidade de lancamento desta ideia de negécio no mercado.

Foram selecionadas estas duas ferramentas porque o Business Model Canvas
permite uma visio ampla do negécio, enquanto o Brain Model Canvas orienta para uma
melhor compreensio sobre a relagdo entre o produto ou servigo ofertado e seus respectivos
consumidores.

Desenvolveremos sobre o questionamento que norteia nossa pesquisa, que se refere a
quais as diferencas e contribuicdes praticas que as ferramentas de estruturagio de negdcio
possuem.

A metodologia que adotamos de pesquisa é qualitativa, composta por revisio
bibliogréfica e estudo de caso da aplicagdo de duas variacées do método Canvas em uma
ideia de negécio de treinamento de lideres.

O artigo aborda empreendedorismo, para compreender o contexto de utilizagio das
ferramentas e ao publico que ela objetiva servir, inovagio nos negdcios, para a
compreensio da utilizacdo das duas abordagens do Canvas como algo continuo no
negdcio, planejamento estratégico, que se utiliza diretamente das ferramentas e encerra-se

com a andlise de utilizac¢do delas.

2. METODOLOGIA

A presente pesquisa apresenta uma abordagem qualitativa, composta por revisio
bibliogréfica e estudo de caso da aplicagdo de duas variacées do método Canvas em uma
ideia de negécio de treinamento de lideres. Para alcancar o objetivo proposto, foram
levantados dados qualitativos e submetidos a anélise pela revisio tedrica que o pesquisador
trouxe sobre o tema referido.

A obtencio de dados foi feita através da aplicagdo das variagdes do método Canvas
na ideia de negécio de formacao de lideres que o pesquisador tem.

A partir da anilise comparativa das duas varia¢des do método Canvas, foram
apresentados os elementos que melhor se adequam ao tipo de negécio utilizado no estudo

de caso.
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3. FUNDAMENTACAO TEORICA
3.1 Empreendedorismo
Para conceituar empreendedorismo, buscamos no site oficial do Sebrae-SC, onde

Bueno (2019) que trouxe a definigio:

Empreendedorismo ¢ a capacidade que uma pessoa tem de identificar problemas
e oportunidades, desenvolver solucdes e investir recursos na criagdo de algo
positivo para a sociedade. Pode ser um negécio, um projeto ou mesmo um
movimento que gere mudangas reais e impacto no cotidiano das pessoas.

Sendo assim, toda agdo de executar algo novo, que seja benéfico ao meio, é uma
forma de empreender, gerando rendimentos de qualquer espécie ou forma.

Para a Endeavor (2020): “Empreendedorismo é a disposi¢io para identificar
problemas e oportunidades e investir recursos e competéncias na criacio de um negdcio,
projeto ou movimento que seja capaz de alavancar mudangas e gerar um impacto
positivo”.

O empreendedorismo est4 diretamente ligado a visdo do empreendedor (aquele que
empreende). Esta visio é interligada com o comprometimento de inovacio do
negécio/projeto.

Aquele que empreende é chamado de empreendedor e aqui colocaremos o perfil
desta pessoa, segundo Bedé (2016): “Um empreendedor é um realizador que coloca em
prética novas ideias, por meio de criatividade. Isso muitas vezes significa mudar tudo o
que ja existe”.

No Brasil o indice de empresas que fecham em pouco tempo de vida é altissimo, se
comparados a outros paises mais desenvolvidos. Segundo Bedé (2016), 23,4% das empresas
abertas entre 2008 a 2012 no Brasil, fecham em dois anos. Este pode ser um indicio de falta

de planejamento adequado para o negécio.

3.2 Planejamento Estratégico

Buscamos compreender o que é um planejamento estratégico e autores como

Andion e Fava (2002, p.27,) nos auxiliam:

O planejamento estratégico é um importante instrumento de gestio para as
organizagdes na atualidade [...] tendo como objetivo fornecer aos gestores e suas
equipes uma ferramenta que os municie de informacdes para a tomada de
decisdo, ajudando-os a atuar de forma pré ativa, antecipando-se s mudangas que
ocorrem no mercado em que atuam.
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Planejamento estratégico é fundamental para estruturar modelos de negdcios,
definindo elementos como o publico a que se deseja alcancar. Com a base bem estruturada,
podemos tornar o negdcio mais pronto para a venda e minimizar as chances de
fechamento, para, desta forma, nio fazer parte da estatistica trazida por Bedé (2016) no
tépico anterior.

Segundo Drucker “planejamento estratégico é um processo continuo e sistemdtico
de tomada de decisdes que envolvem riscos controlados, ao se conhecer o possivel futuro
contido, medicio de resultados obtidos em confronto com os esperados e controle das
atividades viabilizadoras” (DRUCKER apud BRITO e FURTADO, 2016, p.3). Temos o
planejamento estratégico como uma ferramenta que nos permite mensurar a amplitude do
negdcio, suas possibilidades e riscos envolvidos, para dar base e sustentagio futura, o que
envolve revisitar tal planejamento constantemente, a fim de manté-lo vigente.

Brito e Furtado (2016) ddo indicios de como comegar a executar um planejamento
estratégico, por meio de trés etapas: “primeiro: O que este negécio realiza, o que ele faz ou
oferece? Identifica as estratégias e suas finalidades; segundo: O que acontece no mercado
que estd inserida? Visando seus pontos fortes e fracos; e terceiro: O que deve-se fazer a
partir dessas informacg&es?”.

Estes questionamentos d3o o direcionamento para a conducio do negécio. Apds
termos propriedade sobre as respostas, podemos iniciar as pesquisas que serdo necessérias
para a criacdo da estruturacio do planejamento estratégico, que é um mapeamento do
negdcio, dos clientes e das possibilidades que envolvam o negécio, tai como a missdo, a

visdo e o objetivo da estratégia da empresa.

3.3 Planejamento Estratégico de Marketing

Quando juntamos os temas de planejamento estratégico com marketing,
adentramos uma das 4reas do negécio que estd diretamente ligado ao cliente, em como
7 ’ . . « ~
acessd-lo. Para este contetido Seitz presta-nos seu conceito sobre o tema: “poderdo
contribuir para o aperfeicoamento das propostas de plano de negécios, reforcando seus
vinculos com seus respectivos mercados, arena final do embate que premiard os

vencedores com sua conquista e fideliza¢do” (2005, p.92).
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O marketing do produto ou servico serd realizado durante a estruturagio do
negdcio, comecando a pensar as formas de acesso ao cliente. Portanto, como divulgar e a
quem o fazer sio uma de suas necessidades, para evitar trabalhos desnecessarios e procurar
ser mais assertivo na relagdo marca-consumidor.

O marketing, juntamente com o planeamento estratégico, possibilitard pensarmos
a forma que o cliente enxerga o negdcio, e quais os beneficios que ele obterd na compra do
produto ou servico, mas, para isso, deve-se investigar muito bem a necessidade existente
no cliente. Se ela ndo é explicita, deve-se pensar de que forma clarificar a necessidade do
cliente.

Sendo assim, o planejamento estratégico tem um foco maior na gestio da empresa,
o planejamento do negécio em si, enquanto o marketing dard mais luz na relagio que se
pretende estabelecer com o cliente. Saber como o cliente percebe a empresa, a fim de
entregar mais que uma satisfacdo utilitdria para ele e sim transformar esta relagio numa

paixdo pela marca.

3.4 Inovagdo nos Negdcios

A inovagdo, segundo Fonseca e Faria (2014, p.374), “trata-se de um construto
complexo, com diferentes concep¢des, dimensdes e contextos de aplicagio que, por
consequéncia, é compreendido sob diferentes abordagens tedricas em virios campos do
conhecimento, ramos de atividade e setores industriais”.

Na fusio destes conceitos, podemos entender que diante da obtencio de uma
estratégia que seja mais adequada a nosso segmento, e visando o cliente como o principal
fator de nossos negécios, podemos assim ter um resultado mais assertivo.

Para a obten¢do da inovagdo, o mercado dispde de uma série de ferramentas. Nos
tltimos tempos o Design Thinking tem sido uma das mais aplicadas. Trata-se de uma
ferramenta para a obtencdo de ideias de novos negécios ou mesmo de melhoria de
negdcios j4 existentes. A partir dela, simplificou-se o processo de inovacio, além de
reforcar a necessidade de inovar que todos os negécios tém.

O autor Vianna, (2012, p. 13) diz que “o design como disciplina tem por objetivo

maximo promover bem-estar na vida das pessoas”. Quando pensamos em vender algum
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produto ao consumidor, devemos pensar em Sseu bem estar também. ISSO (o] faré ter

interesse em adquirir o produto oferecido.

3.5

Business Model Canvas

O Business Model Canvas é uma ferramenta de criagio ou melhoria de negdcios.

Ela tem a finalidade de compreender quais sao as melhores formas de estruturar um

empreendimento.

O inventor desta ferramenta é Alexander Osterwalder. Segundo a pagina Startupi:

Ele é suico e viajou o mundo para afinar com mais de 400 empreendedores a
ferramenta que ele consolidou: o Canvas do modelo de negécio, explicado no
livro Business Model Generation. A metodologia vem sendo adotada mundo
afora e figura entre as mais recentes e profundas inovagdes no que diz respeito a
como abordar novos produtos e negécios.

Brito e Furtado (2016, p.4) dizem que o Canvas “é uma ferramenta que possibilita

uma leitura unificada sobre modelos de negécio abordando quatro areas principais de

qualquer negécio: Cliente; Oferta; Infraestrutura e Viabilidade Financeira”.

De forma resumida, o Canvas funciona da seguinte maneira:

No livro, Osterwalder e Pigneur introduzem uma ferramenta facilitadora
denominada O Quadro, em que dividem as principais 4reas de um negécio
viabilidade

econdémica/financeira) em nove componentes: Proposta de Valor, Segmento de

(clientes/usuérios, produtos/servigos, infraestrutura e
clientes, Canais, Relacionamento com Clientes, Fontes de Receitas, Recursos
principais, Atividades principais, Parcerias Principais e Estrutura de Custos.
Cada um dos nove blocos envolve uma ou mais 4reas da empresa, facilitando, de
uma forma visual, enxergar as relaces entre os blocos e, consequentemente, a
atuagdo de cada um deles visando i entrega de valor para o cliente (Enachev e

Kaminski, 2014 p.3).

Quadro 1
e, i | Advidsdercburelf | Umpentade O | R e [ e A
Pricipas @ s "~
Uit e Custo \, TFontes e Rooviia \/\
Fonte: Dicionario Financeiro (2019).
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A ordem de preenchimento dos quadrantes segue uma légica de eficicia e de
sustentabilidade para o negécio. Primeiro o segmento do cliente, identificando assim quais
os interesses e necessidades do cliente. Depois a proposta de valor, seguida pelos canais e
relacionamento estabelecido com o cliente, averigua todas as possibilidades de fontes de
receita, passando para os parceiros principais que possui no processo as atividades chave a

ser desenvolvida, os recursos principais necessirios e finalmente a estrutura de custos.

3.6 Brain Model Canvas

O Brain Model Canvas é uma variacio do Business Model Canvas. Esta
ferramenta busca identificar quem é o consumidor e como este percebe o produto ou
servigo a sua disposi¢do. Inicialmente sua aplicabilidade foi proposta para a compreensio
deste relacionamento marca-consumidor em redes sociais, mas pode ser expandido para

outros ambientes. Segundo Biava (2017, p.51):

Esse é o primeiro modelo neurocientifico do Brasil para gestdo dos estados
emocionais de usudrios de redes sociais, seu foco esti direcionado a todos os
empreendedores digitais que almejam resultados com maior eficiéncia e retorno
em seus negécios por meio do uso das redes sociais como uma ferramenta de
vendas e relacionamento. E um modelo mental de concepgio de ideias composto
por onze blocos que ao serem preenchidos e analisados geram conexdes ente cada
bloco e estratégia por meio da aplicagdo neuromarketing.

Quadro 2

CANAL DE VALOR ;f’
w

PESADELO = RECOMPENSA @

Fonte: Marcelo Peruzzo (2019).
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Para esta tabela, existe um olhar principal que é o cliente, o preenchimento se d4 de
fora para dentro, identificando assim as ac¢8es principais que devem ser tomadas no amago

do negécio.

4. CASO
4.1 Aplicagdo do Business Model Canvas
A ferramenta Business Model Canvas foi aplicada na ideia de negécio de fornecer
um servico de formacido de lideres, conforme descri¢do sintetizada abaixo, que se encontra

na ordem solicitada pelo instrumento.

(1) SEGMENTOS DE CLIENTES

v' Lideres/gestores de pessoas e aspirantes a gestdo

Este servico objetiva fornecer aos lideres/gestores de pessoas, e aspirantes a gestio,
uma forma mais eficaz de trabalhar com pessoas. Os resultados dos trabalhos se dardo por
intermédio da qualidade da relagdo que o gestor estabelece com o grupo e a facilitacio da
relagdo entre os membros do grupo. Portanto, o piblico almejado sdo pessoas que estejam
em processo de qualificacio de sua forma de gerir.

Tendo em vista que a producido, ou o resultado do servico, em quantidade e ou
qualidade s3o prioridade no mundo coorporativo, a real consciéncia do papel de um gestor
serd (por vezes) muito mais importante do que a forma em que o grupo se encontra.
Gestor é um agente de relacdes humanas. Se este conceito nio estiver claro a quem se
propde estar a frente de uma equipe, possivelmente os resultados nio serdo os almejados,
pelo menos nio sem uma grande dose de estresse. Fator este que poderia ser amenizado

com uma Stima gestdo e, em segundo plano, o conhecimento técnico necessério.

(2) PROPOSTA DE VALOR

A proposta de valor do produto que estamos oferecendo ao nosso cliente é a
melhora em sua capacidade de gerir pessoas, de estar em grupo e de facilitar a relagio do
grupo afim de alcangar os resultados esperados, através do método Lider Servidor com
uma visio humanista Rogeriana. Esta pessoa ird poder vivenciar um contetdo que

propicie uma ampliagdo de consciéncia de si e do grupo. Algo que distingue de outras

Revista ibero-americana de Humanidades, Ciéncias e Educacao. Sao Paulo, v.7.n.12.dez. 2021.
ISSN - 2675 — 3375

1600



. Revista Ibero- Americana de Humanidades, Ciéncias ¢ Educacio- REASE

formacdes, pois a ampliacio de consciéncia é diferente do que adotar uma filosofia, é

poder identificar, modificar e adequar a prépria filosofia de cada grupo.

(3) CANAIS

O servigo serd entregue no molde de formacio de conhecimento intelectual e
vivencial para que o participante obtenha o conhecimento e possa comecar a treinar suas
habilidades no grupo de uma forma mais consciente.

Para isso, serio coordenados encontros imersivos, em locais distintos, mas que

propiciem tal mergulho do participante nos desafios da lideranca.

(4) RELACIONAMENTO COM CLIENTES

v" Redes sociais

v' Parceria com empresas
v Associacio comercial
v' Site de inscrigdo

Vrios sio os meios que podemos entrar em contato com pessoas interessadas, as
midias sociais hoje sio nossas principais ferramentas. Realizando todo um trabalho de
criagio de materiais para a divulgacdo, podemos chegar mais préximo do ptblico que
deseja tal formacio. E, claro, com contatos diretos a associacdes organizacionais.

v Auxilio no desenvolvimento pessoal em lideranga Servidora através da
: A b4 ’ .
convivéncia entre o grupo. Continua consultoria.
v" O acompanhamento se dard por contatos realizados tanto dos formadores
quanto dos formandos.

Como a proposta é auxilio 4 gestores exercerem a gestio de uma forma mais
préxima do ideal, trazemos em nosso método, com auxilio da teoria Rogeriana, uma forma
mais pessoal de lidar com as pessoas, como diria Rogers: Mais auténtica. N3o no sentido
de falar o que vem 4 mente, mas em compreender seus préprios sentimentos e auxiliar a
equipe a compreender o préprio sentimento ou sentido que estdo dando a tarefa ou a

execugio da mesma e o papel de cada um, e do grupo como o diferencial neste trabalho.
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(s) FONTES DE RECEITA

A fonte de receita se dd pela venda de inscricio do programa de formacio de
lideres, estes poderdo ser vendidos no valor a vista, ou mesmo em parcelas. H4 também a
possibilidade da venda de livros do idealizador do programa no local do evento, que

permeiam ou colaboram para a compreensdo dos assuntos do workshop.

(6) RECURSOS PRINCIPAIS

v Conhecimento do contetdo
v' Método
v Livros,
v Materiais de comunicagio
v" Outros materiais tecnolégicos que houver.
E principalmente a vivéncia de cada integrante.
Com a continuidade das formacGes e ampliagdo do negécio, ha a possibilidade de
realizar treinamentos com alguns profissionais, que j4 tenham uma certa formacio e
aptiddo para este formato de workshop, para que possam nio sé auxiliar, conduzindo

grupos de formagio de lideres, ampliando assim a capilaridade do negécio.

(7) ATIVIDADES-CHAVE

v Marketing em midias sociais e parceiros
v' Preparacio do local do evento
Aqui engloba-se todas as atividades realizadas pelo formador e ou equipe de

formacdo.

(8) PARCERIAS PRINCIPAIS

v Empresas
V' Associagdes organizacionais
As divulga¢des serdo feitas através de parceiros que tenham interesse em ajudar

seus gestores.
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(9) ESTRUTURA DE CUSTO

v" Local e estrutura do evento
v Comunicagio para a venda do servigo
Toda realizacdo de eventos possui custos, estes custos devem ser mensurados para

que o evento seja vidvel aos participantes e rentivel aos formadores.

4.2  Aplicacdo do Brain Model Canvas

A ferramenta Brain Model Canvas foi aplicada na ideia de negdcio de fornecer um

servigo de formagdo de lideres, conforme descri¢io sintetizada abaixo.

BIOLOGIA ALVO

Pessoas que exercem, desejam ou necessitam exercer o papel de lideranca, acima de
25 anos de idade, vindo de qualquer regido do Brasil e que queiram se desenvolver na arte

de estar com grupos ou responsavel por um.

IMPULSO

A busca de uma melhoria na gestio, percebendo a necessidade de ampliar o
relacionamento com a equipe e entre a equipe, o workshop servird como uma base para

iniciar a constru¢io de relacSes mais saldidveis e mais eficazes para a equipe e seus

trabalhos.

PESADELO

Estar A frente de um grupo e nio saber como engajar os integrantes nos objetivos
da empresa, apresentar alternativas de crescimento profissional e ainda construir um

ambiente saudivel

INSATISFACAO

Nio conseguir exercer lideranca.
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DESEJO

Ser um excelente lider.

FRUSTRACAO

Investimento em formacdes de lideranga que nio tragam resultado.

SATISFACAO

Ser reconhecido pelos parimetros da empresa como lider inspirador e

transformador.

VETOR

O cliente vai acessar as divulgacdes do evento pelas redes sociais, também pelas

divulgacSes nas empresas e associagdes parceiras.

CANAL DE VALOR

Empresas parceiras. O acesso via recursos humanos pode trazer mais seguranca
para quem busca o servico, bem como potencializar o conhecimento do programa pelo

publico-alvo.
RECOMPENSA
Melhor desempenho profissional, ascensio profissional.

4.3 Comparacgio das Ferramentas

A leitura do contetdo de cada quadrante das ferramentas, assim como est4 disposta
neste artigo, torna os instrumentos confusos e um tanto ilegivel como um planejamento
estratégico de negdcio, o que evidencia a necessidade da utilizacdo dos quadros, para
tornar a compreensio mais possivel.

Também se faz necessirio identificar a sequéncia de leitura dos quadrantes, assim

como pede cada ferramenta, de forma a permitir melhor visdo do negécio.
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Diante das aplicacSes realizadas, pareceu mais interessante que a ferramenta Brain
Model Canvas seja a primeira a ser desenvolvida, pois ela dard uma ideia mais préxima de
quem ¢é seu potencial cliente, o que ele sente e deseja receber como produto ou servico.

Apbs a visualizagdo e (vamos chamar aqui de) conscientizagio do seu potencial
cliente. Comegamos a criagdo da tabela Business Model Canvas, que dard uma visio mais
funcional de como seu negécio podera funcionar num todo.

As duas ferramentas possuem uma légica de construgio, ambas tem por esbogo os
mesmos principios, primeiro, ver vocé, ver suas ideias, seus sentimentos e sua proposta,
depois, ver o cliente, saber o que ele precisa, o que ele necessita, o que ele quer,
seguidamente vemos o valor que vocé tem a oferecer, que s6 pode ser mensurado olhando
para vocé e o cliente, apds isso vemos o mercado e vemos o funcionamento de todo o
negocio.

Por fim, é importante usar as ferramentas sempre que necessite estruturar um
negdcio ou projeto. A esséncia e a vitalidade de seu negdcio serd vocé seu cliente e a
relagdo que vocé estabelece com ele. As ferramentas serdo uteis na visualiza¢io do todo.

Ambas as ferramentas possuem limita¢des quanto ao campo de visdo do negécio, a
ferramenta Business Model Canva foca muito na estrutura do negécio, tem um olhar
menos amplo sobre o cliente e seus interesses. O Model Brain Canvas, no entanto, tem o
foco quase que completamente sobre o cliente, sem estrutura do negécio. Para tal, ambas

sdo necessdrias e complementares.

CONSIDERAGOES FINAIS

Confusio, frustragio, e conscientizagio, sdo as trés palavras que melhor definem os
sentimentos mais fortes vividos por mim no processo de criagio deste artigo. A confusio
iniciou-se por estar em um universo diferente dos quais estou acostumado, a forma de
pensar diferente das minhas vivéncias enquanto profissional da psicologia. por nio estar
tdo fluido, nisto, como achei que estaria antes de iniciar o desenvolvimento desta
proposta. Foi para mim um processo penoso em questdo de me comunicar sobre algo que
ainda ndo sabia palpavelmente e n3o possuia as inclina¢des linguisticas da 4rea

(inclinacdes essas que ainda hoje nio possuo). Por fim conscientizagdo, pois hoje, tudo
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estd mais facil de compreender, a compreensio do funcionamento de minha proposta de
negécio j4 nio me é mais um enigma (mesmo considerando-me com pouco conhecimento)

Sendo assim, sinto que este conteiiddo, muito bem orientado, é de grande valia para
minhas aspira¢ées. Tenho uma ideia mais clara do que quero, do que posso oferecer e de
como fazer isto de uma forma mais eficaz.

No fim de tudo, as préprias ferramentas, vem de encontro com meu processo de
vida e com a forma como trabalho. Uma busca constante em compreender o ser humano e
permitir que, através de minha presenga, ele possa se ver, com um novo olhar, e perceber
em si a capacidade humana que sempre estid nele, mesmo que as vezes nio enxergue.
Portanto, técnicas, ferramentas ou métodos, vem para nos servir e assim devem-se ser

tratadas.
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