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Resumo

Este trabalho realiza um estudo de um plano de negécios para o microempreendedor individual,
utilizando o método Business Model Canvas, mais conhecido como Canvas, onde teve-se como
questdo direcionadora se era possivel realizar um plano de negocios eficaz considerando a
simplicidade que norteia a realidade dos microempreendedores individuais utilizando o método
Canvas. Este método é intuitivo e autodidatico, o que pode facilitar para a realizagdo de um
plano de negocios para os empreendedores que possuem pouco ou henhum conhecimento em
gestdo organizacional. Este estudo tem como objetivo geral, propor o uso do método Canvas
para a realizacdo de um plano de negdécios para o Microempreendedor Individual, e para atingir
este objetivo foi realizado um estudo bibliografico e uma pesquisa qualitativa. Primeiramente
é realizado a revisdo da literatura sobre o plano de negécio, as estratégias e as ferramentas de
gestdo relevantes para a realizacdo deste estudo, ap6s apresenta-se 0 método Canvas, onde
apresentou-se 0s nove blocos de que é composto (proposta de valor, segmento de cliente, canais,
relacionamento com clientes, recursos principais, atividades principais, parceiros principais,
estrutura de custos e fontes de receita) os quais, comtemplam as principais informaces para a
elaboracdo de um plano de negdcio. Apds, com base na legislacdo nacional vigente é
caracterizado o microempreendedor individual. Por fim, é realizado as consideracdes da autora
propondo o uso do método baseada no estudo realizado.
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Abstract

This work conducts a study of a business plan for the individual micro entrepreneur, using the
Business Model Canvas method, better known as Canvas, where the guiding question was
whether it was possible to carry out an effective business plan considering the simplicity that
guides reality of individual micro entrepreneurs using the Canvas method. This method is
intuitive and self-taught, which facilitates the realization of a business plan for entrepreneurs
who have little or no knowledge of organizational management. This study has as general
objective to propose the use of the Canvas method to carry out a business plan for the Individual
Micro entrepreneur, and to achieve this objective a bibliographical study and a qualitative
research were carried out. First, a literature review is carried out on the business plan, strategies
and management tools relevant to this study, after which the Canvas method is presented, which
presents the nine blocks of which it is composed (value proposition, customer segment,
channels, customer relationship; main resources, main activities, main partners; cost structure
and revenue sources) which include the main information for the preparation of a business plan.
Then, based on current national legislation, the individual micro-entrepreneur is characterized.
Finally, the author's considerations are carried out, proposing the use of the method based on
the study carried out.
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1. Introducéo

Atualmente, com o0 avanco da tecnologia e a necessidade cada vez maior de obter
agilidade e interatividade nas decisfes, o Canvas (Business Model Canvas) ganhou destaques
por ser um método intuitivo, o que facilita sua construcdo e permite visualizar o modelo de
negdcios em uma Unica pagina, favorecendo o raciocinio e compreensdo do que esta sendo
proposto, permitindo a visualizagdo dos objetivos tragcados e seus resultados de forma clara e
transparente.

Compreender sobre o plano de negocios é importante para os empreendedores, pois
pode ser utilizado para verificar a viabilidade do negdcio, além de contribuir na busca de
informacdes sobre o produto e/ou servico, clientes, fornecedores, parceiros, canais de
comunicacdo, atividades, recursos, custos e receitas. Deste modo, 0os empreendedores podem
realizar o plano de negdcios para alcangarem os objetivos que almejam, descrevendo as formas
de como alcanca-los, diminuindo os riscos e as incertezas.

Por essas razdes, definiu-se como questo norteadora, deste estudo: E possivel realizar
um plano de negdcios eficaz considerando a simplicidade que norteia a realidade dos
microempreendedores individuais utilizando o método Canvas? A hipotese é que pelo fato do
método ser de facil compreensdo, sera capaz de auxiliar para o sucesso na visualizagdo e
construcdo do negdcio, e por menor que seja - como € o caso dos microempreendedores - esse
método podera auxiliar para a construcdo de uma estratégia eficaz ao empreendedor, atraindo
0s potenciais clientes para o negdcio, da mesma forma que ird diminuir os riscos de
investimentos incorretos.

Para responder a questdo norteadora elaborou-se o seguinte objetivo geral: Propor o uso
do método Canvas para a realizacdo de um plano de negdcios para o Microempreendedor
Individual. Para isso, foram definidos os seguintes objetivos especificos: a) definir plano de
negdcios e apresentar algumas ferramentas utilizadas para a sua construcdo; b) conceituar o
método Canvas e c¢) caracterizar o Microempreendedor Individual.

Com base nestes pressupostos e na literatura disponivel existente, a seguir serdo
apresentados autores e conceitos resultantes de pesquisas referente a questdes fundamentais
para construcdo do planejamento consistente e eficaz, buscando auxiliar o segmento objeto
deste estudo, na construcdo de um plano de negdcio adequado a sua realidade objetivando a
reducdo dos impactos negativos no planejamento e na gestdo de microempreendedores, com

pouco ou nenhum conhecimento profundo de gestdo organizacional.



2. Método

O método de pesquisa ¢ um conjunto de processos pelos quais se torna possivel conhecer
uma determinada realidade, produzir determinado objeto ou desenvolver certos procedimentos
ou comportamentos. Para Fonseca (2002), methodos significa organizagédo, e logos, estudo
sistematico, pesquisa, investigacdo; ou seja, metodologia é o estudo da organizacdo dos
caminhos a serem percorridos para se realizar uma pesquisa ou um estudo, ou para se fazer
ciéncia. Etimologicamente, significa o estudo dos caminhos, dos instrumentos utilizados para
fazer uma pesquisa cientifica.

O desenho da pesquisa segundo Gray (2012) é o plano geral da coleta, mensuracao e
analise dos dados. Geralmente, um desenho de pesquisa descreve o proposito do estudo e 0s
tipos de perguntas que estdo sendo tratados, as técnicas a serem usadas para coletar os dados,
as abordagens a selecdo de amostras e como os dados serdo analisados.

Capeldo (2016) orienta a necessidade de ficar claro que se trata de estudos exploratérios
e ndo conclusivos, que seus objetivos sdo o de aprofundar o conhecimento do assunto e gerar
hipdteses explicativas sobre os fatos e fendmenos em estudo e, finalmente, que as informacdes
foram obtidas para auxiliar e apresentar uma possibilidade para o publico objeto desta pesquisa.

Nesta pesquisa, elaborou-se 0 método de um estudo bibliografico através de uma

pesquisa qualitativa.

3. Fundamentacdo teérica

Condicéo de desenvolvimento de um trabalho cientifico, segundo Lozada (2018, p.102)
“a fundamentagao teodrica tem o proposito de embasar 0s aspectos tedricos de uma pesquisa por
meio das ideias de outros autores, de estudos ja estudados e por conclusdes obtidas por meio
deles”. A necessidade de pesquisa e de contribuigdo para o desenvolvimento de novas ideias
atraves da relacao entre autores e resultados, € uma habilidade exigida do pesquisador.

A fundamentacdo teorica, segundo Bazzanella et al. (2013, p.97) “[...] tem como
objetivo apresentar para o leitor a pesquisa que foi desenvolvida”, referindo-se a uma revisdo
tedrica sobre 0 que outros autores pesquisaram em relacdo ao tema abordado, sendo assuntos
importantes ao tema em estudo, trazendo embasamento tedrico a pesquisa. Deste modo, a

seguir, relata-se os principais conceitos referentes ao tema de estudo.



3.1 Plano de negdcios

O plano de negdcios podera funcionar como um guia detalhando os aspectos do negdcio,
segundo Silva et al. (2020, p.14) “o plano de negocios ¢ o instrumento que possibilita e viabiliza
a implementacdo do negdcio. Posto isso, podemos definir o plano de negdcios como um
instrumento norteador das agBes de um empreendimento.” Ao realizar o plano de negocios é
possivel que o empreendedor verifique se 0 negocio € viavel ou ndo, analisando a sua
implementacao e o planejamento das metas a serem alcancadas.

Complementando este pensamento, no site do SEBRAE (2013) é apresentado uma
definicao de plano de negdcios que é:

instrumento ideal para tracar um retrato do mercado, do produto e das atitudes do
empreendedor. E por meio dele que vocé tera informagdes detalhadas do seu ramo,
produtos e servicos, clientes, concorrentes, fornecedores e, principalmente, pontos
fortes e fracos do negdcio, contribuindo para a identificacdo da viabilidade de sua
ideia e da gestdo da empresa.

Deste modo, o plano podera auxiliar para o levantamento de todas as informacdes que
s80 necessarias para que consiga realizar a concepcao e a gestdo do negdcio, analisando pontos
fortes que deve investir e 0s pontos fracos que deve procurar neutralizar.

O plano de negdcios é um instrumento importante para os empreendedores, pois planejar
o futuro da empresa é essencial para que o negdcio traga um retorno positivo, e ira auxiliar para

que alguns riscos possam ser evitados.

3.2 Estratégias

A estratégia é o que define a posicdo da empresa no mercado, segundo Porter (1999,
p.50) a “estratégia é a criacdo de uma posicdo exclusiva e valiosa, envolvendo um conjunto
diferente de atividades. E a forma como a empresa ird competir no mercado”, uma estratégia
bem definida é o que vai garantir ao negécio um destaque sobre os demais concorrentes,
garantindo uma posicdo diferenciada que tem como resultado posicionar-se no mercado e ser
identificado pelo cliente.

Porter (1999, p.52) afirma que “o lema da estratégia competitiva ¢ ser diferente.
Significa escolher, de forma deliberada, um conjunto diferente de atividades para proporcionar
um mix unico de valores”. E fundamental, independentemente do tamanho da empresa ou do
negocio que o empreendedor busque formas de se diferenciar em um mundo tdo competitivo e

com inumeras opgoes.



Dando sequéncia ao pensamento acima citado, 0 mesmo autor (1999, p.53) ilustra que:
“uma empresa sem estratégia corre o risco de se transformar numa folha seca que se move ao
capricho dos ventos da concorréncia. Ter uma estratégia € a Unica forma de garantir uma
posicdo e diferenciada, que permitira enfrentar os rivais”. Caso a empresa nao amplie suas
analises, identifique os cenarios e analise suas consequéncias tera muita dificuldade, a eficiéncia
ndo basta para que a organizagao tenha sucesso.

Santis et al. (2016, p.5), assegura que: “estratégia ¢ o padrao ou plano que integra as
principais metas, politicas e sequéncia de acdes de uma Organizagdo em um todo coerente”.
Desta forma, € possivel concluir que a estratégia é o propésito de uma organizacao, € o impulso,
a motivacdo maior que a direciona para 0s caminhos que ela escolher ou seja, define seu

posicionamento.

3.2.1 Posicionamento

Gracioso (2001, p.49) conceitua que: “o posicionamento de uma empresa parte da
missao estratégica e significa definir lugar, imagem e atitude perante o mercado”, acima de
tudo, trata-se de criar as bases para definir sua estratégia competitiva a longo prazo.

O posicionamento define o lugar da empresa na mente dos consumidores, conforme
Kotler (2000, p.321) “¢ o ato de desenvolver a oferta e a imagem da empresa para ocupar um
lugar destacado na mente dos clientes-alvo”, para 0 empreendedor definir o posicionamento do
negécio é definir seu proprio espagco entre os concorrentes, € demonstrar aos clientes 0s
beneficios que trard e criar um lugar que seja exclusivo de seu negdcio, se destacando dos
demais.

Entende-se entdo que o posicionamento é a forma como a empresa se apresenta, se
direciona e se distingue das demais no mercado, por meio de uma proposta de valor prépria e

orientando-se a determinado publico. Isso inclui seu diferencial competitivo.

3.2.2 Segmentacéo

A segmentacdo é o0 ato de separar os potenciais clientes do mercado em geral,
agrupando-os por determinada caracteristica, definida pela empresa, conforme afirma Kotler e
Keller (2013, p.132),

A segmentacdo de mercado divide o mercado em fatias bem definidas. Um segmento
de mercado consiste em um grupo de clientes que compartilham um conjunto similar
de necessidades e desejos. A tarefa do profissional de marketing é identificar a



quantidade de segmentos de mercado e sua natureza, decidindo, entdo, em qual (ou
quais) se concentrar.

Ao segmentar o mercado, sera possivel identificar o perfil dos consumidores, sendo
mais adequado para os profissionais, realizarem agdes de marketing personalizada, de acordo
com cada segmento, o foco no cliente sera maior, o que ira colaborar para um retorno positivo
para empresa.

Segundo Murphy (2000, p.253) “As estratégias de segmentagdo dividem 0 mercado
agregado em partes menores, homogéneas em alguns aspectos, com 0 objetivo de atribuir e
oferecer o seu produto aos clientes com mais possibilidade de responder positivamente”. Desta
forma, a empresa consegue resultados mais promissores porque agrupa consumidores por

grupos com necessidades, caracteristicas e comportamentos semelhantes.

3.2.3 Anélise do ambiente

Analisar o ambiente é de suma importancia para a realiza¢do do plano de negdcios, onde
sdo analisados o0 ambiente interno e o externo também conhecidos como microambiente e
macroambiente respectivamente. No microambiente sdo considerados fatores internos e
externos a empresa, fatores estes que a mesma tem total ou parcial controle. Conforme afirma
Kotler e Keller (2013, p.9) “O microambiente inclui todos envolvidos na producgéo, distribuicdo
e promocao da oferta, tais como a empresa, os fornecedores, os distribuidores, os revendedores
e os clientes-alvo.”, no microambiente sdo considerados as forgas proximas ao negécio, mas
que podem ser controlados pelo empreendedor.

No macroambiente, sdo considerados fatores externos mais complexos, sendo o
ambiente onde o0 negocio esté inserido, segundo Kotler e Keller (2013, p.10) “O macroambiente
consiste de seis componentes: ambiente demografico, ambiente econémico, ambiente
sociocultural, ambiente natural, ambiente tecnoldgico e ambiente politico-legal.”, que consiste
no estudo da populacdo, o comportamento do consumidor, 0s recursos naturais, profissionais e
econbmicos, o estudo da tecnologia disponivel ou em desenvolvimento, as leis e a visdo da
sociedade sobre a empresa, e destes aspectos surgem as oportunidades mas também impGe as
ameagas.

As estratégias auxiliam para o alcance das metas definidas pelo empreendedor, pois
define a posi¢do do negdcio no mercado, determinando 0 modo como ird competir, como seu
espaco na mente dos consumidores, onde o empreendedor ird estabelecer quais os tipos de

consumidores que pretende alcangar com suas ac¢des, considerando o0 espago onde esta inserido,



0 ambiente externo e as forgas proximas que, de algum modo, podem ser controladas por ele.
Estes aspectos, sdo informagdes importantes para a elaboracdo de um plano de negécios.

3.3 Ferramentas

As ferramentas auxiliam para a melhoria dos processos e desempenho do negdcio,

segundo Vidal (2015, p.25), as ferramentas:

representam 0 apoio necessario para que se busque uma melhoria continua dos
produtos e servicos com uma fundamentacdo segura para tomada de decisdo, uma vez
que ajudam a solucionar problemas e orientar as decisdes de maneira logica, racional
e organizada, tornando possivel um melhor aproveitamento dos recursos e permitindo
o levantamento e a implementacdo de a¢des para o controle e a melhoria de processos.

Com o auxilio das ferramentas corretas, o0 empreendedor conseguira as informacoes
necessarias para orientar as decisfes sobre o seu plano de negdcios. Existem varias ferramentas
utilizadas para a gestdo, controle, aprimoramento e desenvolvimento. A seguir serdo
mencionadas somente as ferramentas que auxiliaram na elaboragdo do plano de negdcios do

microempreendedor individual buscando atender os objetivos da pesquisa.

3.3.1 A Matriz SWOT

Segundo Freitas (2012, p.25) “A Matriz SWOT ¢ um instrumento de relevancia na
estratégica, para realizar o diagndstico dos ambientes internos e externos para a construcao de
um caminho orientado pelo pensamento estratégico e converte com as necessidades futuras”.
Através do uso adequado é possivel potencializar fatores positivos e tentar neutralizar fatores
negativos nos ambientes acima referenciados.

A Matriz SWOT, também denominada de Anélise SWOT, é uma ferramenta
(instrumento ou recursos) que verifica os pontos fortes e fracos da empresa, e realiza uma
analise das ameacas e oportunidades trazidas pelo ambiente externo, conforme afirma Jones e
George (2011, p.271) “A analise SWOT ¢ um exercicio de planejamento em que os gerentes
identificam as forcas organizacionais (S — strengths), as fraquezas (W — weaknesses), as
oportunidades ambientais (O — opportunities) e as ameacas (T — threats).” Para exemplificar,
pode-se considerar uma oportunidade, as necessidades e interesses dos consumidores, em que
a empresa considera que pode satisfazer de forma lucrativa, j& as ameacas, sdo fatores que
surgem por um acontecimento que pode prejudicar a empresa. As forgas, sdo as vantagens

competitivas que a empresa tem e que auxiliam a suprir as necessidades de seus consumidores,



e as fraquezas sdo as dificuldades ou limitagdes da empresa, que prejudicam o0 Seu

desenvolvimento.

3.3.2 Mix de Marketing

O Mix de Marketing, denominado também como o 4Ps ou Composto Mercadoldgico, é
uma ferramenta que demonstra a base, para o desenvolvimento de uma boa estratégia de
marketing. Conforme (Kotler 2000 p.37), 0 mix de marketing “¢ o conjunto de ferramentas de
marketing que a empresa utiliza para perseguir seus objetivos de marketing no mercado-alvo.”,
0s 4Ps (Produto, Prego, Praca, Promoc¢do) é o que ird auxiliar para que a empresa divulgue,
venda e fortaleca a sua marca atraveés da oferta de produtos e/ou servicos, atingindo os
potenciais clientes e se diferenciando dos demais concorrentes, através de estratégias de
precificacdo, divulgacdo e segmentacéo.

Cada um dos 4Ps — Produto, Prego, Praca, Promogdo - ¢ denominado na figura “I.
Composto de Marketing Mix (4P’s)”

Figura 1 - Composto de Marketing Mix (4P’s)

Produto Variedade do produto, qualidade,
design,diferenciacdo, caracteristicas,
nome da marca, embalagem,
tamanhos, assisténcia técnica,
garantias e devolugdes.

]

Prego Politica de precos, descontos,
condicdes e prazos de pagamento,
competitividade.

]

praga Canais de distribuicdo, sortimento,
localizagdes, estoque e transporte.

Mercado-alvo

!

Composto de marketing

4§ 8 8 1

= Promog¢do de vendas, propaganda,
Promogao publicidade, relacdes  publicas, -
merchandising, venda pessoal e
resposta direta

Fonte: Material disciplina Introducéo ao Marketing — 3? aula — Faculdade FAMAQUI (2018) *3

O produto € o que sera oferecido aos consumidores, seja um produto ou servico,

apresentando um diferencial sobre os concorrentes considerando também todas as suas

3 *Nunes, Marcos — Material da disciplina de Introduc3o ao Marketing — 32 aula — do curso de Administracdo de
Empresas na Faculdade Mario Quintana (FAMAQUI) 2018



variaveis (caracteristicas, design, tamanho, servi¢os agregados, entre outros); o preco é o valor
de venda, condi¢bes de pagamento, politicas de pre¢os, entre outros; a praca € a distribuigdo,
como o produto/servigo ird chegar aos consumidores considerando sua area de atuacdo; a
promocdo € a divulgacdo, a forma como a empresa ird se relacionar com o seu publico-alvo.
Definindo o Produto, o Preco, a Praca e a Promoc¢do (Mix de Marketing) a ser utilizada pelo
negdcio, a estratégia podera ser definida para que o mercado-avo seja alcangado, o que resultara
na ampliacdo do atingimento dos objetivos.

Estas ferramentas sdo importantes para a construcdo de uma boa estratégia. Ao realizar
a Matriz SWOT o empreendedor ir4 obter informacdes importantes sobre o ambiente interno e
externo de seu negocio, e deste modo, podera auxiliar para que a elaboragdo dos 4P’s seja mais
adequada, assim as ferramentas diminuem os riscos na elaboracédo de estratégias de marketing,
pois o planejamento é focado no publico alvo, ocasionando em resultados melhores para o
negdcio, somado ao posicionamento e a correta segmentacdo considerando o ambiente interno

e externo previamente conhecido e analisado.

3.4 Business Model Canvas

O Canvas € um metodo que permite elaborar um plano de neg6cios em uma unica
pagina, conforme cartilha do SEBRAE (2013, p.7) o Canvas: “permite visualizar as principais
funcgBes de um negdcio em blocos relacionados, no qual se pode descrever, visualizar e alterar
modelos de negocios.” O Canvas € um método intuitivo, e seu modelo pode permitir para que
o empreendedor visualize as acfes necessarias para a realizacdo de um plano de negécios de
um modo mais visual e participativo, utilizando de recursos extras para sua construcao e uma
melhor visualizacdo das relacdes entre as ac6es definidas.

Este modelo de negdcios, € composto por nove blocos interativos, que podem ser
agrupados em quatro etapas, a saber: O que (oferta), para quem (cliente), como (infraestrutura)
e quanto (financeiro).

A etapa “O que”, esté relacionado ao 1° bloco - Proposta de valor. A etapa “Para quem”,
esté relacionado com o 2°. Bloco - Segmento de Cliente, 3°. Bloco - Canais e 0 4°. Bloco -
Relacionamento com clientes. A etapa “Como” esta relacionada ao 5°. Bloco - Recursos
Principais, 6°. Bloco - Atividades Principais e 7°. Bloco - Parceiros Principais. E por fim a
etapa “Quanto” esta relacionado ao 8°. Bloco - Estrutura de Custos e o 9°. Bloco - Fontes de
Receita. De acordo com a cartilha do SEBRAE (2013, p.19),



1.Vou fazer o que? Essa resposta serd a sua Proposta de Valor.

2. Para quem vou fazer? Aqui, estdo incluidos trés blocos: segmento de cliente;
canais e relacionamento com clientes.

3. Como vou fazer? Descubra quais sdo 0s recursos principais; as atividades e 0s
parceiros principais.

4. Quanto? Avalie quais e como serdo obtidas as receitas e qual serd a estrutura de
custos para viabilizar o negécio.

Agrupados deste modo, sera capaz de permitir aos empreendedores compreender melhor
o funcionamento do Canvas e a interagdo entre os blocos, porém ndo é uma regra, 0O
empreendedor pode preencher o seu Canvas pela ordem que optar conforme sua intensédo e
entendimento.

A figura 2 a seguir, demonstra a visualizagdo do método Canvas e 0s nove blocos em
que é composto, onde 0 autor separou por cores as quatro etapas em que os blocos podem ser

agrupados (0 que, para quem, como e guanto).

Figura 2 — O método Canvas

| PARCERIAS PRNCIPAS | ATIVIDADES PRINCRASS
M

Fonte: Cartilha SEBRAE 2013

A figura 2 demonstra a visualizacdo do método Canvas, seus nove blocos e as perguntas
em que o empreendedor deve responder ao elaborar o seu Canvas.



O ideal € que 0 empreendedor inicie o preenchimento do Canvas pelo bloco 1 - Proposta
de Valor, estabelecendo o valor que trara aos clientes, conforme a Cartilna do SEBRAE (2013,
p.22) valor ¢ “a razdo ou o0 motivo pelo qual pessoas adquirem seus produtos e Servi¢os. Vocé
deve pensar se estd atendendo a uma necessidade, resolvendo um problema ou melhorando
alguma situacdo existente”. A proposta de valor é os beneficios que o empreendedor dara aos
seus clientes, que seja diferente do que eles ja estejam acostumados, seja suprindo uma nova
necessidade ou aperfeicoando uma demanda existente, solucionando os problemas dos clientes
de maneira eficaz.

O bloco 2 Segmento de Cliente, nesta etapa € identificado os clientes do negdcio,
conforme Cartilha do SEBRAE (2013, p.26), “Aqui, vocé definird quem sdo os clientes que
pretende atender”, definindo o perfil do cliente que o empreendedor visa atender, analisando se
estdo agrupados de algum modo, as necessidades que possuem em comum.

Bloco 3 Canais, definindo as formas de como chegaré a esse cliente, de acordo com a
Cartilha do SEBRAE (2013, p.28), canais ¢ “como o cliente encontrard seus produtos ou
servigos”, 0 empreendedor deve analisar como seu produto/servico sera conhecido e por qual
meio os clientes irdo obté-lo.

Bloco 4 Relacionamento com Clientes, determinar como se dara o relacionando com
seus clientes, conforme a Cartilha do SEBRAE (2013, p.29), se deve analisar “como farei para
conquistar e manter uma boa relacdo com os clientes, para ampliar as vendas e para que eles
ndo me troquem por outro”, o empreendedor deve pensar em como fazer para manter uma boa
relacdo com seus clientes, ndo s6 os conquistando, mas mantendo uma boa relacdo para que
continue sendo seu cliente.

Bloco 5 Recursos Principais, sdo todos os recursos fisicos e humanos que serdo
necessarios ao negocio, conforme a Cartilha do SEBRAE (2013, p.34) um recurso € “o que ¢
preciso para fazer o negdcio funcionar”, o empreendedor deve analisar tudo que € necessario
para o funcionando de seu negdcio, o que ele julga ser imprescindivel.

Bloco 6 Atividades Principais, sdo as atividades necessarias para a execuc¢ao do negocio,
conforme a Cartilha do SEBRAE (2013, p.35), sdo “agdes importantes para realiza¢do do
negocio”, deve-se relacionar quais sdo as atividades mais importantes para manter o negécio
funcionando.

Bloco 7 Parcerias Principais, sdo todos que apoiam o funcionamento do negdécio, de
acordo com a Cartilha do SEBRAE (2013, p.36), parceiros sao “aliados para otimizar e reduzir
riscos do negocio”, sdo os fornecedores e apoiadores do negdcio, que fornecem uma rede de

apoio otimizando as atividades.



Bloco 8 Estrutura de Custos, deve-se analisar 0s custos que envolvem o negdcio,
segundo a Cartilha do SEBRAE (2013, p.38), sdo “todos os custos envolvidos para operacao
do negodcio”, deve ser listados todos 0s custos que serdo essenciais para a plena realizacdo do
negaocio.

Bloco 9 Fontes de Receitas, € como o empreendedor ird receber pelo seu
produto/servigo, conforme a Cartilha do SEBRAE (2013, p.32) ¢ “quanto e como os clientes
pagardo pelo que ofereco”, deve-se definir quanto custara o seu produto/servico e 0s meios
pelos quais os clientes irdo pagar.

Ao realizar o preenchimento dos nove blocos que compdem o método Canvas, 0
empreendedor ira visualizar a estrutura de seu negdcio, verificando 0s passos necessarios para

a realizacdo do seu plano de negdcios.

3.5 Microempreendedor Individual

O Microempreendedor Individual (MEI) é aquele que trabalha por conta prépria, ndo
tem socios e tem registro de pequeno empresario, segundo Blog do SEBRAE (2021) “A figura
do MEI surgiu em 2008 com a Lei n°128, buscando formalizar trabalhadores brasileiros que,
até entdo, desempenhavam diversas atividades sem nenhum amparo legal ou seguranga
juridica”, a legislagdo entrou em vigor em 2009, com isso muitos empreendedores puderam sair
da informalidade.

O MEI é uma classificacdo de empresa, onde 0 empreendedor pode contratar apenas um

funcionario, segundo Fraporti et al. (2018, p.64) o MEI,

¢ o tipo de empresa em que a pessoa trabalha sozinha, por conta prépria, de forma
regularizada. O MEI nédo pode ser sdcio ou titular de outra empresa, e sé pode ter um
empregado contratado, desde que ele receba somente o salario minimo ou o piso da
categoria.

Para se formalizar como MEI o empreendedor ndo pode ser socio ou titular de outra
empresa, e ao se regularizar passa a ter diversos beneficios, direitos e garantias que néo teria na
informalidade.

O MEI abrange mais de 460 modalidades de servigo, comeércio ou inddstria, e para se
enquadrar, o empreendedor deve ter um rendimento fixo anual, de acordo com o SEBRAE
(2014),

Para ser MEI, é necessario faturar no maximo até R$ 81.000,00 por ano, e exerca, de
forma independente, tdo-somente as ocupacdes constantes do Anexo XIII da
Resolugdo CGSN 140/2018; possua um Unico estabelecimento; ndo participe de outra
empresa como titular, socio ou administrador e ndo contrato mais de um empregado.


http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/LCP/Lcp128.htm

A arrecadacdo de impostos para o MEI é pelo regime do Simples Nacional, devendo
pagar mensalmente o Documento de Arrecadacdo Mensal do Simples Nacional (DAS).

A criacdo da figura do Microempreendedor Individual, possibilitou a diversos
empreendedores formalizarem o seu pequeno negocio, onde passaram a ter um amparo legal, e

adquiriram beneficios que antes ndo tinham.

3.5.1 Empresa

Empresa € uma atividade econémica organizada, estruturada para gerar valor a
sociedade, segundo os autores Fraporti et al. (2018, p.61) a empresa “pode ser definida como
uma atividade econdmica que tem o propésito de fazer a producéo e incentivar a circulagao de
bens e servigos para o mercado”, atuando nao s6 na venda mas na producao e circulagao de
bens ou servicos, as empresas sao classificadas pelo seu porte, por dados financeiros
considerando a receita bruta ou a capacidade produtiva pelo nimero de funcionarios, conforme

afirma os autores Fraporti et al.,

[...] ndo existe um consenso para a definicdo desses tipos de empresas. O que existe
sdo critérios, estipulados por lei especifica ou érgéos ligados ao Governo Federal, que
auxiliam na definicdo das empresas pelo seu porte, levando em conta seu faturamento
anual ou sua quantidade de funcionarios (FRAPORTI, et al. 2018, p.64).

Deste modo, os tipos de empresas existentes no mercado sao classificados, estendendo

ao Microempreendedor Individual, um espaco formal no mercado.

4. Consideracdes Finais

Muitos empreendedores iniciam o seu negécio sem realizar nenhuma anélise, sem
objetivos previamente definidos ou o minimo de planejamento necessario, pois buscam
resultados para minimizar as dificuldades encontradas ao longo de sua trajetoria, e em muitos
casos, pela falta dos requisitos acima mencionados, acaba ocasionando o fechamento do
negaocio, pois os desafios e os riscos ndo foram mensurados e conhecidos antecipadamente.

Com a realizacdo do plano de negdcios, situacdes como essas poderiam ser evitadas
pelo empreendedor, pois 0 plano de negdcios tem por finalidade permitir o planejamento de
como sera 0 seu negoécio e as possibilidades de desenvolvimento e perpetuagdo. Por ser um
método intuitivo e autodidatico o Canvas podera facilitar para que os microempreendedores

individuais consigam realizar um plano de negocios de forma simples, visual, relacionando as



diferentes areas, recursos e resultados, minimizando efeitos adversos e direcionando a tomada
de decisdo atraves de uma visdo ampla, estendida, em um Unico quadro ou mapa.

Este estudo teve como questdo condutora se seria possivel realizar um plano de negécios
eficaz considerando a simplicidade que norteia a realidade dos microempreendedores
individuais utilizando o método Canvas. A partir disso, permitiu o delineamento do objetivo
geral em propor o uso do método Canvas para a realizagdo de um plano de negocios para o
Microempreendedor Individual, onde elaborou-se um estudo bibliografico através de uma
pesquisa qualitativa de conceitos e autores visando fundamentar o estudo. Desta forma os
objetivos especificos foram atingidos, conforme relata-se a seguir:

A pesquisa orientou para um modelo de plano de negdcios e apresentou alguns tépicos
utilizados para a sua construcdo, como: a estratégia, o posicionamento, a segmentacdo e a
analise do ambiente. Para que os microempreendedores possam realizar o seu plano de
negdcios, deve-se definir a estratégia que sera adotada, tais como: os valores organizacionais
que irdo nortear sua conduta, definir o segmento do mercado que ira atuar — agrupando 0s
potenciais clientes em uma categoria e concentrando os esforcos neste segmento, assim, definir
0 posicionamento do negdcio para criar identidade na mente dos clientes, mostrando néo s6 0s
seus beneficios, mas o compromisso em cumpri-los. Para que tudo isso ocorra, deve ser
realizado uma anéalise dos ambientes, verificando os fatores internos — forcas e fraquezas - e
externos — oportunidades e ameagcas - ao negocio que irdo influenciar diretamente as decisdes
a serem tomadas.

Conceituou o modelo de negécio Canvas e apresentou 0s nove blocos que o compde,
demostrando que ap6s o preenchimento destes blocos, o plano de negécios estara definido. Foi
demonstrado que no Canvas tem por principio demonstrar como serd o produto/servico do
negocio e o diferencial que sera ofertado aos clientes através do bloco oferta de valor, bem
como o segmento do mercado que ira atuar, analisando qual a melhor maneira de se comunicar
e manter um bom relacionamento com os clientes. Analisar 0s recursos e as atividades
necessarias para o funcionamento do negocio, os parceiros e/ou fornecedores apoiadores do
negocio. Também a area financeira composta de custos necessarios para o desenvolvimento dos
objetivos e atividades mencionadas bem como as receitas resultantes da percepgéo do mercado
alvo pela identificacdo dos beneficios ou diferenciais ofertados pela empresa.

Para a realizagdo deste método, ndo é necessario investimento financeiro o que contribui
muito para sua realizagdo. O tempo e a compreensdo sSdo 0S principais investimentos

necessarios. Os beneficios de sua realizacdo se dao pela: flexibilidade, pois pode ser alterado



facilmente quando for necessario, pela visualizacdo geral do neg6cio em uma Unica pagina,
beneficiando a compreensao e o raciocinio do que esta sendo realizado e de sua intuitividade.

Caracterizou Microempreendedor Individual - MEI conforme a Lei n°128 de 2008, que
entrou em vigor em 2009, definindo como MEI o empreendedor que trabalha por conta propria,
e que ndo pode ser socio ou titular em outra empresa, e pode contratar somente um funcionério
e faturamento méximo anual de até R$ 81.000,00 (oitenta um mil reais). Esta categoria,
possibilitou para que diversos pequenos negdcios saissem da informalidade, passando a receber
um amparo legal para o seu negdcio, adquirindo diversos beneficios, mas também deveres
legais.

Deste modo, verificou-se que o modelo Canvas cumpre as necessidades para a
realizacdo de um plano de negocios para o Microempreendedor Individual. E com a
contribuicdo deste método, os empreendedores poderdo obter de forma pratica as informacdes
necessarias sobre a abertura do negocio, colocar e testar ideias no papel, melhorar processos,
aumentar as vendas, reduzir custos, obter margens melhores, enfim, o modelo sera capaz de
trazer diversos beneficios.

Realizando o preenchimento dos blocos do método Canvas, o empreendedor estara
analisando se estara preparado para atender as demandas necessarias do negocio escolhido, e
ndo sO isso, mas também 0s recursos que precisara para que as atividades sejam realizadas de
maneira eficaz, atendendo as expectativas dos potenciais clientes, e a do proprio empreendedor,
analisando o investimento necessario, e realizando o planejamento para que seus objetivos
sejam alcancados, resultando no sucesso do negdécio.

Por fim, pode-se ser concluido que o plano de negdcios é importante para o sucesso do
da empresa, até mesmo para o pequeno empreendedor onde, geralmente, passa despercebido a
sua utilizacdo ou a necessidade de se preparar para 0 mercado de forma antecipada. Os
microempreendedores individuais por sua vez podem planejar utilizando o método Canvas que
mostrou ter as informagdes necessarias e assim, conseguirem éxito em suas atividades e nos

seus negocios atraves de retornos positivo e consistentes.


http://www.planalto.gov.br/ccivil_03/leis/LCP/Lcp128.htm
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