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RESUMO

Este estudo foi feito com o objetivo de descobrir como o planejamento de marketing pode
contribuir para o fortalecimento das startups, pesquisando o ponto de vista dos empresarios
da Incubadora Mackenzie, o estudo foi feito a partir de um modelo de pesquisa qualitativo com
cunho exploratério, em que dois roteiros foram elaborados, um para o Diretor da Incubadora,
e 0 outro para as empresas, sendo uma consolidada (Zheep), duas incubadas (Reconecte e
OkayCar!) e trés pré-incubadas (Canata-Engenharia, Atua, Agrega), obedecendo a seguintes
etapas do processo: Desenvolvimento do Plano de Pesquisa; Coleta de informacdes; Analise
das informacdes; Apresentacdo de resultados; Tomada de decisdo. O estudo foi um sucesso
apresentando resultados sélidos e congruentes, mostrando que o planejamento de marketing
€ essencial para os projetos em qualquer fase da incubadora, mas esses empresarios
apresentam uma série de dificuldades para utilizar a ferramenta, por falta de conhecimento e
experiéncia, levando em consideracdo que 0s principais topicos que oferecem riscos as
startups brasileiras hoje sdo, o relacionamento entre 0s soOcios, presenca de ambientes
estimulantes (Incubadoras e Aceleradoras) e adaptacdo e preparo ao mercado,
transformando assim essa falta de conhecimento em uma potencial ameaca, podendo
contribuir para o fechamento e morte de muitas ideias que poderiam ser relevantes para a

nossa sociedade.
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ABSTRACT

This study was made with the objective of discovering how marketing planning can contribute
to the strengthening of startups, researching the point of view of Mackenzie Incubator
entrepreneurs. The study was based on a qualitative research model with exploratory nature,
that two scripts were prepared one for the Director of the Incubator, and the other for the
companies, one consolidated (Zheep), two incubated (Reconnect and OkayCar!) and three
preincubated (Canata-Engenharia, Atua, Agrega), following the next process steps:
Development of the Research Plan; Collection of information; Analysis of information; Results
presentation; Decision making. The study was a success with a solid and congruent results
showing that marketing planning is essential for the companies at any stage of the incubator,

but these entrepreneurs have a lot of difficulties using the tool due to lack of knowledge and
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experience, taking into account that the main topics that pose risks to Brazilian startups today
that are, the relationship between partners, presence of stimulating environments (Incubators
and Accelerators) and adaptation and preparation to the market, thus transforming this lack of
knowledge into a potential threat, which may contribute to the closing and dying of many ideas
that could be relevant to our society.

Keywords: Marketing, Startup, Incubator



Universidade Presbiteriana Mackenzie

1. INTRODUCAO

A questdo do empreendedorismo € de extrema presenca e importancia para a nossa
sociedade, e alguns, antes de entrar no ensino superior podem néo ter ideia de como esta
particularidade pode ser tdo util, profunda e importante para o nosso povo, pode ser dificil
para alguém que tenha muito contato com essa area imaginar as pessoas que em Seus
ensinos ndo tenham disciplinas voltadas para esse conhecimento, e que destino e visdo de

mundo elas estado adquirindo, consequentemente qual rumo de vida estas podem tomar.

A oportunidade que existe em analisar um ambiente em que o empreendedorismo é

7

tdo presente e estimulado é Unica, em uma incubadora a facilidade do estudo com o
isolamento de muitas variaveis externas € muito favoravel, considerando a importancia das

primeiras etapas de desenvolvimento de uma empresa.

Os primeiros anos, em especial os trés primeiros, sdo essenciais para um
novo empreendimento, pois a falta de experiéncia e de conhecimento de
administracdo podem trazer indmeros problemas, sobretudo no que diz
respeito a falta de gestao de capital de giro, a comercializagcdo, entre outros
aspectos (KUAZAQUI, 2015, p.15).

Segundo SEBRAE (2016), as principais causas da mortalidade das empresas sao
divididas em quatro areas, sendo elas o planejamento de negdcios, a capacitacdo em gestao

empresarial, a gestdo do negécio em si e a situacdo do empresério antes da abertura.

Figura 1 A principal dificuldade enfrentada no primeiro ano de atividade de empresa.
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Fonte: http://datasebrae.com.br/sobrevivencia-das-empresas/ (2019)
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A falta de conhecimento é uma das trés principais causas de dificuldades enfrentadas
no primeiro ano de empresa, no gréafico apresentado no site pode-se observar também
elementos como a “concorréncia” e “Marketing/propaganda”, aspectos que o0s
empreendedores poderiam ndo sofrer, se tivessem o conhecimento sobre assuntos

relacionados ao planejamento de marketing.
Sendo assim este estudo tem como problema de pesquisa geral:

Como o planejamento de marketing pode contribuir para o fortalecimento do

empreendedorismo dentro das empresas incubadas na Incubadora Mackenzie?

O objetivo geral da pesquisa foi mostrar o quanto o planejamento de marketing é
relevante em uma pequena empresa. Proporcionando esclarecimento e compreenséo sobre
a consequéncia da aplicacdo do planejamento para esses projetos, e 0 como isso pode
impactar em suas acdes, além de identificar mais aspectos do mercado em que estas estédo

inseridas.
2. REFERENCIAL TEORICO

O ambiente competitivo no qual vivemos hoje necessita de um preparo superior se
comparado com o século passado, a sociedade em todos os ambitos esta relativamente mais
exigente com um numero de mudancas simultdneas nunca testemunhado antes pela
humanidade, obviamente novos aspectos foram surgindo, possibilitando a abertura de portas
gue antes consideravam que jamais poderiam ser abertas, com todos esses topicos
acontecendo e considerando também o aumento da velocidade destes eventos, o
empreendedorismo € um dos aspectos que vem ganhando mais forca e presenca em nosso

coletivo.

Na vigente atualidade a presenca do empreendedorismo se torna cada vez mais
presente perante as nossas vidas, permitindo a existéncia da possibilidade de grandes fontes
de vantagens e novas perspectivas sobre as estratégias e taticas adotadas por nosso corpo
social, 0 modo como os individuos lidam com esse senso tao intrinseco e exposto em suas

vidas pode influenciar diretamente qual rumo a existéncia deste tomara.

Por isso, 0 momento atual pode ser chamado de a era do empreendedorismo,
pois sdo os empreendedores que estdo eliminando barreiras comerciais e
culturais, encurtando distancias, globalizando e renovando os conceitos
econbmicos, criando novas relagbes de trabalho e novos empregos,
guebrando paradigmas e gerando riqueza para a sociedade (DORNELAS,
2014, p.9).

O volume junto com a velocidade dessas inovacdes é de extrema importancia, pois se

compararmos o modo de vida de nossos ancestrais, 0 avanco de varias areas do
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conhecimento e como as utilizamos esta causando um impacto totalmente novo, ocasionando

e formando alterac6es em nossos sistemas que néo ficaréo estagnadas tao cedo.

As inovagdes sdo de demasiada magnitude néo s6 para o futuro, mas também para o
presente no qual estamos vivendo, se ndo fosse por ela todo o nosso modo de viver estaria

alterado e disposto de outra forma na qual ndo conhecemos (KUAZAQUI, 2015).

Observando isso e dependendo de como agimos perante a essas inovacdes, podemos
levar o empreendedor ao sucesso absoluto ou ao fracasso contundente, direcionando este

reunido ao seu circulo social em direcdo a mesmice e a mediocridade.

A interpretacao e as acbes geradas perante a essas inovac¢des nao dependem unica
e exclusivamente aos empreendedores, essa responsabilidade do ponto de vista econdmico
também estd nas maos das corporacdes ja formadas e consolidadas pois até o
intraempreendedorismo também ja é uma realidade e tendéncia. “A incapacidade das
empresas de gerarem resultados pode levar ao abstrato do empreendedorismo, como

desculpa estratégica de seus gestores”. (KUAZAQUI, 2015, p11).

Conforme novas tendéncias e necessidades surgem, a nossa sociedade precisa tomar
acles que as satisfacam, com a crescente demanda que nasce nesse meio, a abertura de
espaco para que a oferta faga o mesmo é proporcional. Esse “espaco” que € aberto pode ser

preenchido com o empreendedorismo.

Segundo DORNELAS (2014, p. 13) “O empreendedorismo é o combustivel para o
crescimento econémico criando empregos e prosperidade”. Sendo este aspecto de suma
importancia para o nosso corpo social, ele deve ser estudado e compreendido afim de que
criemos um ambiente propicio para estes individuos e consequentemente para n6s mesmos

€m nosso convivio.

Ja que o envolvimento dos individuos introduzidos dentro de nossa sociedade junto
com os atritos do desenvolvimento, criam por consequéncia oportunidades com a
transformacdo de ideias, e considerando também que estas sejam corretamente
implementadas, poderemos testemunhar a possivel criacdo de negocios de sucesso. Mas
para que isto seja possivel serd necessario que estes empreendedores se utilizem de
instrumentos da administracdo incluindo o planejamento de marketing, afim de que a
organizacao e o planejamento se tornem presentes e suscetiveis em suas a¢des que venham

a ser alinhadas para o sucesso.

Entre o meio e o empreendedor deve-se estabelecer uma via de mao dupla, ja que o
meio deve fornecer ao individuo condi¢des estabilizadas e propicias para o desenvolvimento
deste, mas a parte da acéo deve partir do lado do empreendedor, para que este produza algo

a partir das oportunidades que surgem em seu espaco onde habita.
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Ja que “De nada adianta ter boa vontade e ideias criativas, se ndo houver um espaco
ou mesmo um modelo de negdécios competente que possa absorvé-las com sucesso’,
(KUAZAQUI, 2015, p.28). Podemos fornecer as melhores ferramentas para estes individuos,
e estes terem as melhores intencfes, mas estes aspectos de nada vao adiantar sem um
planejamento conciso do como as tarefas devem ser executadas, um dos motivos da extrema
importancia do planejamento de marketing, caso contrario ndo haverd uma adaptagdo do

empreendimento no mercado.

Conforme KOTLER (2013, p. 3) “Ao se preparar para trabalhar com marketing, vocé
precisa entender o que € marketing como ele funciona, por quem ¢ feito e a que se aplica”.
Os empreendedores devem estar preparados para aprender sobre esta nova ferramenta que

de fato é muito complexa e envolve aspectos muito amplos e profundos.

Analisando o periodo mais recente do século XXI diante do cenério econdmico, pode-
se observar que o planejamento de marketing vem desempenhando um papel intrinseco para
a obtencéo de lucro das empresas, e se essas empresas estdo trabalhando nessa nova
técnica, os empreendedores para que nao figuem obsoletos dentro do mercado também

devem aplicar isso em seu plano de negdcios.

3.1. METODOLOGIA

O procedimento metodologico dessa pesquisa foi baseado em um modelo de pesquisa
exploratério, no qual dois roteiros foram elaborados, um para os empreendedores e 0 outro
para o Diretor da Incubadora Mackenzie. O objeto de andlise foi a Incubadora Mackenzie
localizado proximo ao campus da Universidade Presbiteriana Mackenzie, a incubadora
fomenta o apoio e o desenvolvimento de novas empresas inovadoras — de prestacdo de
servicos, de base tecnoldgica ou de manufaturas leves, fornecendo um espaco fisico de onze
modulos (mini escritorios), para os incubados, e a para todas as outras fases (pré-incubacéo
e incubacgéo) ela fornece servigos de consultoria (juridica, processos, financeira, marketing e

de modelo de negécios), salas de reunido e um laboratério com computadores.

Com o inicio do projeto, apds a coleta de dados bibliograficos, os problemas e os
objetivos de pesquisa foram elaborados para que as informac¢des de dados primarios
pudessem ser coletadas com uma estrutura firme e coesa. Foram elaborados dois roteiros
diferentes, ambos com cunho exploratério. O primeiro foi destinado aos empreendedores, € 0
segundo foi feito para o Diretor da Incubadora Mackenzie, para obter dois pontos de vista
sobre 0 mesmo assunto, um dos empresarios com mais detalhes especificos e outro da

gestao de todos os projetos com um olhar mais diversificado.
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O problema de pesquisa definido especificamente para o roteiro dos empreendedores
qgue foram utilizados como objeto de analise foi: “Como o planejamento de marketing pode
contribuir para o fortalecimento dos projetos da incubadora Mackenzie?”.

Este se dividia em duas partes, a primeira com perguntas com um cunho quantitativo,
para coletar dados basicos de classificacdo dos projetos, e a segunda parte com perguntas
gualitativas. Tendo como objetivo especifico, descobrir do ponto de vista dos empresarios das
diferentes fases da incubadora quais sdo os maiores desafios que o mercado oferece aos

seus projetos, e como o planejamento de marketing esta relacionado com isso.

No roteiro elaborado para o Nelson Fragoso (Diretor da Incubadora Mackenzie), o
problema de pesquisa definido foi: “Quais sé@o as caracteristicas que um empresario tem que
possuir hoje para obter sucesso com a sua Startup?”. Tendo como objetivo especifico para
este roteiro, descobrir do ponto de vista de um diretor de uma incubadora quais sdo as
caracteristicas e peculiaridades que um empresario incubado deve ter, para obter sucesso

com o seu negocio.

3.2. DESENVOLVIMENTO DO PLANO DE PESQUISA

Apos a coleta de dados bibliograficos e secundarios, o plano de pesquisa se constituiu
em focar na logistica de dias e horarios para a coleta das informacfes primarias, com 0s
objetivos e problemas definidos, foram marcados diversos encontros individuais com cada um

dos incubados (e um com o diretor da incubadora), para realizar a coleta das informacoées.

A coleta de informacdes primarias se baseou integralmente em entrevistas individuais,
gravadas pessoalmente. Tendo como amostra um total de 6 empresarios, que participam ou
participaram da Incubadora Mackenzie (entrevistados entre abril e maio de 2019), sendo, 1
empresa consolidada, 2 incubadas, e 3 pré-incubadas e o Diretor da Incubadora Mackenzie
(entrevistado no dia 22/02/2019), ap0s a gravagdo das entrevistas foi realizada uma
transcricdo, em um documento a parte, para cada uma delas. Tendo a autorizagdo do

compartilhamento dos resultados por parte de todos os individuos entrevistados.

E interessante dizer que a Unica diferenca préatica entre uma empresa incubada e uma
pré-incubada (na Incubadora Mackenzie) do ponto de vista do empresario, € que a primeira
possui um espago fisico alugado nas dependéncias da incubadora, porém todo o
acompanhamento de consultorias, estrutura com computadores, informacdes e salas de

reunido ficam a disposi¢éo de todos, independentemente da fase em que se encontram.

Com todas as entrevistas gravadas e transcritas, foi realizada uma andlise das

informacgbes em que todos os dados que pertenciam aos objetivos primarios foram reunidos
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em um documento, apos isso foi passado um “pente fino”, deixando apenas as informacgdes
gue continham dados relevantes. Posteriormente foi feito o cruzamento dos dados e a coleta
de conclusdes. Quando as perguntas eram quantitativas foi calculada uma média ponderada
para chegar em nimeros mais solidos e realistas, j& quando as perguntas eram de cunho
gualitativo foi feito um agrupamento dos fatores em comum, para entender onde ocorriam as

diversificacGes e semelhancas entre as respostas.

4.1. PERCEPCOES RELACIONADAS AO COMPUTO DA PESQUISA

Sabemos que o marketing € essencial para as empresas, caso esse ndo seja bem
administrado a demanda por seus produtos ou servigos podera sofrer dificuldades, podendo
resultar em uma baixa receita que n&o supere os custos da organizacdo, causando
dificuldades financeiras em empresas independente do segmento, porte e do tempo de

mercado.

O que nos leva segundo KOTLER (2013), a alguns dos dez pecados capitais do
marketing em que os planos e processos alinhados com uma boa organizacdo para a
execucdo de marketing devem ser necessarios para que erros ndo sejam cometidos dentro

das organizacbes, dessa forma o marketing das empresas se tornam eficientes.

Analisando o ambito do marketing das empresas dentro da Incubadora Mackenzie,
podemos ver que em média os entrevistados usam 54 horas por semana no total em seus
projetos, e metade nao dedica tempo nenhum ao planejamento de marketing. Dos que
dedicam o seu tempo ao Marketing em média trabalham em suas préprias empresas 38 horas
e dessas 38 usam 14,2 horas no planejamento de marketing, ou seja, 37%, como pode ser

visto de maneira mais ilustrativa ha imagem abaixo:

Figura 2: Tempo investido em marketing.
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Fonte: flaticon.com (2019)
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Dessa forma conseguimos ver que os entrevistados dedicam um tempo muito reduzido
ao planejamento de marketing em seus projetos, partindo-se do principio que muitos estéo a
pouco tempo no mercado (menos de 2 anos), logo o desenvolvimento e uso dessa area nas
empresas € essencial, causando dessa forma deficiéncias na comunicacdo dessas empresas

com os seus respectivos stakeholders.

Segundo KOTLER (2013), financas, operacdes, contabilidade e outras funcdes
organizacionais, ndo fazem sentido se ndo houver uma demanda do seu publico pelos seus

produtos.

Sabemos com os dados do SEBRAE, que a falta de clientes e a falta de conhecimento
séo dois dos trés motivos para as mortes das empresas nos primeiros anos de vida, levando-
nos a uma observacao interessante, pois no que tange o conhecimento de nivel superior,
podemos analisar que 5 dos 6 entrevistados ndo tiveram disciplinas voltadas ao marketing na
faculdade, quando isso ocorre existe um movimento natural de busca de conhecimentos em
outras fontes, como na internet, livros, redes sociais, com professores e profissionais da area
conhecidos, sendo que 2 desses usavam as consultorias da prépria incubadora. E apenas 1
deles (que teve uma disciplina voltada ao marketing na faculdade) contratou um funcionario
para Ihe ajudar, fato que ao ter consciéncia da importancia e peso desse fator, este
empreendedor acabou tomando o devido cuidado para ndo correr o risco de prejudicar o seu
negocio com essa respectiva area da sua empresa, fortalecendo-a estrategicamente com uma
complementariedade de conhecimentos provenientes da equipe. Tendo isso em mente
conseguimos fazer uma ligacdo muito clara com a parte qualitativa dos resultados dos
empreendedores, em que a média dos entrevistados (segundo eles mesmos) em
conhecimento de planejamento de marketing era de 4,33 (escala de 0 a 10), quando foi
guestionado qual era o nivel de aceitacédo do produto ou servico ho mercado desses, 0 nUmero
se manteve préximo, ficando em 4,66. Sendo assim podemos observar que o nivel de
aceitacdo de um produto ou servico no mercado desses empreendedores, esta relacionado
de maneira diretamente proporcional com o nivel do conhecimento do planejamento de
marketing da equipe, e que a pratica nessa area dos sécios influencia diretamente nos
resultados que eles podem obter no mercado, por consequéncia determinando a

sobrevivéncia de suas empresas.

Os profissionais de marketing devem decidir quais recursos projetar em um
novo produto, estipular precos, onde vender bens ou oferecer servicos e
guanto gastar com propaganda, vendas, internet e marketing digital. Essas
decisbes devem ser tomadas em um ambiente fomentado pela Internet, onde

consumidores, concorréncia, tecnologia e forcas econbémicas mudam
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rapidamente, e as consequéncias do que os profissionais de marketing dizem

ou fazem podem se multiplicar instantaneamente (Kotler, 2013, pag. 02).

Levando assim a uma reflexdo, se os empreendedores entrevistados possuem um
baixo conhecimento de planejamento de marketing, ndo dedicam muitas horas do seu projeto
a essa area, é possivel (com os dados coletados) observar onde ocorrem as reformulacées
Nnos seus projetos a partir de um mapa (imagem abaixo) com base nas areas do canvas, e de

acordo com a quantidade e tamanho das figuras, podemos ver a intensidade destas:

Figura 3: Reformulagfes nas areas do canvas.
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Fonte: itmanagement.com.br (2019)

Abaixo estdo os topicos com uma breve explicacdo do que significa cada uma das

areas do canvas:

e Parcerias-chave: Aliancas que complementam a empresa;

e Atividades-chave: As atividades mais importantes para executar a proposta de
valor;

¢ Recursos-chave: Recursos necessarios para o funcionamento da empresa;

e Estrutura de custos: Custos mais importantes para o negocio;

e Oferta de valor: Produtos e servi¢cos que a empresa oferece com o diferencial,

e Relacionamento: Formas de se comunicar com os clientes;

e Canais: Canais utilizados para oferecer os produtos ou servigos;

¢ Fontes de receita: A forma como a empresa monetiza o0 negécio;

e Segmentos de clientes: O publico alvo em si.

Analisando a imagem, podemos observar que as reformulagdes dos projetos se

intensificam na Oferta de Valor, nos Canais e no Segmento de Clientes, ou seja, “o que”, “para
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quem” e “por onde” os empreendedores estao vendendo o valor de seus produtos e servigos,

atividades altamente relacionadas ao marketing.

Como segundo KOTLER (2013, p. 4) “Marketing € um processo social pelo qual
individuos e grupos obtém o que necessitam e desejam por meio da criacdo, da oferta e da
livre troca de produtos de valor entre si.”

Sendo assim, independente da empresa que estiver no mercado, em algum momento
ela necessitara realizar alguma acdo de marketing, e quando analisado se os
empreendedores ja tiveram que usar o planejamento de marketing em alguma situacao, todos

usaram estratégias e taticas das mais variadas como:

e Precificagéo;

e Defini¢cdo de publico alvo;

e Organizagéo e divulgacéo de eventos;

e Artes para stands de divulgacéo;

e |dentidade visual;

¢ Reformulacao de sites;

e Posicionamento e conteudo em redes sociais;
e Divulgacdes por nicho;

e Feiras e palestras;

e Acbes de Guerrilha (Simples).

De acordo com Kotler (2013, p. 14), “As empresas tém de avancar sempre com Seus
programas de marketing, inovando produtos, permanecendo em contato com as

necessidades do cliente e buscando novas vantagens.”

Porém sabemos que esses empreendedores ndo tem uma boa afinidade com essa
guestao, necessitando analisar quais eram as maiores dificuldades para que o seus negécios
fossem bem-sucedidos, aparecendo em toda amostra pontos como a falta de acesso a capital
de risco, dificuldades burocraticas e criticas das atitudes desestimulantes tomadas pelo
governo contra o empreendedorismo, mas iSso nao representa 0 escopo principal, visto que
todas as startups brasileiras estdo expostas a esse tipo de ameacga, e isso se trata de uma
variavel incontrolavel, e nessa questédo desejamos focar nos pontos fracos dos projetos, e ndo
em suas ameacas. E é aqui que as coisas ficam interessantes, se observarmos até agora 0s
entrevistados possuem um baixo nivel de conhecimento de planejamento de marketing, mas
mesmo assim realizam a¢des voltadas a isso. Quando observamos as maiores dificuldades
para que 0s negécios deles se tornem ou se tornassem bem-sucedidos, podemos ver

guestbes como:
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e Achar clientes;

e Esperar que os clientes venham até eles;
e Defini¢cdes de publico-alvo;

e Agregar valor nos servigos;

e Posicionamento de comunicacao;

e Comunicacgéao do diferencial do produto;

e Achar parcerias complementares.

As micro e pequenas empresas, particularmente, nem sempre estdo
preparadas para os efeitos do aumento da competitividade, haja vista que
possuem uma estrutura empresarial mais simples, se comparadas as médias
e grandes empresas. Além disso, nem sempre sdo gerenciadas por pessoas
com experiéncia elou formacdo para exercer essa funcéo.

(RAUPP, 2006, p. 420)

Ou seja, os entrevistados reconhecem essa deficiéncia no conhecimento, mas nao
podem ficar estagnados com 0s seus projetos, porém quando tentam realizar as acbes de
marketing acabam ficando em um beco sem saida, pois estas acabam ndo dando certo.
Observando mais a fundo as dificuldades na implementacdo do produto ou servico no

mercado temos questdes como:

e Convencer o publico de que o seu produto ou servi¢co era importante, ou seja,
mostrar o seu valor;

e Escolher uma linguagem para se comunicatr;

e Baixa superficie de contato com o consumidor;

e Falta de compreensao e coesdo ha comunicacao;

e Fazer com gque o cliente enxergue valor no servico prestado;

¢ Mostrar a credibilidade e seguranca no servico ofertado.

De acordo com lkeda (2007, p.125), empresas de porte pequeno ndo possuem o
habito de realizar um planejamento formal de marketing, mas isso ndo exclui o fato de que

este é extremamente necessario para o negdcio.

Isso mostra que as dificuldades para implementar o servico no mercado sdo muito
préximas para fazer com gque o negdécio seja bem sucedido, visto que sdo recém-ingressados
no mercado em sua maioria, € no momento a maior dificuldade nessa fase inicial é justamente
ofertar o seu produto e servico no mercado pela primeira vez, com o intuito de validar a sua
ideia o mais rapido possivel, tendo um risco adicional fazendo com que essa situacéo os faca
pensar que 0s seus produtos ou servi¢gos ndo sdo bons, mas quando na verdade eles s6 nédo

foram ofertados para o publico correto da forma certa.
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Em teoria, o processo de planejamento de marketing consiste em analisar
oportunidades, selecionar mercados-alvo, conceber estratégias, desenvolver
programas e gerenciar o esforco de marketing. Na pratica, porém, nos
mercados altamente competitivos que se tornaram a regra, o planejamento

de marketing é mais fluido e continuamente atualizado (KOTLER, 2013, p.14).

Sendo assim foi analisado como eles estruturavam as suas ag¢oes de marketing e em
guais pontos eles acabaram falhando, chegando ao ponto chave da pesquisa, apesar desses
empreendedores ndo terem um conhecimento de planejamento de marketing elevado,
absolutamente todos ja realizaram alguma acado, desde as mais basicas e alguns (poucos)
mais elaboradas, quando estes estavam por conta propria e sozinhos no projeto as acdes
eram basicas, e muitas vezes falhavam por ndo serem bem orquestradas e por nao terem
frequéncia, ja os entrevistados com mais tempo de casa e que ndo estavam sozinhos no
projeto realizavam ac¢des mais complexas, como o exemplo da Zheep (projeto com um tempo
de vida acima da média, e com mais de 2 integrantes) e do Agrega (projeto com mais de 2
integrantes). Quando as acdes falhavam os entrevistados nem sempre identificavam isso,
tornando o risco ainda maior, visto que se vocé nao reconhece 0s seus préprios erros, ndo

podera conserta-los.

Segundo COELHO (2015, p. 244), as ac¢0Oes tomadas sobre as atividades de marketing
nas pequenas empresas, ainda sao feitas de maneira intuitiva, ndo havendo pesquisas ou

estudos para implementar tais acoes.

Podendo causar um risco muito grande para a nossa sociedade, visto que este
comportamento se repete com VAarios outros empresarios, que por falta de conhecimento e
experiéncia, acabam ndo aprendendo com 0s seus proprios erros, causando a morte de
muitas empresas que gerariam empregos e Varias outras relevancias para 0 nosso corpo

social.

4.2. PERCEPCOES SOB A EGIDE DA INCUBADORA MACKENZIE

Sabemos até entdo que do ponto de vista dos empreendedores o conhecimento em
planejamento de marketing acaba muitas vezes nao atendendo com as exigéncias do
mercado, alinhado com as estratégias e taticas aplicadas sem resultados, e com as
dificuldades em fazer com que os negécios destes se saiam bem na pratica. Podendo analisar
dessa forma os fatores criticos que levam um neg6cio ao sucesso ou ao fracasso do ponto de
vista da Incubadora Mackenzie, sendo possivel coloca-los também de acordo com a
perspectiva do canvas em que um bom relacionamento entre as areas de Oferta de Valor,
Segmento de Clientes e Atividades Chave, influenciam diretamente no progresso que um

projeto vai desempenhar.
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Figura 4: Triade do Sucesso no canvas.

Parcerias-chave | Atividades-chave | Oferta de valor | Relacionamento Segmentos
de clientes

Recursos-chave % Canais %

Estrutura de custos Fontes de receita

Fonte: itmanagement.com.br (2019)

Esses trés pontos foram considerados pelo entrevistado como a “Triade do sucesso”
para uma nova empresa, essas areas possuem um maior peso em um modelo de negécio,
uma guestdo muito interessante, pois, a forma como vocé vende o0 seu produto ou servico
(Atividades-Chave), através do seu posicionamento (Oferta de Valor) para o seu publico alvo
(Segmento de Clientes), € o que define as atividades de Marketing da sua empresa,
mostrando que o sucesso de um modelo de negdcio, € diretamente ligado ao planejamento

de Marketing.

De acordo com KOTLER (2013, p. 2) “O bom marketing ndo é acidental e resulta de
um cuidadoso processo de planejamento e execugcdo que utiliza as mais avancadas

ferramentas e técnicas disponiveis.”

Cruzando as informacdes podemos ver que duas dessas trés areas (Oferta de valor e
Segmento de clientes), sdo as que mais sofrem reformulacbes nos projetos dos
empreendedores, ou seja, estes precisam realizar essas alteragbes para conseguirem
sucesso no mercado. E seguindo no ambito dessa questdo com as exigéncias que o mercado
cobra das empresas para a sobrevivéncia, € possivel ver que segundo as informacdes
fornecidas pela Incubadora Mackenzie, os projetos que estdo na fase da incubadora tém uma
taxa de fracasso de 10%, por causa da falta de capital de giro e por falta de adaptagdo do
mercado, algumas vezes esses negocios acabam por causa do relacionamento entre os
socios, todas alinhadas com o cenario brasileiro macro exposto pelo SEBRAE. Ja na pré-
incubagdo o ambiente é mais acido, ja que existe uma taxa de desisténcia muito maior por
conta da falta de conhecimento, auséncia de pesquisas de mercado, e por causa do

psicolégico e maturidade do empreendedor por conta do recém ingresso no meio. De 60
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projetos que entram na pré-incubadora por ano apenas 5 ficam, ¥ destes morre em apenas

6 meses.

Figura 5: Filtro Incubadora.

60 Projetos

1/3 Morre

@ 6 meses

Falta de Conhecimento
Pesquisa de Mercado
Psicologico e Maturidade

5 Projetos

Fonte: flaticon.com (2019)

Dessa forma podemos ver que os obstaculos desse filtro que estao relacionados ao
planejamento de marketing sédo: a adaptacdo do mercado, a falta de conhecimento e a
auséncia de pesquisas de mercado, ou seja, 0sS mesmos pontos que fazem com que as
empresas brasileiras morram (segundo o grafico ja mostrado do Sebrae), se repetem dentro
da Incubadora Mackenzie. Um dos pontos citados no gréfico € a falta de presenca de
ambientes estimulantes, estes que poderiam ser as incubadoras, a vantagem desses
empreendedores estarem dentro de uma incubadora seria 0 networking, a oportunidade do
empreendedor conviver com outros, o ambiente estimulante de troca de experiéncias, além
de consultorias especializadas sobre diversos assuntos para o empreendedor. O empresario
gue tentar trabalhar com o seu projeto sem esse tipo de auxilio pode acabar nao
desenvolvendo a sua rede de contatos e a troca de experiéncias com outros semelhantes,
tendo um alto risco visto que esses empreendedores precisam de conhecimentos em varias

areas.

E inegéavel a relevancia das incubadoras de base tecnoldgica no Brasil e sua
contribui¢c@o para a geracao de emprego e renda. O ambiente competitivo e as
rapidas mudancas estruturais e tecnolégicas exigem adequac¢éo continua do
modo de producdo e desafiam as empresas a inovagdo e a criatividade.
(BAETA, 2006, p.15)

Analisando do ponto de vista da incubadora, no que tange o fato do marketing poder
aumentar a taxa de sucesso dos incubados no mercado, pode-se observar que existe uma

relacdo extremamente positiva quanto a ligacdo do tépico com o sucesso. Segundo o diretor
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da incubadora, o marketing é essencial para o empreendedor principalmente se ele esta no
inicio do seu projeto, sendo um dos elementos chave, além disso, foi dito que o marketing
esta presente intensamente no Canvas em 3 areas, que sao os Canais, Relacionamento e

Segmentos de clientes.

Abaixo podemos ver um Canvas contendo as areas relacionadas ao Marketing, que
sdo julgadas como essenciais, principalmente para um empreendedor recém ingressado no
mercado. Sendo que uma delas (Segmento de Clientes), estd presente na “Triade do
Sucesso”, e duas delas sdo duas das mais reformuladas pelos empreendedores (Canais e

Segmento de Clientes):

Figura 6: Areas do Marketing no Canvas.

Parcerias-chave | Atividades-chave | Oferta de valor | Relacionamento Segmentos

de clientes
Recursos-chave Canais %

X

Estrutura de custos Fontes de receita

Fonte: itmanagement.com.br (2019)

Segundo GALVAN (2014, p. 25), o empreendedor sofre muitas dificuldades com a
gestdo dos seus negdcios, tendo como uma das quatro areas mais criticas 0 marketing,
ocorrendo muitas vezes pela dificuldade em adquirir conhecimentos de gestéo.

A falta de conhecimento em planejamento de marketing dos empreendedores é de
conhecimento da incubadora, segundo os dados levantados pelo diretor, 90% deles nao tem
conhecimento sobre os fundamentos do marketing, muitos cursos de graduagdo n&o oferecem
essa disciplina, mas estes tem as aulas de empreendedorismo, sendo assim, 0s
empreendedores lidam com o basico e tem as consultorias que a prépria incubadora fornece.
Foi ressaltado ainda que os empreendedores precisam conhecer 0 minimo de marketing, da
mesma forma que eles ndo precisam ser profissionais em administracdo, gestdo e outras
areas, o ideal é que os conhecimentos entre os socios variem entre as disciplinas de exatas

e humanas, dessa forma os conhecimentos sofrem uma complementariedade.

5. CONSIDERACOES FINAIS
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Sabemos o como o empreendedorismo é de extrema relevancia para a nossa
sociedade, visto que de acordo com o0 SEBRAE (2018), 98% das empresas que existem no
Brasil sdo pequenos negécios (que futuramente podem ter o seu potencial de crescimento),
correspondendo a 27% do nosso PIB, fornecendo 50% dos empregos no mercado, outro
ponto positivo que temos é o fato da tendéncia da inovacdo estar crescendo e sendo
fomentada no Brasil como nunca visto antes, basta olharmos a nossa volta e veremos,
campanhas de grandes bancos fornecendo beneficios para empreendedores, e novos
espacos de inovacdo dentro de empresas grandes e ja consolidadas no mercado. Além é
claro do impacto incalculavel de beneficios que esse movimento traz para 0 nosso corpo
social, sendo na mobilidade urbana (como por exemplo a Uber e a Yellow), em solucbes
financeiras (Pic-Pay), até solu¢cdes de impacto direto com o governo como as GovTechs
(Colab) e em muitos outros segmentos, todas criadas com o objetivo de satisfazer alguma
necessidade ou criar um novo mercado. Por isso a presenca de ambientes como incubadoras
dentro das universidades é tdo importante, pois estas canalizam a inovag¢do que 0s jovens
estudantes tém, ndo permitindo que talentos e solucdes criativas sejam desperdicados,

convertendo esses negdcios em impactos positivos para a nossa sociedade e economia.

De acordo com o estudo pudemos observar que as trés primeiras dificuldades
(Segundo SEBRAE) que uma empresa sofre em seus primeiros anos de vida estdo
relacionadas a falta de clientes, capital e conhecimento, todas essas estdo ligadas ao
Marketing (tépico também presente), logo a importancia deste para as empresas na
incubadora e no Brasil é inegavel, se o conhecimento de planejamento de marketing dessas
empresas fosse maior muitas dificuldades poderiam ser evitadas, jA que foi possivel observar
gue o nivel de conhecimento de planejamento de marketing é proporcional ao nivel de
aceitacdo do seu servico ho mercado, o tamanho tdo préximo desses numeros esti
relacionado, pois, se observarmos as reformulacbes no Canvas dos empreendedores,
podemos ver que as areas mais alteradas se concentram na venda do diferencial deles por
meio da “Oferta de Valor”, para um Publico Alvo no “Segmento de Clientes”, pelo meio de
comunicacgao nos “Canais”, atividades diretamente relacionadas ao Marketing.

Também foi possivel analisar que os empreendedores entrevistados, ndo dedicavam
muito tempo dos projetos ao planejamento de marketing, alinhado com um baixo
conhecimento sobre o assunto, mas mesmo assim acabavam realizando as mais diversas
acOes e atividades relacionadas a este, porém ao implementarem estas no mercado,
acabavam sofrendo uma série de dificuldades com questdes basicas, deixando-os em um
beco sem saida visto que era necessario tomar atitudes de qualquer forma para nao ficarem
estagnados com o0s projetos, mas por consequéncia acabavam nao tendo o resultado

esperado.
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De nada adianta os empresarios desenvolverem todas as outras &areas da sua
empresa se nao existir uma demanda por seus produtos e servigos, necessitando assim de
um planejamento de marketing forte, pois caso a situacdo se mantenha nesse estado,
continuaremos testemunhando o grande filtro que a incubadora passa, em que 60 projetos
entram por ano e apenas 5 destes (8%), conseguem sobreviver.

E um grande desperdicio ver no inicio do percurso das incubadoras uma sala cheia de
empreendedores motivados e com ideias que poderiam contribuir muito com a nossa
sociedade, e infelizmente testemunhar uma sala muito mais vazia depois de alguns meses,
por simples problemas que na maioria poderiam ser evitados com algumas instrugdes simples
de marketing. Sendo que os dados da pesquisa indicaram que a maioria dos empreendedores
da incubadora ndo possuem matérias e disciplinas na faculdade voltadas ao marketing,
fazendo com que estes busquem conhecimento em outras fontes, como as consultorias da
incubadora, conhecidos, nos livros e na internet. Mas como relatado e observado com o0s

resultados, apenas essas fontes acabam ndo sendo o bastante.

z

Logo é necessario que estes empreendedores tenham um acompanhamento mais
forte, para que erros possam ser evitados antes de serem cometidos, e caso acontecam, que
haja o devido cuidado para ndo os repetir, voltando assim para os problemas de pesquisa,
com as suas respectivas respostas, sobre o como o planejamento de marketing pode

contribuir para o fortalecimento dos projetos da incubadora Mackenzie.

Foi analisado que o planejamento de marketing pode contribuir para que os projetos
da incubadora evitem erros no desenvolvimento da sua ideia, e no conjunto de acdes com 0s
seus produtos e servi¢os, permitindo que estes os testem com o publico alvo correto e tirem
conclusdes certas a respeito, obtendo aprendizados reais, evitando dificuldades de
implementacdo no mercado e por consequéncia facilitando com que os projetos destes sejam
bem-sucedidos. Os empresarios devem cumprir com 0 que propdem no seu modelo de
negécio, tendo conhecimentos complementares em relagdo aos seus sOcios e possuir um
modelo de negdcio que se encaixe bem com a oferta de valor, atividades chave e segmentos
de cliente, sempre aprendendo com 0s seus erros, estando atentos com 0 que esti

acontecendo com o mercado, e principalmente tendo muito foco com as suas atividades.

Identificando dessa forma também quais s&o os maiores desafios que o mercado oferece
aos projetos da incubadora Mackenzie, como o planejamento de marketing tem a sua relacéo,
vendo quais sdo as caracteristicas e peculiaridades que um empresario incubado deve ter,

para obter sucesso com o seu negdcio.
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