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MODELO DE NEGOCIQ: UM ESTUDO COM MICROEMPREENDEDORES
INDIVIDUAIS DE SALOES DE BELEZA NO MUNICIPIO DE PATOS-PB

Ivanice Carneiro da Silva Candeia*

RESUMO

O Microempreendedor Individual (MEI) é uma modalidade empresarial criada a partir da Lei
Complementar n°® 128/2008, tornando-se popular na Ultima década por possibilitar a
legitimacdo de vérias classes de profissionais autbnomos e profissionais liberais, dando-lhes
um formato juridico e porte empresarial; esta lei passou a vigorar no ano de 2009. Este estudo
tem como objetivo principal investigar quais os Modelos de Negocios utilizados por
Microempreendedores Individuais de saldes de beleza na cidade de Patos-PB na gestdo de
seus negocios. A metodologia desta pesquisa se caracteriza como um estudo de caso, de
natureza qualitativa, sob a perspectiva exploratoria. Constatou-se que 0s
Microempreendedores Individuais apresentam fragilidades no tocante a gestdo empresarial de
seus empreendimentos, mediante analise das respostas obtidas pelo roteiro semiestruturado.
Sugere-se que a implementacdo do Business Model Generation Canvas é adequado para uma
gestdo mais eficiente destes empreendimentos, tendo em vista sua facil compreensdo e
usabilidade.

Palavras-Chave: Microempreendedor Individual. Modelo de Negdcios. Saldo de Beleza.

ABSTRACT

Individual Microentrepreneur (MEI) is a business modality created from Complementary Law
128/2008, becoming popular in the last decade because it allows the legitimation of various
classes of self-employed and liberal professionals, giving them a legal format and size.
business; This law came into force in 2009. This study aims to investigate which Business
Models are used by Individual Microentrepreneurs of beauty salons in the city of Patos-PB in
the management of their business. The methodology of this research is characterized as a
qualitative case study from an exploratory perspective. It was found that Individual
Microentrepreneurs present weaknesses regarding the business management of their
enterprises, by analyzing the answers obtained by the semi-structured script. It is suggested
that the implementation of Business Model Generation Canvas is suitable for a more efficient
management of these enterprises, considering its easy understanding and usability.

Keywords: Individual Microentrepreneur. Business model. Beauty salon
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1 INTRODUCAO

No Brasil, foi a partir da promulgagédo da Lei Complementar n° 128/2008 (BRASIL,
2008) que diversos profissionais auténomos ou profissionais liberais vislumbraram
transformar suas atividades comerciais em atividades empresariais, na modalidade de
Microempreendedor Individual (MEI). Somente em julho de 2009 a referida legislacédo entrou
em vigor, possibilitando a esses profissionais a regularizagdo de seus empreendimentos, com
a ressalva de que estes sejam proprietarios das referidas empresas, ndo exergcam atividade
profissional no Servico Publico Federal e, ndo tenham vinculo (titular, sécio ou
administrador) em outras empresas, dentre outras especificidades.

Frente a formalizacdo de qualquer empreendimento, é imprescindivel que o gestor se
empenhe estrategicamente para o gerenciamento de sua empresa, em conformidade com a
legislacdo vigente. Em relacdo ao MEI, este é responsavel direto por todos os ambitos da
empresa: administrativos, financeiros, comerciais e operacionais.

No tocante ao universo desta pesquisa, Gontijo, Rodrigues e Lima (2014) expdem que
os salGes de beleza surgiram desde a ldade Média, especificamente em Atenas. Nestes
empreendimentos encontram-se profissionais especializados na manutencdo da beleza que,
influi diretamente na autoestima dos seus respectivos clientes.

A profisséo de cabeleireiro(a) tem sido uma das atividades do setor de servigcos na
modalidade MEI que mais cresceu nos ultimos dez anos no Brasil. De acordo com o Perfil do
Microempreendedor Individual 2017 (SEBRAE, 2017), existem cerca de 535.277 salGes de
beleza ativos nesta modalidade no Brasil.

Observa-se que a literatura cientifica acerca dos Modelos de Negocios em prol da
gestdo de saldes de beleza na modalidade MEI é incipiente, demonstrando a relevancia deste
estudo no ambito académico, assim como no meio empresarial, para fins de melhor
compreender o referido processo.

Esta pesquisa justifica-se pela necessidade de ilustrar a relevancia em elaborar e
aplicar um Modelo de Negocios em organizagdes configuradas na modalidade MEI, em
especial, os salGes de beleza, para fins de uma gestdo eficaz destes empreendimentos,
prevenindo a interrupcdo das suas atividades empresariais precocemente. Para tanto,
apresenta-se neste estudo uma ferramenta organizacional denominada Business Moldel
Generation, com intuito de ilustrar uma metodologia possivel para a gestdao empresarial eficaz
nas referidas microempresas.

Nesta pesquisa, pretende-se responder seguinte o problema de pesquisa: quais as
percepcdes dos Microempreendedores Individuais do segmento da beleza no municipio de
Patos/PB sobre o Business Model Generation?. Sendo assim, o objetivo principal desta
pesquisa foi analisar sob 0 ponto de vista dos nove blocos do Business Model Canvas como
Microempreendedores Individuais percebem o modelo de seus negécios, a fim de analisar
suas competéncias gerenciais a frente de suas atividades empresariais.

A presente pesquisa sucede-se da seguinte forma: na primeira parte é exposto um
breve apontamento acerca de Planos de Negocios; na segunda parte expbe-se a ferramenta
organizacional denominada Business Model Generation e sua possivel aplicabilidade na
gestdo de empresas da modalidade MEI e, na terceira parte caracteriza-se o
Microempreendedor Individual (MEI); posteriormente, descrever-se a discussdo dos dados
obtidos na pesquisa de campo acerca da tematica deste estudo, realizada com proprietarias de
saldes de beleza situados na cidade de Patos/PB.



2 MODELO DE NEGOCIO

Este capitulo apresenta o referencial tedrico utilizado como base para a elaboragédo
deste estudo, subdividindo-se em Modelo de Negocios, Business Model Generation e por fim
a caracterizacdo do Microempreendedor Individual (MEI).

Todo negocio exige um planejamento puro para conhecer todas as variaveis
envolvidas e poder articula-las e aproveitd-las de maneira inteligente e enriquecedora
(CHIAVENATO, 2012). J4 em relacao ao conceito de “estratégia”, este perpassa o meio
empresarial, académico e midiatico de diferentes maneiras.

Serra et al. (2015) expGem que no ambito empresarial é a estratégia que norteia o
processo pela qual a empresa planeja o seu futuro para fins de obtengdo do lucro a médio e
longo prazos, almejando conquistar vantagens competitivas em relagdo ao seus concorrentes.
Pode-se compreender estes propdsitos acima referidos como a obtengéo de sucesso no mundo
dos negocios.

Para Biagio e Batocchio (2012), diversas metodologias surgiram com o objetivo de
facilitar e sistematizar o planejamento empresarial, entretanto, estas ferramentas, na grande
maioria, sistematizam o estudo ao ambiente organizacional tendo como ponto de partida:
questdes relacionadas somente ao mercado, direcionadas a empresas de médio e grande porte
e com a colaboracdo de especialistas em determinados assuntos de interesse estratégico.

Contudo, conforme pontuam os autores supramencionados, para uma eficiente direcéo
empresarial deve-se analisar uma série de atividades integradas, que perpassam, além das
questdes relativas ao mercado, questdes intrinsecas aos recursos humanos e materiais. Em
micro e pequenas empresas essas analises sdo desenvolvidas, em grande maioria, por um
Unico ator organizacional, demonstrando ser infactivel que este possua um perfil especialista
em todos os assuntos que compreendem uma andlise estratégica empresarial (MINTZBERG,
2007; BIAGIO e BATOCCHIO, 2012). No tocante ao objeto desta pesquisa, em saldes de
beleza circunscritos na modalidade MEI, o(a) cabeleireiro(a) é o principal responsavel pela
gestdio do empreendimento, ndo havendo pré-requisitos académicos/cientificos para a
execucdo de sua fungdo e como cita Mintzberg (2007), tem a propensdo a agir de maneira
oportunista.

Neste cenario, ferramentas para elaboracdo de Modelos de Negdcios mais
simplificados e flexiveis sdo preferiveis em beneficio da gestdo de empreendimentos do tipo
Saldo de Beleza na modalidade MELI.

O Modelo de Negocios é um esquema para a estratégia ser implementada através das
estruturas organizacionais dos processos e sistemas (OSTERWALDER; PIGNEUR, 2011).
Os autores supramencionados esclarecem que esta sistematizacdo expressa como documento
formal, auxilia as andlises e projecOes detalhadas do empreendimento, substanciais para o
sucesso de qualquer tipo de empresa. O planejamento, se bem executado, ajudara a empresa a
concretizar sua visdo, a corrigir o rumo e a encontrar oportunidades por explorar (SERRA et
al., 2015).

Compreender bem qual o0 negdcio e a area de negocios em que atua, permite planear
melhor as acdes (SERRA et al., 2015). Portanto, a elabora¢do de um Modelo de Negdcios
auxilia o empresario na gestao eficiente do seu negdécio, pois, possibilita a este uma analise
completa de todas as caracteristicas, recursos e setores da empresa que servirdo de base para a
elaboracdo de metas viaveis.

De maneira clara, 0 Modelo de Negocios € a representacdo da articulagdo logica de
uma empresa, evidenciando a oferta de valor inclinada aos seus clientes, a maneira como esta
empresa obtém lucro, assim como, a organizagdo das suas receitas (TEECE, 2010;
OROFINO, 2011). O relacionamento interpessoal ganha um significativo papel no referido
processo, principalmente, quando aplicado em micro e pequenas empresas.



Cabe pontuar, assim como exposto por Iske (2015), que o Modelo de Negdcios tem
propdsito de diminuir os riscos de insucesso da empresa, portanto, é imprescindivel que as
informacgfes coletadas sejam fidedignas e avaliadas periodicamente, somente assim, sera
eficiente o uso de uma ferramenta de gestdo empresarial.

Como ja mencionado no topico anterior, Saldes de Beleza circunscritos na modalidade
de Microempreendedor Individual (MEI) sdo empreendimentos onde, provavelmente, apenas
0 proprietario tem a funcgdo de gerir todos os ambitos da empresa e, para tanto, necessita de
estratégias organizacionais para garantir uma posicdo de vantagem competitiva no atual
mercado de caracteristicas volateis.

O SEBRAE (2013) pontua que se faz necessario que os referidos empreendedores
atentem-se as informacdes importantes acerca de gestdo empresarial e, a ndo realizacdo de um
planejamento estratégico pode vir a provocar o fechamento prematuro do empreendimento.
Uma estratégia para garantir a sobrevivéncia do saldo de beleza na modalidade MEI pode vir
a ser a concep¢do de uma ferramenta de Modelo de Negdcios, adequada as necessidades e
pretensdes do(a) gestor(a) deste empreendimento.

Como citado por Nakagawa (2011) e Iske (2015), os Modelos de Negdcios deverdo ser
modificados sempre que necessario, frente as mudangas no proprio empreendimento assim
como no mercado. Sugere-se que a qualquer momento é possivel que o gestor se empenhe em
produzi-lo, caso ndo haja este documento como norteador na gestdo de seus
empreendimentos.

Para tanto, no proximo topico descreve-se acerca de uma ferramenta organizacional
que tem ganhado espaco no meio académico e empresarial devido a sua fécil aplicabilidade
em diferentes tipos de empresas.

2.1 Business Model Generation

De acordo com Orofino (2011), como ferramenta eficiente, moderna, pratica e de facil
compreensdo e visualizacdo para estruturacdo de um Modelo de Negocios, mas, sem perder a
complexidade do funcionamento de uma empresa, pode-se citar o Business Model
Generation. Fruto da tese de doutorado de Osterwalder (2004), esta ferramenta surgiu para
auxiliar a construcdo de um Modelo de Negdcio acessivel para qualquer gestor, de qualquer
tipificacdo de empresa.

O Business Model Generation ¢ amplamente difundida na atualidade, devido a sua
facil compreensao e usabilidade; podendo ser usada para nortear um novo empreendimento ou
reavaliar aqueles ja existentes; caracteristicas que viabilizam seu uso para os Saldes de Beleza
na modalidade de MEI. Cabe ressaltar que, assim como citado por Nakagawa (2011) e Iske
(2015), ferramentas de controle gerencial requerem avaliacdes e reformulacGes periddicas,
sempre que o gestor julgar necessario.

Os nove grupos que compdem esta ferramenta de Modelo de Negdcios
supramencionado podem ser apresentado em um quadro interativo onde é possivel visualizar
as provaveis interacOes entre as areas. A partir destes nove blocos é possivel estruturar e
representar um Plano de Negocios com “linguagem comum para descrever, visualizar, avaliar
¢ alterar modelos de negocios” (OSTERWALDER e PIGNEUR, 2011, p.12), representado na
figura 1 em um esquema conceitual.
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Figura 1 — Representacdo do Business Model Generation
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Fonte: Osterwalder e Pigneur (2011)

Quanto as especificidades de cada um dos nove blocos do Business Model Generation,
cabe descrever o quadro elaborado por Macedo et al. (2013), como representado a seguir.

Quadro 1 - Os nove blocos do Modelo de Negdcios Canvas

BLOCO DE
CONSTRUCAO

DESCRICAO

PERGUNTAS QUE NORTEIAM
O PROCESSO DE
DESENVOLVIMENTO

Proposicéo de valor

Conjunto de produtos e servigos
gue criam valor para um
segmento de cliente especifico

Que valor entregamos ao cliente?
Qual problema estamos ajudando a
resolver? Que necessidades estamos
satisfazendo? Que conjunto de
produtos e servigos  estamos
oferecendo para cada segmento de
cliente?

Segmentos de cliente

Sdo os diferentes grupos de
pessoas a quem uma organizagao
deseja oferecer algo de valor

Para quem estamos criando valor?
Quem sdo nossos consumidores
mais importantes?

Canais

S8o os meios empregados pela
organizagao para manter contato
com os clientes.

Através de quais canais no0ssos
segmentos de cliente querem ser
contatados? Como os alcangamos
agora? Como nossos canais se
integram? Qual funciona melhor?
Quais apresentam melhor custo-
beneficio? Como estdo integrado a
rotina dos clientes?

Relacionamento com
clientes

Descreve o tipo de
relacionamento que a organizacéo
estabelece entre com seus
clientes.

Que tipo de relacionamento cada
um dos nossos segmentos de cliente
espera que estabelecamos com
eles? Quais ja estabelecemos? Qual
0 custo de cada um? Como se
integram ao restante do nosso
modelo de negdcio?

Fontes de Receita

Descreve a maneira como a

organizacdo ganha dinheiro

através de cada segmento de
cliente.

Quiais valores nossos clientes estdo
realmente dispostos a pagar? Pelo
que eles pagam atualmente? Como
pagam? Como prefeririam pagar? O
guanto cada fonte de receita
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contribui para o total da receita?
Que recursos principais nossa
proposta de valor requer? N0Ss0S
canais de distribuigdo?
Relacionamento com o cliente?
Fontes de receita?

Que atividades-chave nossa
Habilidades em realizar as acBes | proposta de valor requer? Nossos
Atividades principais | necessarias mais importantes para | canais de distribuicéo?
criar valor para os clientes. Relacionamento com o cliente?
Fontes de receita?

Quem sd80 nossos  principais
parceiros? Quem S30 NOSSOS
Principais rede de fornecedores e | fornecedores  principais?  Que
Parcerias principais 0s parceiros que fazem o modelo | recursos principais estamos

Descreve a organizacao das
atividades e recursos que séo
necessarios para criar valor para
os clientes.

Recursos principais

de negocio funcionar adquirindo dos parceiros? Que
atividades-chave  os  parceiros
executam?

Quais sdo o0s custos mais
E a descricdo de todos os custos | importantes em nosso modelo de
Estrutura de Custos envolvidos na operacdo do negocio? Que recursos principais
modelo de negdcio. sd0 mais caros? Quais atividades-
chave séo mais caras?

Fonte: MACEDO, M. A. et al (2013).

A importancia dada aos aspectos emocionais no Business Model Generation é bastante
pertinente, pois, como citam Serra et al. (2015) a propria dindmica do mercado e a evolugédo
tecnoldgica e social que influi na mutacdo de preferéncias dos consumidores ditam
periodicamente as regras de concorréncia, portanto, analisar o ambiente externo é essencial
para erodir vantagens competitivas a curto prazo.

2.2 O Microempreendedor Individual (MEI)

Antes de caracterizar o Microempreendedor Individual (MEI) no contexto brasileiro,
faz-se necessario explanar acerca do principio norteador destes empreendimentos — o
empreendedorismo. Abaixo, descreve-se uma breve contextualizacao sobre a referida questéo.
Como citam Salim e Silva (2010), manifestagdes de empreendedorismo ocorrem desde 0
tempo das cavernas; claro que as préaticas e projetos eram diferentes daqueles observados na
contemporaneidade, contudo, a esséncia é similar. Ideias criativas sempre existiram na
humanidade e, por muitas vezes, foram executadas de maneira excepcional modificando
habitos de producéo e consumo na sociedade.

De acordo com Biagio (2012, p.3), “tecnicamente, empreendedorismo é a area do
conhecimento dedicada a estudar os processos de idealizagdo de empreendimentos,
destacando tanto o valor de uma ideia como a sua capacidade de agregar valor ao que ja existe
(produto e processo)”. Como cita o referido autor, a inova¢do no processo de empreender é
expressiva; e, por mais simples que seja a ideia inovadora, a sua relevancia consiste em
solucionar uma problematica que ndo havia sido resolvida daquela maneira, portanto, € a
aplicacdo prética da criatividade do sujeito empreendedor.

Quanto ao empreendedor, Rangel (2015, p. 8) define-o como “[...] um estrategista que
sempre pensa antes de cada passo e antecipa os demais. Um empreendedor, independente do
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porte de seu empreendimento, deve buscar o equilibrio para alcancar e ultrapassar suas metas,
estar preparado para dificuldades e supera-las”.

O empreendedorismo tem ganhado merecido destaque nos meios académico, politico e
empresarial devido principalmente a sua grande importancia para o desenvolvimento local
sustentavel, a qual vai além do desenvolvimento econdémico (CICCONI, 2013, p.1). Para
Salim e Silva (2010) e Cicconi (2013), na atualidade, o empreendedorismo € reconhecido pelo
seu valor promotor de desenvolvimento econémico, geracdo de renda e empregos, inovagao e
pela busca de solugdes, inclusive, no &mbito de transformacéo social, cultural e ambiental,
como Visto em programas governamentais no Brasil. Os referidos autores pontuam a
expressiva relevancia das agdes empreendedoras no desenvolvimento econdémico, social,
cultural e ambiental de micro e macrorregides.

As caracteristicas que empreendedores bem-sucedidos apresentam, como cita Biagio
(2012) sdo: pré-atividade frente as oportunidades, pouca crenca na sorte e planejamento com
estimativa de riscos, eficacia nas atividades, persisténcia, comprometimento, desejo de
pesquisar e aprender sobre diversos aspectos empresariais, foco em metas e objetivos,
controle, capacidade de convencimento, perspicacia de inovacao e autoconfianga. Chiavenato
(2012) pressupde que as caracteristicas basicas do espirito empreendedor sdo: necessidade de
autorrealizacéo, disposi¢cdo em assumir riscos moderados e autoconfianga.

De maneira geral, podemos classificar dois tipos de empreendedores como citam
Dornelas, Spinelli e Adams (2014), assim como Lemes Junior e Pisa (2010): o empreendedor
por oportunidade (aquele que detectam uma oportunidade de negocio possivel de torna-se
lucrativo) e empreendedor por necessidade (aquele que ndo encontrou outra oportunidade de
geracdo de renda e inicia um negdcio, geralmente, de maneira informal); a este ultimo, cabe
mencionar que muitos destes empreendimentos ndo sobrevivem por falta de conhecimentos
empresariais basicos ou de caracteristicas enérgicas e inovadoras.

Alternativas que contribuem para a obtencdo de conhecimentos especificos do ambito
empresarial, como citado em Nakagawa (2011), sdo materiais didaticos, cursos, consultorias e
até um software gratuitof ofertados pelo SEBRAE para auxiliar empreendedores na
elaboracdo do plano de negocios de seus empreendimentos.

No tocante a legislagcéo brasileira, como expde Nakagawa (2011) uma maneira de
formalizar diversas atividades empreendedoras — ndao consideradas como empresas no sistema
legal tradicional — deu-se a partir da Lei Complementar n°® 128/2008, que alterou a Lei Geral
da Micro e Pequena Empresa (Lei Complementar n® 123/2006) criando a figura juridica do
Microempreendedor Individual (MEI). Este processo de formalizacdo supracitado é simples,
rapido e gratuito, permitindo ao empreendedor o registro de sua microempresa no Cadastro
Nacional de Pessoas Juridicas (CNPJ) e uma Inscricdo Municipal. De acordo com a referida
legislacdo, o faturamento anual do MEI é de até R$ 81.000,00.

Quanto a arrecadacdo de tributos e contribui¢fes devidos pelo MEI, o Art. 12 da Lei
Complementar n°123/2006 instituiu um Regime Especial Unificado, denominado Simples
Nacional, que simplifica tais formalidades, ja o Art. 13 da referida lei expressa as implicacdes
para o recolhimento mensal desses tributos.

Dentre as atividades comerciais — do setor de servigos — mais frequente entre os MEIs
estdo os cabelereiros e seus empreendimentos denominados saldes de beleza. De acordo com
0 SEBRAE (2017), no Brasil existem 535.277 cabelereiros com saldes de beleza ativos na
modalidade MEI. Como afirma o SEBRAE (2013; 2016), a taxa de sobrevivéncia destes
saldes de beleza é significativamente elevada e, este foi um segmento do setor de servigos que
se beneficiou com as formalizacbes de seus empreendimentos. Aponta-se, ainda, que 0s
motivos pelos quais estas empresas podem vir a falir precocemente sdo, principalmente, as
deficiéncias no planejamentoprévio, na gestdo empresarial e no comportamento
empreendedor.
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3 METODOLOGIA

A metodologia desta pesquisa se caracteriza como um estudo de maultiplos casos, de
natureza qualitativa, sob a perspectiva exploratoria. Em relacdo ao universo de pesquisa, este
estudo se fixou em doze Microempreendedores Individuais (MEIs) do ramo da beleza (Saldes
de Beleza), situadas na cidade de Patos-PB, pesquisadas no periodo de 10 a 25 de setembro de
20109.

Em relacdo as pesquisas exploratérias, Handem et al. (2008) expdem que estas
“geralmente proporcionam maior familiaridade com o problema” e podem assumir a forma de
estudo de caso; ainda, os referidos autores citam que os estudos de casos tém como objetivo
“aprofundar a descri¢do de determinada realidade”. Quanto a natureza qualitativa, Rodrigues
(2011, p. 55) descreve que esta abordagem se da quando os procedimentos estatisticos ndo
podem investigar o problema de pesquisa, devido a sua complexidade.

A coleta de dados neste estudo ocorreu por meio de um roteiro de questionario online
estruturado (Apéndice A) desenvolvido com base na fundamentacdo tedrica da presente
pesquisa, disponibilizado por meio da ferramenta Google Forms via internet. De maneira nédo-
probabilistica por conveniéncia, foram selecionados doze Microempreendedores Individuais
de Saldes de Beleza situados no municipio de Patos-PB para responder ao instrumento citado.

Em pesquisa realizada no Portal do Empreendedor, constataram-se que na cidade de
Patos/PB ha registro de 255 empresas — na categoria Cabelereiros e outras atividades de
tratamento de beleza — optantes pelo Simples Nacional, configurando-se como
Microempreendedores Individuais (MEI"s) no corrente ano.

No capitulo seguinte, descrevem-se os dados obtidos e a discussao destes. Pontua-se
gue, com vistas a preservar o anonimato, ndo foram divulgados os nomes das empresas e 0s
nomes dos entrevistados foram ocultados.

4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Nesta secdo descrevem-se os resultados obtidos através do roteiro de entrevista
semiestruturada (Apéndice A) disponibilizado por meio da ferramenta Google Forms via
internet; fazendo possiveis relacfes com as consideragfes tedricas apresentadas por autores
gue versam acerca da tematica desta pesquisa.

Abaixo, descreve-se o perfil das Microempreendedoras Individuais (MEIs) pesquisados.
Pontua-se que, com vistas a preservar o anonimato, nao foram divulgados os nomes das
entrevistadas e seus respectivos empreendimentos.

Quadro 1 — Caracteristicas dos entrevistados na pesquisa

PERFIL DAS MICROEMPREENDEDORAS INDIVIDUAIS (MEls)
Sexo Idade Escolaridade Tempo _de_atuagao
profissional
- Nivel superior
Empreendedora A Feminino 42 anos incompleto 15 anos
Empreendedora B Feminino 36 anos Nivel fundamental 16 anos
completo
- Nivel fundamental
Empreendedora C Feminino 46 anos completo 8 anos
Empreendedora D Feminino 50 anos N_|vel SUperior 20 anos
incompleto
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- Nivel superior

Empreendedora E Feminino 45 anos incompleto 23 anos

Empreendedora F Feminino 34 anos vael medio 12 anos
incompleto

Empreendedora G Feminino 43 anos Nivel médio completo 18 anos

Empreendedora H Feminino 42 anos Nivel médio completo 23 anos

Empreendedora | Feminino 31 anos Nivel médio completo 16 anos

Empreendedora J Feminino 36 anos Nivel superior 11 anos
completo

Empreendedora K Feminino 47 anos Nivel superior 25 anos
completo

Empreendedora L Feminino 39 anos Nivel médio completo 25 anos

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

Como exposto no Quadro 1, todas as empreendedoras pertencem ao sexo feminino,
com idades entre 31 e 50 anos, apenas duas entrevistadas possuem ensino superior completo,
trés entrevistadas possuem ensino superior incompleto, quatro entrevistadas possuem nivel
médio completo, uma entrevistada possui nivel médio incompleto e duas possuem nivel
fundamental completo. Em relacdo ao tempo (em anos) de atuacdo profissional das
entrevistadas, as respostas obtidas variam entre 8 e 25 anos.

Ap0s caracterizar o locus da presente pesquisa: as Microempreendedoras Individuais
(MEISs), passa-se a descricdo e analise dos demais dados coletados; conforme expostos a
seguir.

4.1 Nivel de conhecimento das cabeleireiras acerca das ferramentas de Modelo de

Negocios

Analisando as respostas obtidas no questionario, em relacdo as ferramentas de
Modelos de Negdcios, observemos alguns comentarios acerca dessa tematica, percebendo
pouco aprofundamento tedrico nas respostas obtidas.

A empreendedora A citou que “sem planejamento o negocio ndo funciona de maneira
que dar (sic) bons resultados”; a empreendedora B citou que “si (sic) ndo tiver, o negocio ird
para faléncia em pouco tempo”’; a empreendedora C: “precisamos saber se estamos tendo (sic)
lucro” e a empreendedora G pontuou que ¢ importante para o “desenvolvimento e melhoria do
salao”.

A empreendedora B corrobora com Iske (2015) e o SEBRAE (2013) quando
pressupfem que sem um planejamento estratégico a organizacdo corre um risco alto de
encerrar suas atividades precocemente.

Constatou-se que todas as empreendedoras afirmaram considerar as ferramentas de
Modelo de Negocios benéficas para a gestdo de salbes de beleza. Contudo, apenas 4
empreendedoras relataram aplicar alguma ferramenta de Modelo de Negocios em seus
respectivos saldes de beleza em prol de um Planejamento Estratégico Empresarial como
exposto abaixo (Gréfico 1), portanto, 8 empreendedoras ndo administram seus
empreendimentos utilizando ferramentas de gestdo empresarial.
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Grafico 1 — Aplicacdo de ferramentas de Modelo de Negdcios

Aplicagdo de ferramentas de Modelo de Negocios

= Aplicam uma ferramenta de Modelo de Negocios

= Nio aplicam uma ferramenta de Modelo de Negocios

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

O cenario descrito acima € previsivel por motivo de 6 empreendedoras relatarem nédo
ter participado de cursos acerca de gestdo de empresas ou planejamento estratégico
empresarial; as demais citam que participaram de cursos ofertados pelo Servico Brasileiro de
Apoio as Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE) e o Servico Nacional de Aprendizagem
Comercial (SENAC) acerca de gestdo empresarial, assim como apresentado abaixo (Grafico
2).

Gréfico 2 — Participacdo das empresarias em cursos acerca de gestdo empresarial

Participagcdo em cursos acerca de gestdo
empresarial

= Nenhum = SEBRAE =SENAC

Fonte: Dados da pesquisa (2019)

Como ja mencionado nesta pesquisa, Nakagawa (2011) cita que para a obtencdo de
conhecimentos especificos do &mbito empresarial, 0s empresarios podem recorrer a materiais
didaticos, cursos, consultorias e até um software gratuito (ferramenta de Plano de Negdcios)
ofertado pelo SEBRAE.

Para conhecer e analisar a gestdo empresarial adotada pelas empreendedoras em seus
respectivos saldes de beleza pesquisados neste estudo, abaixo, é apresentado um panorama
oriundo das respostas obtidas por meio do questionario — embasado no Modelo de Negocios
Canvas — aplicado aos questionario online.

4.1.1 Proposta de Valor
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Em relagdo a proposta de valor dos seus negdcios, observemos alguns comentarios das
empreendedoras acerca deste ambito do Modelo de Negocios Canvas, percebendo pouco
aprofundamento nas respostas obtidas.

A empreendedora A citou: “Bom atendimento”; a empreendedora B relatou que “Acho
baixo o valor para a minha qualificagdo e os clientes ndo valoriza nem se der (sic) de graga”; a
empreendedora C “Cortar cabelos, escovar e deixar (sic) bonitos”; j4 a empreendedora F diz
“Priorizar os clientes de modo geral, com servicos e atendimento personalizados; as maiores
necessidades da minha clientela é (sic) ser bem atendida e valorizagdo pessoal” e a
empreendedora K “Cuidados e embelezamento”.

Observou-se que ha pouco conhecimento das empreendedoras acerca da proposta de
valor dos seus negécios, algumas destas desconhecem o conceito de proposta de valor e outras
ndo souberam opinar.

4.1.2 Segmento de Clientes

No tocante ao segmento de clientes, observou-se similaridades nas respostas das
empreendedoras acerca deste ambito do Modelo de Negdcios Canvas, como visto abaixo.

A empreendedora A: “Mulheres”. Empresaria E: “Mulheres”; a empreendedora F:
“Pessoas jovens” e a empreendedora J: “Mulheres da classe B e C”. As demais
empreendedoras citaram que realiza atendimentos com um perfil de clientela varidvel.
Pressupde-se que ndo houve uma andlise aperfeicoada do segmento de clientes dos salBes de
beleza pesquisados, ressaltando que, algumas empreendedoras classificaram seus clientes por
género, outras empreendedoras utilizam como critério a classe social e econémica e outras
utilizam o critério por idade, sem mais especificacdes.

Partindo do pressuposto de que qualquer empresa planeja agdes e executa servigos e
produtos para suprir necessidades de seus clientes, pontua-se a importancia de discriminar
estrategicamente o perfil de clientela que possui ou almeja, para desta maneira, antever as
necessidades dos consumidores e definir a proposicdo de valor da empresa e seus servigos e
produtos.

Como afirma Cobra (2015), faz-se necessario descobrir qual produto e/ou servico
satisfaz as necessidades dos clientes da empresa ou aqueles que almejasse conquistar, tendo
em vista que estas necessidades deverdo ser analisadas do ponto de vista destes. Ainda, em
concordancia com o referido autor, pontua-se que as necessidades de consumo dos homens e
mulheres sdo aperfeicoadas ou modificadas ao longo do tempo, requerendo avaliagdes
periddicas.

4.1.3 Canais

Em relacdo aos canais empregados para manter contato com os clientes, as doze
empreendedoras relataram utilizar as midias sociais, assim como, utilizam dessas ferramentas
para divulgacdo de sua empresa; como pode-se observar nas respostas da empreendedora J:
“Via Whatsapp, custo minimo” e a empreendedora L: “Baixo custo, tendo em vista que uso
rede sociais”.

Entretanto, ndo houveram relatos de canais de comunicacao, distribuigdo e vendas que
representam a interface do saldo de beleza com 0s seus respectivos clientes, assim como
sugere o bloco referente aos canais do quadro de Modelo de Negdcios.
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4.1.4 Relacionamento com os Clientes

No tocante ao relacionamento com os clientes, as empreendedoras expuseram
consideracdes semelhantes e, apenas a empreendedora E citou a relevancia de priorizar um
relacionamento com o cliente onde este tem suas opinides e necessidades pesquisadas;
observemos alguns comentarios abaixo.

A empreendedora A: “Amizades”; empreendedora B: “Algumas amizades”;
Empresaria D: “Amigavel”; empreendedora E: “Sempre conversar e infatizar (sic) a
prioridade dos clientes sempre tentando resolver as questdes e opinides deles”;
empreendedora F: “Dialogo ¢ simpatia”; empreendedora G: ‘“Amigo/parceria” ¢ a
empreendedora J: “Um elo de amizade e profissionalismo”. N&o houve mengdo a
relacionamentos pessoais ou automatizados como descritos no Business Model Generation.

As empreendedoras relataram utilizar as midias sociais como canal de comunicagao
com os respectivos clientes, entretanto, ndo citaram nenhuma estratégia para a manutencédo
desta relacdo comercial; sugerindo que desconhecem estratégicas de marketing de
relacionamento com o cliente.

Como citado por Chaffey (2014), algumas atividades s@o essenciais para realizar o
marketing de relacionamento com o cliente quando utiliza-se de midias digitais, sdo elas:
selecionar os clientes para os quais 0s servigos e produtos da empresa sdo desenvolvidos,
identificando as necessidades destes, incluido nessa lista os clientes que a empresa almeja
alcancar e, aumentar a profundidade ou variedade de servigos e produtos que os clientes
compram/consomem (através da venda de produtos e servicos similares ou complementares,
realizacdo de promogdes para novos ou atuais clientes e geracdo de vendas através de
recomendac0es de clientes existes).

4.1.5 Fontes de Receita

No tocante aos servicos e produtos que geram maior e menor lucro, todas as
empreendedoras demonstraram ter algum conhecimento acerca da referida questdo,
observemos abaixo.

A empreendedora B: “Menor lucro é escova e maior lucro ¢ megahair”.; a
empreendedora D: “Vendas de produtos para manutengdo, cortes e tratamento capilar”; e a
empreendedora G: “Mechas e selagem capilar geram maiores lucros e escovas geram menor
lucro”. Contudo, nao foi citado pelas empreendedoras um detalhamento em valores ou
percentual acerca dos produtos e servigos ofertados aos clientes, assim como, ndo foi citado a
maneira como ocorrem as transacoes financeiras resultantes do pagamento pelos servicos e

produtos ofertados, como sugere este bloco do Business Model Generation.

4.1.6 Recursos principais

Quanto aos recursos (humanos e materiais) necessarios para o funcionamento de um
saldo de beleza, muitas empreendedoras pontuaram que é essencial que hajam profissionais
capacitados trabalhando nestes empreendimentos, utilizando de produtos de boa qualidade
para fins de satisfazer a necessidade dos clientes. Observemos abaixo.

A empreendedora B: “Bom proficional (sic) bons produtos e equipamentos”; a
empreendedora C: “Profissional qualificado e materiais de qualidade”; a empreendedora G:
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“Um bom profissional e produtos de qualidade”; a empreendedora I: “Cursos, secador,
prancha, tesouras, etc.”; a empreendedora L: “Mao de obra qualificada e material de boa
qualidade” e a empreendedora K: “Profissional e produtos de qualidade”.

Contudo, observou-se que as respostas obtidas ndo descrevem todos 0S recursos
materias necessarios para o funcionamento de um saldo de beleza, tendo em vista que, por
exemplo, ndo foram mencionados 0s moveis, equipamento eletrdnicos, etc.

4.1.7 Atividades principais

Em relacdo as atividades-chave, observemos abaixo algumas respostas obtidas com a
aplicacéo do roteiro semiestruturado.

A empreendedora A: “Publicacdo de videos em redes sociais”; a empreendedora C:
“Participo de agdes sociais”; a empreendedora K: “A divulgacao do trabalho em programas de
tv e radio”.

Constatou-se que as algumas empreendedoras desconhecem o conceito deste ambito
do Modelo de Negdcios, ainda, muitas entrevistadas ndo souberam opinar acerca das agdes
principais que uma empresa deve realizar para que seu Modelo de Negocios seja eficaz.

4.1.8 Parcerias principais

Sobre Parcerias firmadas pelos saldes de beleza pesquisados, observemos algumas
respostas das entrevistadas abaixo.

A empreendedora E: “cabeleireira iniciante”; a empreendedora H: “Sim! Com digital
influencer”; a empreendedora F: “Sim...com representagdes” e a empreendedora E: “Sim,
tenho duas parcerias, eles cobre 30% da minha dispensa mensal”. As demais empreendedoras
mencionaram nao possuir parcerias em seus empreendimentos.

Observou-se que as parcerias firmadas pelas empreendedoras em seus negdcios sao
pontuais, sugerindo que ndo ha um planejamento neste &mbito da empresa. Pontua-se que a
criatividade e o espirito empreendedor é essencial na escolha de estratégias e canais de
relacionamento com suas parcerias principais. Corroborando com Osterwalder e Pigneur
(2011), entende-se que as parcerias comerciais podem vir a ser benéficas quando bem
planejadas e executadas.

4.1.9 Estrutura de Custos

Ja em relacdo a estrutura de custos dos seus negdcios, observemos abaixo algumas
respostas das empreendedoras.

A empreendedora B: “Variaveis, porque nem sempre tenho o mesmo fluxo de clientes
todos os meses (sic)”’; a empreendedora G: “Em média 1500 (sic)”; a empreendedora H: “A
maioria variaveis (sic)”; a empreendedora I: “Sao fixos”; a empreendedora J: “Variaveis, de
acordo com o fluxo de trabalho”.

As demais empreendedoras relataram ter custos variaveis, contudo, nenhuma
entrevistada especificou estes custos. Tendo em vista que 8 empreendedoras relataram nao
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utilizar de nenhuma ferramenta de Modelo de Negocios, deduz-se que algumas
empreendedoras ndo possuem um Modelo de Negocios. Pontua-se que, como afirma o
SEBRAE (2013), a auséncia de um planejamento empresarial pode vir a provocar o
fechamento de uma empresa.

5 CONCLUSAO

Esta pesquisa teve como intuito apontar a usabilidade do Business Model Generation
em prol de Microempreendedores Individuais (MEIS) na gestdo empresarial de seus negécios,
contudo, ressalva-se que as respostas obtidas pelas empreendedoras respondentes do roteiro
semiestruturado sdo sucintas, sugerindo pouco conhecimento acerca das ferramentas de
Modelos de Negdbcios.

Constatou-se que todas as entrevistadas afirmaram conhecer e considerar as
ferramentas de Planos de Negocios benéficos para a gestdo de saldes de beleza, entretanto,
observou-se, que ha fragilidades no tocante a administracdo destes empreendimentos em
todos os ambitos organizacionais, apesar de, algumas destas entrevistadas relatarem ja terem
participado de cursos e capacitacfes acerca de gestdo empresarial ou de elaboracao de Modelo
de Negdcios.

Pontua-se que a implementacdo de uma ferramenta de Modelo de Negocios é o
recurso adequado para uma gestdo empresarial mais eficaz para Microempreendedores
Individuais (MEIs). Nesta pesquisa, apresentou-se uma ferramenta organizacional de facil
compreensdo e usabilidade para fins de mensurar as especificidades das empresas
pesquisadas, propbe-se que o Business Model Generation Canvas é a ferramenta
organizacional adequada para propiciar uma gestdo eficaz em prol do Microempreendedor
Individual (MEI) na gestdo de seus empreendimentos, como por exemplo, em salGes de beleza
formalizados nesta modalidade.

Almeja-se que a proposta deste estudo possa despertar interesse em outros
pesquisadores para aplicacdo dos mesmos objetivos em diferentes modalidades empresariais,
como restaurantes e bares, pet shops e cafeterias por exemplo, uma vez que a competitividade
entre eles se da a partir de como um negdcio cria, entrega e captura valor ao consumidor.
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APENDICE A - Questionario Online

PERFIL DO ENTREVISTADO

Sexo: () M () F Idade:

Escolaridade: () Fundamental incompleto () Fundamental completo () Médio incompleto ()
Médio completo () Superior incompleto () Superior completo

() Superior Completo e Pds-Graduagédo

Quanto tempo de existéncia da empresa na modalidade MEI?
Quanto tempo de atuacdo como profissional cabeleireiro?

10.

11.

12.

Em relacdo & gestdo da MEI, considera importantes os conhecimentos acerca de
Planejamento Estratégico Empresarial e Plano de Negocios? Justifique a resposta.

Ja participou ou esta participando de algum curso acerca de Gestdo Empresarial? Se a
resposta for afirmativa, em qual instituigdo?

(OSim (ONio Instituicao:

Se a resposta do item anterior for afirmativa, consegue aplicar na empresa 0s
conhecimentos cientificos adquiridos?

(OSim (ONio
Qual o segmento de clientes do sal&o de beleza?
Qual a proposta de valor do saléo de beleza?

Quais os canais utilizados pelo saldo de beleza para ofertar a proposta de valor aos
seus clientes?

Qual o tipo de relacionamento que o saldo de beleza estabelece com seus clientes?
Quais as fontes de receita do saldo de beleza?
Quiais as atividades-chave do saldo de beleza?

Quais os recursos (humanos e materiais) necessarios para o funcionamento do saldo de
beleza?

O saldo de beleza possui parcerias principais?

Qual a estrutura de custo do saldo de beleza? Sao custos variaveis ou fixos?
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