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OBJETIVOS

Investigar os fatores que facilitam e dificultam a
aproximacao de startups com pequenos

negocios tradicionais.

|dentificar os fatores criticos de sucesso para

\

uma maior e melhor taxa de conversao de B RrANS 700 1M

vendas para startups para empresas
tradicionais. Explorar fatores que potencializam
ou limitam a relacao dos negaocios tradicionais C,Q;OWT/-{'

com as startups.




OPORTUNIDADE DE NEGOCIO

ME TODOLOGIA

Pesquisa qualitativa por intermédio de grupos de

discussao a partir de roteiro semi-estruturado.

- Empresarios de pequenos negocios tradicionais.
- Startups

Foram realizados 07 grupos de discussao entre
os dias 26 de novembro e 3 de dezembro de
2019. Os audios das pesquisas foram gravados
para posterior analise dos resultados, sendo
garantido o anonimato de todos os

participantes.
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PERCEPCOES DAS
STARTUPS

Quais as motivacoes em vender para os
pequenos hegodcios?

Quais as vantagens e desvantagens?

Quais as dificuldades em acessar o
pequeno negocio e realizar a primeira
venda?

Ouais os maiores desafios e como
soluciona-los?




CLIENTES GRANDES OU PEQUENOS?

Como as Startups decidem e escolhem o

porte dos seus clientes?

O porte dos clientes e determinado
pelo tipo de solucao inovadora que a
Startup se propoe.

Ou seja, aideia de negocio
geralmente ja tem seu publico
predefinido, e consegquentemente o
porte dos clientes que ira atender.

Pensaram antes na solucao de uma dor,
) independente do publico. O Publico é
consequéncia do tipo de servico.

As dores dos pequenos sao diferentes dos
) grandes. Por muitas vezes nao possuem
solucoes que atendam ambos os portes.

) O tipo de servico vendido pela Startup define o
seu posicionamento perante o mercado.
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CLIENTES GRANDES OU PEQUENOS?

Como as Startups decidem e escolhem o
porte dos seus clientes?

'ACHO QUE NINGUEM ESCOLHE UMA IDEIA PENSANDO SE O CLIENTE

VAI'SER GRANDE OU PEQUENO.
VOCE TEM UMA IDEIA, GERALMENTE NO RAMO QUE TRABALHA QU
s

NA SUA FORMACAD, E A PARTIR DAI, DA SUA PROPOSTA C
SOLUCAQ, SEU SERVICO VAI DETERMINAR QUEM SERA SEU CLIENTE

NAQ E VOCE QUEM ESCOLHE'
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CLIENTES GRANDES OU PEQUENOS?

Como as Startups decidem e escolhem o

porte dos seus clientes?

Na maioria das vezes a decisao
e influenciada pelo tipo de
servico vendido.

Ndao ha consenso sobre a
preferéncia em relacao ao porte
dos clientes das Startups,
todavia, houve pequena
preferéncia pelas grandes
empresas.

PREFEREM VENDER PARA GRANDES EMPRESAS

Alguns atendem pequenas empresas mas gostariam de vender para
as grandes se pudessem escolher. Qutros atendem grandes
empresas e nao desejam as pequenas.

NAO POSSUEM PREFERENCIA

Geralmente possuem produtos que atendem ambos os perfis.

PREFEREM VENDER PARA PEQUENAS EMPRESAS

Preferem as pequenas em funcao do estagio de maturidade da sua
Startup. Vender para empresas grandes requer maior investimento,
maior capital de giro e maior risco para o negocio.

Quando o tipo de servico € compativel com os grandes, possuem
expectativas e planos de comercializacao no futuro.

11



MOTIVACOES DE VENDA

0 que motiva as Startups a
venderem solugoes para 0s @ MENOR BARREIRA DE ENTRADA

pequengs? Decisor da compra se mostra mais acessivel nas
pegquenas empresas.

A motivacao principal esta relacionada 6 ESTRATEGIA DE TRADEMARKETING

diretamente com a maior possibilidade Capilarizar vendas e estimular o consumo nos diferentes
de concretizar a venda. Concordam que canais de distribuicao € uma estratégia mais seqgura
as chances de fechar vendas com o €J) CAPACIDADE FINANCEIRA
pequeno negdcio é maior. Nao possuem folego para atender grandes empresas. Us

riscos sdo menores ao vender para o pegueno negdcio.

Q DEMANDA DE MERCADO E PRODUTO

Pequenos possuem mais dores sem possibilidade de

Nao citaram motivacoes relacionados a
satisfacao pessoal ou impactos

- i solucoes.
positivos propormonados a0 pequeno Melhor possibilidade de aprendizagem e pivotagem da
empresario. startup em menor tempo.
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VANTAGENS DO PEQUENO

Quais 0s pontos positivos em

vender para o pequeno negocio?

PRE-VENDAS Q

DORES SEM SOLUCAO

Empresas pequenas nao possuem estrutura e
equipe de marketing capazes de promover a
solucao de determinado problema.

ACESSO
Acessibilidade ao dono da pequena empresa.
Nao existem burocracias ou niveis hierarquicos
decisorios.

FACILIDADE DE ENTRADA
0O pequeno estd mais propicio para testar os
produtos (estratégia freemium).

VENDAS Q

MENOR PODER DE BARGANHA

Resultando em menores prazos para
pagamento e condi¢coes em geral.

MENOR BUROCRACIA

Processo de decisao mais rapido e facil.
Menor tempo de negociacao.

VENDAS EM CONJUNTO

Possibilidade de vendas em reunioes, eventos
ou atraves de entidades parceiras.

ACORDO DE NiVEL DE SERVICO
(SLA) SIMPLIFICADO

Sem necessidade de atendimento exclusivo, altas
demandas e/ou cobrancas por parte do pegueno.
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POS VENDAS

VELOCIDADE DE PAGAMENTO

Fluxo de caixa sempre ativo com volume de
movimentacoes.

CAPILARIDADE DE MERCADO

Pulverizacao de clientes, proporcionando maior
seqguranca e estabilidade.

SHARE DE MERCADO

Possibilidade de conquistar maior participacao
de mercado e share of mind.

FEEDBACK REAL DO MERCADO

Melhor  possibilidade de  aprendizagem,
remodelagem e/ou pivotagem da Startup em
menor tempo.



DESVANTAGENS DO PEQUENO

Quais 0s pontos negativos em vender

para 0 pequeno negocio?

DESVANTAGENS (DENTRO DA STARTUP)

A 0 VENDAS - ALTO CAC (CcusTO DE AQUISICAO DO CLIENTE)
Necessario alto volume de clientes, resultando em altos
custos e esforcos com equipe e vendas.

BURN RATE

Maior tempo necessario para alcancar o ponto de equilibrio.
E preciso grande numero de clientes para "pagar a conta’ ou
ter dinheiro em caixa.

2

6 MAIOR DIFICULDADE ADMINISTRATIVA

Necessario maior esforco com suporte e manutencao dos
clientes(SAC, cobrancas, CRM, etc).
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* Classificagcdo da ordem de importancia de acordo com a quantidade de citagoes
nos grupos. Ndo foram classificadas durante os grupos.

DESVANTAGENS (FORA DA STARTUP)

0 CAPACIDADE FINANCEIRA DOS PEQUENOS

Limitacao de verba para investimento em solucoes. Baixo tiquete
médio. Inseguranca nos recebimentos (inadimpléncia e desisténcia).

@ TEMPO DE VIDA DOS PEQUENOS

Tempo de contrato com pequenos é impreciso em funcao do
fechamento das empresas.

DESORGANIZACAO E INDEFINICAO DOS PROCESSOS

As solugoes implementadas nao sao executadas de forma correta

3

pelos pequenos e por isso 0S resultados e expectativas sao aquem
do esperado.



DESVANTAGENS OU VANTAGENS?

Quais as divergéncias de

percepcao em

relacao as vantagens e desvantagens?

QUANDO VOCE PULVERIZA SEUS EUENTES SUA EMPRESA EST
SEGURA, 1SS0 E UMA VANTAGEM. E O SONHO DE QUALOUER EV

MAS ADM
TEM OUE

ENTAD, CAPILARIZAR PO

CSMO TEMPO, CONSEGUIR MUITOS CLIENTES E CARO E L
'ER DINHEIRO, EQUIPE DE VENDAS. E PERIGOSO
JE SER OU NAO UMA BOA ESTRATEGIA

15
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U ACESSO ADOS PEQUENOS

Quais as dificuldades no acesso,
contato e abordagem ao pegueno
negocio?

As maiores dificuldades estao
relacionadas as vendas em grande
escala e como atingir o varejo.

=

Quando pequeno reconhece a dor nao sabe que
existem solucoes disponiveis. Desconhecem
formas de acesso as startups. A busca e 100%

por parte da Startup. l\
necessario

Desconhecem canais de vendas ou E

intermediarios que otimizem esta %

etapa. Nao sabem como "chegar’ nos
pequenos e nao se sentem

preparados. \I/

convencer 0
pequeno de que existem dores na
sua empresa tradicional.

COMO EU VOU FAZER PARA VENDER? BATER DE PORTA EM PORTA
MOSTRANDO MEU PRODUTO? EU NAO POSSO ESPERAR QUE O PEQUEND
PROCURE MNHA SOLUCAO POIS ELE NEM SABE QUE TEM ESSE PROBLEMA”
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Dificuldades em abordar os pequenos
considerando as respectivas limitacoes
administrativas, culturais

primarias nao reconhecidas.

e dores
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AVENDA PARA O PEQUENO

Quais as dificuldades e obstaculos
para realizacao da venda?

Sao "personas’ e pensam de forma diferente
entre si, dificultando a implementacao de
solucoes escalaveis e repetiveis. Sao

Perfil conservador, . . .
resistentes as mudancgas e tecnologias.

familiar e emotivo

As maiores dificuldades sao
inerentes as questoes culturais

€ perfll administrativo dos Pequeno \ Nao exercem boa gestao.
ge stores. negocio Incapazes de reconhecer as dores e
tradicional consequentemente as possibilidades
inovadoras de solucao.
Sem processos e governanca que
permitam implementar solucoes.

Sem visao Administracao
estratégica deficiente

Nao enxergam valor nas solucoes propostas
pelas Startups. Preocupados em "sobreviver".

17




AVENDA PARA O PEQUENO

Quais as dificuldades e obstaculos

para realizacao da venda?

s pequenos.

>

0 pequeno de forma geral.

'0 APLICATIVO PODE SER 2 REAIS POR MES. ELE
VA PAGAR. E A CULTURA QUE VEIO DA PIRATAR
ANDA~ RECLAMAM — QUANDOD 0 APLICAT
DISPONBILIZA ALGUNS SERVICOS PAGOS:

" Startups ainda sao desconhecidas pela maioria

O termo startup ainda nao tem credibilidade para

AQ
A
VU

R/

Por vezes o0 pegueno nao possui tempo disponivel

)

para avaliar, testar ou implementar novas solucoes.

) Por vezes €& necessario gque 0 pequeno tenha
conhecimento minimo em tecnologia.

)Ouerem resultados imediatistas com solugoes
customizadas.

Forte cultura e tendéncia no Brasil por nao pagar por
aplicativos.

>




A VENDA DARA O PEOUENO As startups nao possuem estratéegias de forma

significativa para otimizar a conversao das solucoes

Como as dificuldades poderiam em vendas. Somente a estratégia de Freemium foi
citada com certa relevancia.

ser resolvidas?

DIFICULDADES SOLUCAO POSSIVEL ESTRATEGIA UTILIZADA?

Marketplace de Startups, segmentada
—> por nichos de atuagéo, maturidade da —>
empresa tradicional, regiao,
segmento, porte, etc.

Pegueno nao reconhece valor. ; Estrategia de "Freemium” e "torcer" para E @

Dificuldade de encontrar o varejo.
Alto esforco de vendas.
Alto custo de aquisicao do cliente (CAC).

Nao reconhece as dores. que 0 pequeno compre 0 servico.

. L - Utilizar referéncias para credibilizar o
Baixa credibilidade das Startups. — para & —
nome Startup e suas solucdes.

19
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NAO ME PAGARAM NEM b9
REAIS POR MES, POIS ELES 0 PEQUEND TA PREOCUPADC

POR NAO POSSLIR PROCESSOS NAO PERCEBEM VALOR. O M SOBREVIVER. ELE QUER
DEFINIDOS, O PEQUEND QUER PEQUEND NAO TEM ESSA PAGAR AS CONTAS. SO 1SS0
ALGO CUSTOMIZADO MAS NAC VISAO!

PODE E NAD CONSEGUE PAGAR

NTENDE UUE O PACOTE :
PADRAO NAD LHE ATENDE. TEM MUITA RESISTENCIA

PEQUENO NAO ENXERGA VALOR " DIFCIL A MOCA DA LU R S

CONCORRE COM 0 SOBRINHO
- ReCONHECE COMO CUSTO CUJINHA LARGAR () - oOM 0 CO0CLE 0

ALTU CADERNO E A PEQUENOS NAO PERCEBEM
PLANILHINHA DE EXCEL™ VALOR®




GRANDES X PEQUENOS

Comparacao entre vendas para o
pegueno e grande.

PEQUENAS GRANDES
EMPRESAS EMPRESAS

21




CSTRATEGIAS DE VENDAS

INSTITUICOES PARCEIRAS

Qual estratéegia de venda usam com

Buscaram alguma instituicao que

0S pequenos? pudesse reunir os pequenos para
Ndo possuem estratégias diferenciadas de ’ otimizar os esforc;os de venda?
venda ou abordagem aos pequenos. O ) /

posicionamento em relacao ao porte do
cliente é determinado muitas vezes pelo
tipo de solucao vendida.

Poucos se utilizaram de associacoes
comerciais ou sindicatos. Quando o fizeram,
foram motivados pelo relacionamento

preexistente com a entidade parceira.Todavia

“\ AS ADAPTACOES NO PRODUTO

Houve alguma adaptacao em relacao ao
servico original para atender o pequeno?

Concordam que a estrategia de freemium com sistema
SAAS e atrativa para 0s pequenos negocios, mas sem

necessariamente a garantia de compra do servico.
Poucos adaptaram o servico para atender o pequeno.

22

consideram muito imprtante.

A solucao ja nasce
definida para o
PEqUeNO Ou para o
grande.



PERCEPCAO DE VENDA IDEAL

0 que consideram como uma boa "JUANDO TEM FDEUZACAU SE O CLIENTE
venda? (quantidade, estratégia e CONSEGUE ENXERGAR VALOR NO SERVICO
f MPACTANDO POSITIVAMENTE O NEGOCIO SEM
ormato). PESAR NO ORCAMENTO.

A Ve ‘defT'] aejifeansséooc‘daodi o "0UANDO O CLIENTE CONSEGUE TER ADESAQ NO

) | USO MESMO COM OUTRAS ATIVIDADES

PARALELAS. SEM A ADESAO POR PARTE DO

O modelo SAAS (Software como
servico) é bem visto pelo maioria dos
participantes.

USUARIO O SERVICO NAD TEM VALOR NENHUM.'

"UMA BOA VENDA, PARA UMA STARTUP QUE SE
| ANCA NO MERCADO, E SINONIMO DE RECEITA
CONTINUA. 0 MELHOR FORMATO E 0 SAAS, ONDE
MENSALMENTE EXISTE FLUXO DE CAIXA"

23




CONHECIMENTO SOBRE PEQUENOS

Qual o nivel de conhecimento e preparo das
Startups para vender para 0s pequenos?

De forma geral, concordam que
possuem um bom nivel de conhecimento
sobre 0s pequenos negocios.

Em contrapartida nao se sentem
preparados para atendé-los em virtude
das dificuldades encontradas.

24

Foi a nota média atribuida para o nivel de
conhecimento dos participante sobre o0s
pequenos negocios brasileiros.

Nao sabem como se aproximar dos
pequenos (especialmente o varejo) e nao
possuem estrategias de venda definidas.




DIAGNOSTICO DA RELACAO

PEQUENO
Desconhece suas dores e consegquentemente
nao busca as solucoes. Quando reconhece as
dores, ndo tem acesso as Startups. E passivo
na relacao.

STARTUP

Nao sabe como se mostrar disponivel
para o pequeno e realizar vendas em
escala ou varejo.

25




E ‘ Como procurar uma Startup para uma dor que eu nao percebi se eu
estou sem tempo e dinheiro, preocupado somente em "“sobreviver"?



PERCEPCOES
DOS PEQUENOS
NEGOCIOS

Quais as principais dificuldades na gestao dos
negocios?

O que entendem como inovagao, quais
gostariam de realizar e quais resultados
desejam?

Quais as dificuldades de implementacao e os
habitos de uso e de tecnologias?

Qual a percepcao sobre as Startups?




PRINCIPAIS DORES DO PEQUENO

Quais as maiores dificuldades na gestao
do negocio?

Admitem que demoram
para reconhecer as dores
e possuem dificuldade em
buscar solucoes.

@ MAO DE OBRA SEM QUALIFICACAO;

‘ DIFICULDADE DE RELACIONAMENTO COM EMPREGADOS;

‘ BAIXO ENGAJAMENTO DOS COLABORADORES:;

‘ ALTO TURN OVER;

/ ® DESONESTIDADE E ETICA PROFISSIONAL.
As principais dificuldades

estao relcionadas com
capital humano.

NCIONARIO FICA CO

MW
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PRINCIPAIS DORES DO PEQUENO

Quais as maiores dificuldades na gestao

do negocio?
@ ADMINISTRACAO DO TEMPO

Realizam somente atividades operacionais.

Em segundo plano, houve @ RELACIONAMENTO COM CLIENTES E FORNECEDORES

diferentes dores Ndo sabem como fidelizar os clientes e implementar acoes de CRM.

relacionadas: @ CONCORRENCIA DESLEAL

Mercado paralelo com comercio informal e produtos ilegais.

@ NOVAS TECNOLOGIAS DE COMUNICACAO

Dificuldades de acesso as midias sociais, marketing digital, e-
commerce e construcao de sites.

@ SISTEMAS DE AUTOMACAO
Dificuldades em controle de estoque.

@ PRECIFICACAO

Metodologia e estrategias de precificacao.

VAL




INDICADORES NA GESTAOC = e

OuaiS iﬂdicadores VOCéS se utiliza de nenhum tipo de indicador.

Os principais indicadores sao
faturamento, fluxo de caixa,
estoque e capital de giro.

utilizam na gestao da sua

empresa’?

Boa parte dos controle é
realizada de forma

Poucos se utilizam de indicadores na
gestao do pequeno negocio.

NMERIVE]R

O

Sao adeptos do controle tradicional,
se utilizando de planilhas em Excel ou

Alguns utilizam sistemas
prontos(geralmente os
empresarios mais novos).

anotacoes manuais. i

Justificam a nao utilizacao
devido a falta de tempo.

Os indicadores controlam poucas O
variaveis, quase sempre relacionados

Boa parte admite a culpa por
nao aplicar indicadores.

as questoes pecuniarias.

30




PERCEPCAO SOBRE INOVACAQ

0 que 0s pequenos entendem como
Inovacao na empresa?

Inovar na empresa nao esta diretamente
relacionado com utilizacao de novas
ferramentas e solucoes tecnologicas.

O conceito de inovacao ainda se mostra
muito basico, como alteracao no
cardapio ou a mudanca de layout no
ponto de venda.

Quando relacionam inovacao com tecnologias,
citam o0s aplicativos ja consolidados no
mercado, como Ifood e Uber.

Poucos participantes associam inovacao com
0 USo de novas tecnologias, como automacao
NOS processos internos.

31



PERCEPCAO SOBRE INOVACAQ

Quais  as palavras  descrevem
‘inovacao?

owarzar  REACIONAMENTO
RELACIONAMENTO i

= TECNOLOGIA rrooo RELACIONAMENTO v

5% DIFERE NCIAL e s ...

e RAPIDEZ NOWIDADE  FPAGHA% przici e E-COMMERCE BRI S5

m'trmm DEHVERV IFOOD
a8 g i UBER FICILIDADES
g i DIVIGAR _

oes . ‘oo PROCESSOS
PROCESSOS AR

FIICIUTIIDOR DIEREMIII! DELIVERY
ik UBER oo~
e IFO0D .72

DFERONCAL_ RELACIONAMENTO .2 ™

32 *Ouanto maior a palavra, maior a frequéncia de citacoes pelos participantes.




NECESSIDADES DE INOVACOES

Quais demandas por inovacao O0S
pequenos gostariam de implementar?

Possuem certa dificuldade em relacionar
as dores existentes com inovacoes,
especialmente as tecnologicas.

Da mesma forma, muitas vezes, a
demanda por inovacao esteve restrita a
Uma pequena alteracao no cardapio ou
publicacao mais eficiente em midias
soclals.

33

DEMANDAS SUGERIDAS:

P Processos de entrega(vendas pela internet).

P Preparacao dos produtos(processos internos).
> Marketing digital para prospeccao de clientes.
P Ter produtos diferenciados (alterar o cardapio).
= Controle de estoque.

» Automatacdo de processos (pedidos nas mesas).
» Ferramenta de CRM (clientes e fornecedores)
» Busca por fornecedores e cotacoes.

» Ferramenta de gestao do whataspp e telefonemas
("perdem" muito tempo com clientes).



IMPLEMENTACAQ DE TECNOLOGIA

Os pequenos ja implementaram alguma
inovacao ou tecnologia no empreendimento?

A maior parte jamais implementou algum  IMPLEMENTAGOES

tipo de inovacao ou tecnologia. 2 Ponto eletrénico com integragao contabil (somente Tempresario).

Justificam que o sistema requer mao de < a?
2P Sistema de CRM com cupons de desconto (1 somente empresario).

obra técnica, tempo para operacionalizar
e altos investimentos. > Automacao e sistema ERP (somente Tempresario).

P Aplicativos de gerenciamento de midias sociais.

Dentre os poucos que implementaram, se

' i » Utilizagcao do Ifood.
mostraram satisfeitos com os resultados. @ :

Entendem que acoes como alteracao do
cardapio sao formas de inovacao.

34




IMPLEMENTACAO DE TECNOLOGIA

Quais as dificuldades na implementacao de
novas ferramentas tecnologicas?

As dificuldades podem ser
divididas em duas
categorias:

O
Acreditam que as dificuldades sao inerentes

aos sistemas disponiveis no mercado.

35

Deficiéncia
do pequeno
empresario

o
Acreditam que as dificuldades

sao de sua responsabilidade.




IMPLEMENTACAQ DE TECNOLOGIA

Quais as dificuldades na implementacao de
novas ferramentas tecnologicas?

DIFICULDADES EXTERNAS

PERCEPCAO DE ALTO CUSTO

Sistemas eficientes sao caros. Sistema de menor valor
possuem suporte ruim. Se mostram duvidosos em
relacao aos sistemas gratuitos.

INSEGURANCA (FRAGILIDADE DO SISTEMA)

NBGCINEE tém fragilidade administrativa com
possibilidade de desvios por parte dos funcionarios,
clientes e operacoes diversas.

CREDIBILIDADE NA SOLUCAO

Nem sempre acreditam na solugao ou tém credibilidade
na empresa que a fornece.

NAO SE APLICA

Acreditam que a tecnologia esteja distante da realidade
da sua empresa, ramo ou porte. "Nao € pra mim".
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DIFICULDADES INTERNAS

DIFICULDADE DE OPERAR

Necessita de equipe minimamente capacitada para
operacionalizar.

BARREIRA CULTURAL

Se mostram resistentes as novas tecnologias,
independente de quais sejam.

ZONA DE CONFORTO

Admitem que estao na zona de conforto, mesmo sabendo
que poderiam otimizar 0s processos com solucoes
tecnologicas.

EXCESSO DE TAREFAS (SEM TEMPO)

Nao conseguem administrar o tempo e se dedicar nas
tarefas estratégicas. Suas tarefas sao somente
operacionais.



U CH
SERY

TURAM
VS
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ENCONTRAR FUNCIONARIO QUE

SABA USAR ESSES SISTEMAS.
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BUSCA POR TECNOLOGIA

De que forma oS pequenos

buscam inovacgoes tecnologicas?

Poucos participantes afirmaram terem
buscado alguma inovacao tecnologica.

A maior parte desconhece as
possibilidades e solugcoes existentes no
mercado. Sugerem formas de divulgacao
das solucoes de forma mais assertiva e
direcionada, pois desconhecem
empresas fornecedoras de solucoes
tecnologicas (Startups).

NAO
RECONHECE
A DOR

yd
N\

N

/N

A\ 4

X

NAO BUSCAM SOLUCOES
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RECONHECE
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DESCONHECE A CONHECE A EXISTENCIA DE
EXISTENCIA DE SOLUCOES E/OU EMPRESAS
SOLUCOES E/OU TECNOLOGICAS

EMPRESAS

TECNOLOGICAS \I/
TEM PERCEPCAO ENXERGA VALOR NA
DE ALTOS CUSTOS SOLUCAO TECNOLOGICA

|

ACREDITA NAS SOLUCOES OU
EMPRESAS FORNECEDORAS

NAO~ACREDITA NAS
SOLUCOES OU EMPRESAS

!

TEVE REFERENCIAS OU
INDICAGAO DE SOLUGOES OU H
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PERCEPCAQ SOBRE STARTUPS

Os empresarios sabem 0 que sao as
Startups? Qual a percepcao?

A maioria dos entrevistados dos
pequenos negocios tradicionais ja ouviu
falar em startup, mas admitem que
foram influenciados pelo convite para
participacao na pesquisa.

Boa parte das percepcoes pare':c:_e estar

no plano do imaginario e por iSso nao se
mostraram seguros em relagcao as sués_ }
afirmacades. d o
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PERCEPCAQ SOBRE STARTUPS

Os empresarios sabem o que sdo as TEM QUE SER COMO 0S APLICATIVOS
startups? Qual a percepgao? DA PLAYSTORE, QUE TEM REFERENCIA E
0 nome Startup, por si s0, hao se mostra AVAUACAU N USUAQUS TEM QUE
com grande credibilidade perante o0s FAZER UMA BUSCA NO "RECLAME AQul

pequenos.

TEM QUE TER TRANSPARENCIA. ESSAS
Sugerem que a parceria com uma CMPRESAS SAO MUITO NOVAS, ESTAQ
Startup deve ser construida a partir de TESTANDO UM PRODUTO COM DINHEIRQ

DE OUTRO INVESTIDOR. EU TENHO UMA
CERTA INSEGURANCA COM ISSO.

indicacoes ou referéncias.
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PERCEPCAO SOBRE STARTUPS

As Startups tém solucoes adequadas
para 0sS pequenos?

Se mostram desejos de inovagoes, mas
a maior parte acredita que Startup sao
direcionadas para empresas maiores.

Alguns tém desconfianca do servico
gratuito. Nao entendem de onde as

receitas sao geradas e porque
(como
Acham que em

algum momento serao cobrados.

disponibilizam tais servicos

magquinas de cartao) .
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Alguns sao categoricos em afirmar que
Sseu ramo de atividade e porte jamais
serao compativeis com as solucoes de

Startups.
/

Dentre os que acreditam que possam
ser atendidos por Startups, possuem
expectativas de solucoes customizadas,
de acordo com 0 porte e ramo de

atividade, alem de custos acessiveis.



PERCEPCAO SOBRE STARTUPS

De que forma uma Startup poderia
ajudar o pegqueno negocio?

A priori, torna-se necessario a
seguranca e confianca dos servicos que
serao adquiridos.

Sera que serei bem atendido posteriormente? Queria
referéncias ou indicacdes da startup. Preciso ver
resultados sobre aquela solugao, para dar seguranca.

Sera que vai dar certo? Realmente funciona?

Alguém jd usou isso antes? Onde esta esse cara?
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PRINCIPAIS SUGESTOES

P Sistemas de entrega (Ifood para lojas).
» Consultas de crédito acessiveis e ageis.
» Consultas de avaliagao do funcionario.

(Reclame aqui do funcionario)
» Ferramentas de gestao.

P Automacao de processos.



PERCEPCAO SOBRE STARTUPS

Qual seria a forma ideal de aquisicao
desta tecnologia/inovacao?

PRINCIPAIS SUGESTOES

» Com avaliagao de usuarios.

P Periodo de teste.

w €rramenta de custo baixo de uso compartilhado
"para reducdo dos valores (estilo Netflix e Spotfy)

» Sem formato Ad hoc.

P Diferentes mdédulos com diferentes valores.

" Participacao nos resultados, como comissao de
4 endas (Uber, Ifood).

"Mensalidades - SAAS. Nao querem comprar o
= Servico por um preco mais alto.

TESTE DE F

FRRAMENTA, COM S0

DIAS GRATIS. INDEPENDENTE DA

SOLUCAD. SE GOST

|
K

IER BARRE
PERDER DINHE
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EXPERIENCIA COM STARTUPS

Houve alguma experiéncia entre 0s

pequenos e alguma Startup?

Somente 1 participante havia tido
contato com uma Startup, todavia, nao
houve efetivacao na compra.

Informam que todos receberiam
Startups em suas empresas, mas
acreditam que as solucoes seriam
demasiadamente caras para a atual
realidade empresarial.

Existe um grande preconceito em
relacao aos custos das solucoes da
Startups.
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O SEBRAE, O PEQUENO E A STARTUP

De que forma o Sebrae poderia
auxiliar 0os peguenos negocios a
implementarem as solucoes junto
com as Startups?

Ambos sugerem que 0 Sebrae promova a aproximacao
entre as 2 partes, credibilizando as Startups perante 0s
pequenos.

Entendem que o0 Sebrae tem a possibilidade de

informar para as Startups quais sao as dores do dia a
dia do pequeno gue necessitam de solucoes.
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ACOES SUGERIDAS

Promocao de eventos como Workshops, rodada de negdcios, feiras e caravanas
para estimular o encontro entre as partes. Os eventos devem ser moderados
pelo Sebrae e preferencialmente segmentados por tipo de ramo ou dor.

Portal especifico para divulgagao de Startups (catalogo virtual). Com procura tipo
de solucao com filtro de busca por dores.

Informar para as Startups quais sao as demandas mais latentes nas pequenas
empresas (de forma parecida com os editais).

Estimular a criacao de Marketplace para capilarizar as vendas das Startups junto

ao varejo.

Construir a imagem da Startup perante oS pequenos negocios, conscientizando
sobre suas reais possibilidades.

Utilizar o canal do Sebrae para gerar conteudo. Credibilizar, levando
informacoes, eventos, palestras, a partir do canal do Sebrae.




PESQUISA QUALITATIVA DEZEMBRO 2019

CONSIDERACOES FINAIS STARTUPS

E NEGOCIOS TRADICIONAIS

De forma geral, pode-se perceber em ambos os perfis que a inovacao tecnologica €, em ultima instancia, uma necessidade nos dias atuais visando o crescimento de
negocios, mesmo em se tratando de pequenos negocios. No entanto, existe ainda certo preconceito de que ferramentas de gestao tecnologicas sao concebidas
visando preferencialmente os grandes negocios, tanto pela sua possivel complexidade, quanto pelo seu custo, muitas vezes aquém das possibilidades financeiras dos
pequenos negocios. Nota-se que estas sao percepcoes e nao constatacoes efetivas a partir de tratativas na comercializacao de ferramentas das startups para com os

pequenos negocios tradicionais. Sendo assim, de antemao, pode-se dizer que existe oportunidade latente no sentido de desmistificar tal percepcao.

Recorrentemente, as principais dificuldades dos pequenos negocios dizem respeito a mao-de-obra, seja com relacao a qualificacao, treinamento ou retencao de
profissionais. Afora esses problemas relacionados com pessoal, cuja dor €, muitas vezes, o desperdicio de material, falta de engajamento, falta de comprometimento e

até desonestidade, boa parte dos pesquisados também citou dificuldades com controle de estoques, controle de custos, mas principalmente com relacionamento com

fornecedores e fidelizacao de clientes.

No entanto, apesar de os problemas com pessoal serem o protagonista responsavel por “tirar o sono” desses empreendedores, percebeu-se relativa dificuldade em

esses participantes pensarem em formas de otimizacao do tempo através da automacao de certas atividades, visando justamente minimizar esses problemas com a

mao-de-obra.
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PESQUISA QUALITATIVA DEZEMBRO 2019

CONSIDERACOES FINAIS

STARTUPS

E NEGOCIOS TRADICIONAIS

Os principais indicadores que 0s pequenos negocios utilizam na gestao sao: faturamento, fluxo de caixa, estoque e capital de giro. Nota-se que boa parte destes
controles é feita de forma manual. Alguns entrevistados afirmaram utilizar sistemas prontos (geralmente os empresarios mais novos), mas, curiosamente, uma
consideravel parte disse preferir continuar fazendo controles em planilhas de Excel devido a falta de tempo em manusear com sistemas, percebidos como complexos.
Mas importante ressaltar tambéem que varios entrevistados fizeram o seu mea culpa e admitiram nao buscar por inovacao tecnoldgica em funcao de estarem em suas

zonas de conforto. Ou seja, oportunidade existe, 0 que parece faltar € estimulo.

A maioria dos entrevistados dos pequenos negocios tradicionais ja ouviu falar em startup. Alguns ainda acreditam que startup seja uma empresa que desenvolve e esta
em busca de testar novas ferramentas e tecnologias, ou seja, algo ainda nao garantido, o que reforca a latente falta de credibilidade nessas empresas. Contudo,
disseram estar abertos a receber as startups, desde que estas empresas estejam preparadas para criar ferramentas especificas para cada negocio ou com 0 uso

compartilhado com negaocios semelhantes. Nota-se que a customizacao parece estar intimamente relacionada com a percepcao de maior eficiéncia.

A principal vantagem percebida acerca da inovacao tecnologica diz respeito a otimizacao do tempo e dinheiro. Sendo assim, uma ferramenta que represente, mesmo
que inicialmente, um custo elevado para o pequeno negocio, € desinteressante para 0s pesquisados, mesmo que a medio e longo prazo possa representar uma
economia de escala expressiva. Apesar de a maioria dos respondentes afirmar ter o desejo de crescer em seus negocios, percebe-se que o dia de amanha tem um peso

significativamente maior do que 0s proximos cinco anos, por exemplo.
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PESQUISA QUALITATIVA DEZEMBRO 2019

CONSIDERACOES FINAIS STARTUPS

E NEGOCIOS TRADICIONAIS

Pela percepcao dos entrevistados, como as startups sao empresas novas no mercado, fazendo algo também novo, a credibilidade dessas empresas fica sensivelmente
comprometida. No entanto, se essas empresas estivessem (de alguma forma) relacionadas com uma Instituicdo como o SEBRAE, a credibilidade automaticamente
aumentaria. Além disso, a indicacao de outros empresarios também contribui significativamente para a possibilidade de aquisicao de alguma ferramenta de gestao
tecnologica. E ainda, independente de qualquer indicacao ou até respaldo do SEBRAE, a maioria dos respondentes das pequenas empresas acredita que o teste

gratuito é essencial para o convencimento a compra e implantacao, seja de que ferramenta for.

Por outro lado, grande parte dos pesquisados das startups acredita no potencial mercado dos pequenos negocios. Para estes respondentes, as principais vantagens

em se trabalhar com estes negocios dizem respeito a capilaridade, a facilidade de entrada e a maior abertura ao teste de produtos.

De acordo com boa parte dos respondentes, se comparado com o grande negocio, 0 processo de negociacao com 0 pequeno Negocio € mais curto, pois com o
pequeno € possivel negociar diretamente com o dono, ou seja, com quem efetivamente decide pela compra do produto ou ndo. Em contrapartida, a principal barreira a
esse tipo de negocio € a falta de conhecimento tecnologico por parte do dono da pequena empresa, aléem da reduzida disponibilidade financeira desta, o que,
consequentemente, exige um maior esforco de venda por parte da startup. Segundo estes pesquisados, 0 dono do pequeno negocio geralmente € mais resistente e

mais receoso quando 0 assunto € inovacao tecnologica.
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CONSIDERACOES FINAIS

STARTUPS

E NEGOCIOS TRADICIONAIS

Além disso, a rotatividade dos negocios € maior, pois muitas sdo as empresas que fecham com menos de dois anos de atuacao. Mas, apesar deste risco, quando a
startup concentra seu volume de negocios em poucas grandes empresas, o risco tende a ser ainda maior. Por isso a pequena empresa € vista como uma importante
estratégia de negocios, onde a pulverizacao garante certo volume de vendas. Estes entrevistados tambéem sentem o sensivel desconhecimento de suas startups por
parte dos pequenos negocios, o que afeta diretamente na credibilidade de suas vendas. Para estes pesquisados, duas sao as possibilidades mais frequentes: ou os
pequenos Negocios Nao sabem o que € uma startup, ou ja ouviram falar, mas possuem latente preconceito ao nome Startup por achar que sao empresas voltadas

somente para o grande negaocio. Nota-se que esta percepcao € corroborada por alguns entrevistados dos pequenos negocios tradicionais.

Outra barreira ressaltada por alguns respondentes das startups € a concorréncia externa, ou seja, empresas de tecnologia do mundo todo podem oferecer ferramentas

em qualquer parte, muitas vezes, com custos mais baixos, devido ao grande volume negociado.

Apesar dos referidos entraves, tanto os pesquisados das startups, quanto os respondentes dos pequenos negocios acreditam que o SEBRAE é uma forte e importante
Instituicao capaz de ligar esses dois mundos e oportunizar tanto a geracao de negocios para as empresas de tecnologia, quanto alavancar os negocios das pequenas
empresas no pais. Nota-se que a iniciativa do SEBRAE para melhorar a aproximacao das startups € 0s pequenos negocios tradicionais foi muito bem recebida pela

grande maioria dos pesquisados.
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PESQUISA QUALITATIVA DEZEMBRO 2019

CONSIDERACOES FINAIS STARTUPS

E NEGOCIOS TRADICIONAIS

Neste sentido, as sugestdes de ambos os perfis pesquisados sdo bastante semelhantes. Os entrevistados acreditam que o SEBRAE poderia escutar o mercado e
inicialmente trabalhar na capacitacao dos pequenos negocios, mostrando de que forma as startups podem contribuir para o crescimento das pequenas empresas, e
por outro lado, poderia diagnosticar demandas e informar as startups o que elas podem e devem desenvolver, visando atender esse publico de pequenas empresas.
Nota-se que mesmo aqueles que afirmam hoje trabalhar com produtos voltados para grandes empresas, se mostraram receptivos a ideia de receberem informacoes
acerca de possiveis novas demandas e produtos direcionados as pequenas empresas. Estes demonstraram favorabilidade a direcionar esforcos para atender esse perfil

de empresas, em funcao das vantagens que estas empresas oferecem, conforme supramencionado.

Desta forma, de acordo com os respondentes em geral, 0 papel do SEBRAE diante dessa aproximacao € muito relevante e estratégico, pois cabe a Instituicao fazer os
pequenos negocios enxergarem valor na inovagao tecnologica, mostrando o quanto ela pode ser €eficiente e eficaz para as pequenas empresas. Para isso, 0s
participantes do estudo acreditam que o SEBRAE poderia criar um catalogo virtual, relacionando de um lado as startups e seus produtos voltados para resolver
diferentes dores dos pequenos, e do outro lado, relacionando as pequenas empresas ja habilitadas pelo SEBRAE, aptas a receberem ferramentas de inovacao
tecnologica. Assim, a marca SEBRAE estaria a respaldar a credibilidade das startups frente ao pequeno empresario e, por outro lado, estaria a otimizar os esforcos de

venda dessas empresas para aos pequenos negocios.
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PESQUISA QUALITATIVA DEZEMBRO 2019

CONSIDERACOES FINAIS STARTUPS

E NEGOCIOS TRADICIONAIS

Em suma, segundo os pesquisados, trés sao os estagios para a efetiva conversao de vendas de inovacao tecnologica das startups para pequenas empresas tradicionais:
primeiro vem o aprendizado proporcionado pelo SEBRAE sobre as necessidades das pequenas empresas versus as possibilidades oferecidas pelas startups, através de
Cursos, consultorias, pesquisas, etc,, segundo vem a conexao entre as startups e os pequenos negocios pelo elo SEBRAE, atraves de rodadas de negocios, balcao de

atendimentos, feiras e eventos, disponibilizacao de um catalogo de empresas e correlatos, e terceiro vem a operacionalizacao, ou seja, a efetiva venda de ferramentas de

inovacao tecnologica para 0s pequenos, mas com o importante respaldo SEBRAE.
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PESQUISA QUALITATIVA DEZEMBRO 2019

STARTUPS

C NEGOCIOS TRADICIONAIS

A pesquisa qualitativa € produto da
Unidade de Gestao Estratégica do
Sebrae Nacional em conjunto com a
Unidade de Inovacao.
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