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RESUMO

O empreendedorismo e, mais recentemente, o empreendedorismo digital tem se destacado e
ganhado notoriedade por suas abordagens inovadoras e pelos seus impactos positivos tanto no
campo social e econdmico, principalmente quando inseridos em uma nova realidade, em que a
digitalizacdao de negodcios ao lado das novas tecnologias nos apresenta um admiravel mundo de
possibilidades e oportunidades para se empreender. Neste cendrio, os nerds e geeks integram
um potencial piblico em um promissor mercado, por serem altamente engajados. Diante deste
contexto, o estudo teve como objetivo, analisar, por meio da elaboragdo do Plano de Negdcios,
a viabilidade e potencialidade de uma plataforma de marketplace segmentada ao publico nerd
e geek. A pesquisa realizada ¢ de natureza aplicada, com abordagem exploratoria e descritiva,
utilizando como procedimento técnico o estudo de caso, fundamentado em fontes bibliograficas
e documentais. A metodologia adotada ¢ quali-quantitativa, com base no método indutivo,
permitindo uma analise detalhada das caracteristicas do mercado e do comportamento do
consumidor. Os dados foram coletados com base em um modelo teérico de plano de negocios,
adaptado a realidade do marketplace proposto, e complementado com pesquisas de institui¢des
como: SEBRAE, Ecommerce Trends, Sociedade Brasileira de Varejo e Consumo, Omelete
Company e Infomoney. Os resultados evidenciam que, o publico geek possui uma intensa
preferéncia por produtos como livros, HQs e mangés. Observa-se ainda que, os marketplaces
vém apresentando significativo crescimento em meio ao comércio eletronico de nosso pais,
inclusive evidenciando um expressivo desempenho financeiro. Os resultados também
apontaram que financeiramente a plataforma de marketplace objeto desse estudo possui bons
resultados em seus demonstrativos financeiros e indicadores financeiros. Desse modo, conclui-
se que, a proposta da existéncia de uma plataforma de marketplace que possui o publico-alvo
os nerds ¢ geeks apresenta viabilidade e potencial competitivo, caracterizando-se como um
negocio promissor na condi¢do atual do empreendedorismo digital brasileiro.
Palavras-chave: empreendedorismo. empreendedorismo digital. plataforma de marketplace.



ABSTRACT

Entrepreneurship, and more recently, digital entrepreneurship, has gained notoriety for its
innovative approaches and positive impacts on both the social and economic spheres, especially
when inserted into a new reality where the digitalization of businesses, coupled with new
technologies, presents us with a remarkable world of possibilities and opportunities for
entrepreneurship. In this scenario, nerds and geeks represent a potential target audience in a
promising market, as they are highly engaged. Given this context, the study aimed to analyze,
through the development of a Business Plan, the feasibility and potential of a marketplace
platform targeted at nerds and geeks. The research is applied in nature, with an exploratory and
descriptive approach, using the case study as a technical procedure, based on bibliographic and
documentary sources. The methodology adopted is qualitative and quantitative, based on the
inductive method, allowing for a detailed analysis of market characteristics and consumer
behavior. The data were collected based on a theoretical business plan model adapted to the
proposed marketplaces reality and supplemented with research from institutions such as
SEBRAE, Ecommerce Trends, the Brazilian Society of Retail and Consumption, Omelete
Company, and Infomoney. The results show that geeks have a strong preference for products
such as books, comics, and manga. Marketplaces have also shown significant growth within
Brazil's e-commerce landscape, including impressive financial performance. The results also
indicated that the marketplace platform under study performs well financially, reflecting its
financial statements and indicators. Therefore, it is concluded that the proposed marketplace
platform targeting nerds and geeks demonstrates viability and competitive potential,
characterizing it as a promising business within the current state of Brazilian digital
entrepreneurship.

Keywords: entrepreneurship, digital entrepreneurship, marketplace platform.
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1 INTRODUCAO

O empreendedorismo ¢ um fendmeno mundial, onde encontramos diversos individuos
de diferentes classes sociais que sao munidos do espirito empreendedor e buscam empreender.
Entretanto, os empreendedores de acordo com Angelo (2003) dividem-se em dois grupos
necessidade e oportunidade, o primeiro; faz referéncia a motivacao existente em adquirir o seu
negocio proprio e o segundo; refere-se a caréncia de emprego ou a auséncia de outras fontes de
renda. Em ambos os casos, eles nutrem o desejo de realizar um sonho, seja mudar sua propria
realidade econdmica ou causar significativas transformacdes em micro ou macro ambientes.

Sob esta perspectiva que envolve empreendedores que empreendem por necessidade ou
oportunidade, o relatorio Global Entrepreneurship Monitor - GEM (2024) aponta que 44,7%
deles enquadram-se na categoria por necessidade. Entretanto, um dado interessante em relagao
a motiva¢do no quadro de empreendedores iniciais ¢ que 73,9% deles almejam contribuir
positivamente com o mundo.

Na conjuntura atual, segundo o SEBRAE (2025), o Brasil ocupa o 6° lugar no mundo
com a maior quantidade de empresas formalizadas. Adicionalmente, segundo o relatorio
emitido pelo Ministério do Empreendedorismo, da Microempresa e da Empresa de Pequeno
Porte no 1° quadrimestre de 2025 foram abertas 1.815.912 empresas, representando aumento
de 24,4% em relagdo ao 1° quadrimestre de 2024 (Brasil, 2025).

Diante do exposto ao montante de empresas abertas, vale frisar que, 1.377.481 sdo
Microempreendedores Individuais, representando aumento de 43,2% em relagdo ao 3°
quadrimestre de 2024 e aumento de 29,0% em relagdo ao 1° quadrimestre de 2024 (Brasil,
2025). Por outro lado, estes pequenos negdcios atuam impulsionando a economia brasileira,
conforme a pesquisa realizada pelo Ministério do Trabalho ¢ Emprego (2025) por meio do
Cadastro Geral de Empregados e Desempregados sdo responsaveis por gerar 59% dos empregos
no pais.

Apesar destes niameros positivos, existe um outro lado que carece de atengdao ao
observarmos que no mesmo periodo exposto no relatério do Ministério do Empreendedorismo,
da Microempresa ¢ da Empresa de Pequeno Porte, foram fechadas 973.330 empresas
correspondendo a queda de 13,4% quando comparado ao ano de 2024.

No que tange, as dificuldades que convergem na continuidade de uma empresa, Mendes
(2017) afirma que os obstaculos em relacdo ao desenvolvimento das empresas encontram-se

atrelados a intensificacdo do nimero de concorrentes, instabilidade financeira ¢ mudanca de
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habito do consumidor, que corroboram para um novo cenario que visa atender as necessidades
e condicOes de um mercado em constante evolugao.

Diante deste cenario de avangos tecnologicos, bem como a virtualizagdo dos negocios e
a intensificacdo da interconexdo de usudrios, ¢ fundamental que as empresas estejam sempre
em inovacdo. Empreender digitalmente ¢ de suma importidncia para as empresas se
modernizarem, captarem novos clientes, expandirem suas negociacdes e intensificarem suas
receitas, ja& que a tecnologia esta sempre se inovando e o mercado exige cada vez mais
estratégias que facilitem a conexdo entre vendedores e compradores para assegurar a sua
permanéncia no mercado altamente competitivo.

Com isso, os marketplaces destacam-se como uma alternativa segura, por ser uma
plataforma de venda online, de baixo custo, que dispde de infraestrutura tecnoldgica, sistema
de pagamento integrado e divulgagdo dos produtos. Nela os empreendedores
(vendedores/lojistas) podem cadastrar seus produtos e realizar suas vendas por meio desse
ambiente.

Inspirando-se em trajetorias inovadoras e de éxito comercial, a GIBIZADA busca
consolidar-se como um ecossistema voltado a cultura pop nacional, reunindo quadrinistas,
ilustradores, escritores, editoras, produtores de artigos geek, colecionadores e consumidores em
um Unico ambiente que venha a ser um importante referencial para contribuir com a arte, dando
visibilidade a produg¢des de diversos produtores, intensificando as receitas, conectando diversos
publicos e consequentemente, potencializando o enorme poder que emana da arte.

Diante disso, a proposta inovadora da criagdo da GIBIZADA como uma plataforma de
marketplace voltada ao universo das historias em quadrinhos que abrange a cultura nerd e geek,
onde os vendedores/lojistas sdo os proprios artistas (quadrinistas, ilustradores e escritores) e
editoras, os quais irdo comercializar suas produgdes diretamente com seu publico, podendo
ofertar diferenciais de mercado como: edi¢cdes autografadas e personalizadas.

Desta forma, a GIBIZADA concede uma proposta de valor aos seus vendedores/lojistas
ao criar um ambiente seguro, segmentado e com curadoria, tendo em vista que para os
vendedores/lojistas integrarem um marketplace passam por uma avaliacdo de cadastro e
portfolio, apds a andlise sendo aprovado podera cadastrar seus produtos na GIBIZADA.
Entretanto, a criacdo da plataforma de marketplace da GIBIZADA também leva em conta,
importantes pesquisas de mercado como a apresentada no Valor Econdmico por Rosa (2024)
apresenta uma pesquisa realizada pela Geeks Power, em que analisou o perfil do consumidor

geek e apresentou informagdes relevantes que este perfil movimenta R$ 97 bilhdes por ano no
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Brasil o equivalente a 1% do PIB, demonstrando potencial neste tipo mercado e ainda
possibilitando alta rentabilidade, ja que se encontra em plena expansao.

Mediante o exposto, esse estudo vem responder a seguinte questdo problema: sera
viavel a existéncia da GIBIZADA como plataforma de marketplace?

Neste sentido, a pesquisa justifica-se por apresentar dados por meio da elaboragdo de
um plano de negocios onde serd verificado a viabilidade e potencialidade de uma plataforma de
marketplace segmentada ao publico geek e nerd, onde serdo comercializados HQ's, livros,
ilustracdo e colecionaveis.

Como pesquisador, este estudo proporcionou a aplicacdo dos conhecimentos teoricos
aliados a pratica, para a consolidagdo deste projeto pessoal que retne criatividade, andlise de
mercado e estratégia, com o intuito de enaltecer a valoriza¢ao da cultura nacional fortalecendo
o empreendedorismo criativo como também a estruturacao de um novo modelo digital que seja
inovador, transformador e sustentavel.

No ambito académico esta pesquisa € de grande valia j& que possibilita novas pesquisas
relacionadas as plataformas de marketplaces, as quais estdo em crescimento exponencial no

mercado digital.

1.1 OBJETIVOS

1.1.1 Objetivo Geral

Analisar, por meio da elaboracao do Plano de Negocios, a viabilidade e potencialidade

de uma plataforma de marketplace segmentada ao publico nerd e geek.

1.1.2  Objetivos Especificos

Para se atingir o objetivo geral do presente trabalho, foi necessario estabelecer os

seguintes objetivos especificos:

a) Apresentar um modelo de plano de negocios baseado na literatura cientifica;

b) Identificar a preferéncia do publico geek;

c) Identificar a potencialidade da plataforma de marketplace no empreendedorismo
digital;

d) Analisar a viabilidade econoémica da plataforma de marketplace.
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2 FUNDAMENTACAO TEORICA

A fundamentacdo tedrica se divide em sete topicos, sdao eles: Historia do
Empreendedorismo no Brasil; A Historia e Evolu¢do do Empreendedorismo; Caracteristicas do
Empreendedor; Tipos de Empreendedorismo; Empreendedorismo Digital no Brasil; Plano de

Negocios e, por fim, Estrutura do Plano de Negocios.

2.1 HISTORIA DO EMPREENDEDORISMO NO BRASIL

O empreendedorismo sempre fez parte da historia do nosso pais. Desde os tempos das
tribos indigenas passando pela chegada dos portugueses até o comego da industrializacdo, as
pessoas buscaram criar e inovar.

No século XVII, o Brasil comegou a receber grandes projetos industriais. Depois da
primeira Revolugdo Industrial na Europa surgiu a necessidade de construir boas estradas e
meios de transporte para levar as mercadorias pelo pais.

Nesse cenario, o Bardo de Maué teve um papel importante para o desenvolvimento
econdmico do pais no periodo do Brasil Império, conforme descrito em sua autobiografia Maua
(2011) ele foi responsavel por muitos projetos comerciais € por criar inovagdes para a época
que modernizaram o pais e possibilitaram crescimento economico. Entre alguns de seus feitos,
temos: a construcao dos estaleiros da Companhia Ponta da Areia, a fundag¢ao da industria naval
brasileira (1846), a companhia de gas para a iluminagao publica do Rio de Janeiro (1851) além
disso, organizou as companhias de navegacao a vapor no Rio Grande do Sul e no Amazonas
(1852), implantou a primeira estrada de ferro, de Raiz da Serra a cidade de Petropolis RJ (1854),
inaugurou o trecho inicial da Unido e Industria, primeira rodovia pavimentada do pais, entre
Petropolis e Juiz de Fora (1854) e a realizagcdo do assentamento do cabo submarino (1874).

Ao longo do tempo, muitos empreendedores se destacaram e deixaram sua marca na
histéria do Brasil com feitos e inovagdes, podemos citar quatro deles: Joao Augusto Conrado
do Amaral Gurgel (Gurgel Motores S/A), Mauricio de Souza (MSP Estudios), Alcione de
Albanesi (fundadora da empresa FLC Lampadas), Jodo Claudino, (co-fundador do Grupo
Claudino).

Iniciando com Joao Augusto Conrado do Amaral Gurgel, importante nome no mercado
automobilistico. Em 1° de setembro de 1969, criou a emblematica Gurgel Motores S/A, de
acordo com a Gurgel (2025) essa jornada que lhe conduziria a realizagdo de seu maior sonho

que era produzir um carro com tecnologia, montagem e pecas 100% nacional, sonho este
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realizado em 7 de setembro de 1987 com o Carro Economico Nacional (CENA). Um fato
curioso, em relacao a escolha dessa data, ¢ que ela representava um ato revoluciondrio em que
se acreditava e desejava que seria um marco para a independéncia do consumidor em relagdo
ao mercado estrangeiro automobilistico. Entretanto, até chegar este ponto da jornada, o Sr.
Gurgel alcangou diversos outros feitos visionarios associados ao seu espirito empreendedor.
Em 1979, apresentou toda sua linha de veiculos no Saldo do Automoével de Genebra e um ano
depois apresentou a fabricagao do Itaipu E150, primeiro carro elétrico do pais proveniente de
sua arrojada iniciativa em criar uma unidade para a produgdo de carros a propulsao elétrica.

No campo das artes visuais, temos Mauricio de Souza, expoente maximo da producao
de Historias em Quadrinhos (HQs) no Brasil. Em 1959, criou em sua sala o estadio que batizou
de Bidulandia em homenagem ao caozinho Bidu, conforme Meio&Mensagem (2019) Bidu ¢ o
primeiro personagem criado pelo quadrinista e que protagonizou a primeira tirinha publicada
por Mauricio na Folha de Sao Paulo, marcando o inicio de sua carreira como desenhista,
empreendedor e empresario. Com o passar do tempo, a empresa inovou e modernizou-se de
acordo com PublishNews (2025) para atuar no mercado altamente competitivo, para isso,
rebatizou o estidio Biduldndia para Mauricio de Sousa Produg¢des (MSP Produgdes), e
recentemente, substituiu o termo Produg¢des e adotou o termo Estidios. No atual momento,
Mauricio de Sousa Producdes Estidios (MSP Estudios) encontra-se expandindo seus
segmentos e investindo em sua multiplataforma com produgdes nas areas de: quadrinhos, livros,
televisdo, cinema, streaming e outras plataformas digitais (Meio&Mensagem, 2025)

Nesta perspectiva, vale salientar, que a empresa entre o periodo de 2018 - 2024, investiu
impressionante quantia de R$ 200 milhdes em projetos na area de audiovisual, que foram
utilizados para producdo de contetido para streaming, live action (filmes com pessoas) e
animacao. Por sua vez, demonstra que este tipo de segmento vem ganhando forga, rendendo
resultados financeiros satisfatorios, conquistando novos publicos e at¢ mesmo reconquistando
antigos leitores.

Porém, ¢ importante frisar que, a presen¢a da marca ¢ algo que vem contribuindo
consideravelmente para sua expansao e consolidagdo de publico e estabilidade financeira da
empresa, € ela ocorre principalmente por meio do licenciamento, que até¢ 2019, correspondia
por 90% do faturamento da MSP, ao envolver 4 mil produtos nos segmentos alimenticio,
educacional, vestuario, higiene, decoragdo e brinquedos com mais de 200 empresas licenciadas,
dentre elas: Tok & Stok, Kalunga, Brandili, Kimberly-Clark, Nissin, Fischer, Babybrink,
Piticas, Panini, esta estratégia corrobora com Kotler e Keller (2006) ao afirmarem que a

projecao de uma marca ou produto gera diferencial de mercado e se consolida na mente dos
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consumidores como uma referéncia contribuindo consideravelmente no processo de decisdo de
compra.

Em seguida, temos a figura da empreendedora, Alcione de Albanesi, no Jornal Valor
Economico, Vialli (2024) diz que Albanesi ¢ fundadora da empresa FLC Lampadas. Em 1992,
trouxe a inovagdo da fabricacdo de lampadas de /ed ao Brasil, obtendo-se da lideranga no
mercado deste produto com quase 40% do mercado nacional. Porém, mesmo alcangando esta
significativa proje¢do, no ano de 2014, conforme o site do Forbes Brasil (2024) revolucionou
sua carreira ao sair do segundo setor ao vender a empresa para dedicar-se ao terceiro setor, a
sua ONG Amigos do Bem, que atua em mais de 300 povoados do sertdo dos estados de Alagoas,
de Pernambuco e do Ceara, beneficiando mais de 150 mil pessoas por meio de projetos que
atuam nas areas de: educagdo, trabalho, geracdo de renda, acesso a agua, moradia e saude
(Amigos do bem, 2025)

E, por fim, Jodo Claudino, conforme o G1 (2020) co-fundador do Grupo Claudino,
conglomerado com 13 empresas que empregam mais de 15 mil funcionérios e que tem como
empresa carro chefe o Armazém Paraiba, empresa que se enquadra no segmento de Loja de
Departamento que segundo relatorio intitulado Ranking 300 Maiores Empresas do Varejo
Brasileiro, produzido pelo Ranking Cielo e a Sociedade Brasileira de Varejo e Consumo (2024),
o0 Armazém Paraiba no ano de 2023, ocupou a posi¢ao de niimero 65 no mercado do varejo.

Entretanto, a jornada do empreendedor por mais gloriosa que seja, como oS
exemplificados acima, muitas vezes possui insucessos, equivocos, quedas ou até mesmo
infelizmente, fracassos. No mundo empresarial, as empresas que se destacam também passam
por momentos de decliveis, como podendo citar por exemplo: Armazém Paraiba, Gurgel
Motores S/A e Mauricio de Souza.

No ano de 2022, o mesmo relatorio supracitado aponta que o Armazém Paraiba ocupava
a posi¢ao de numero 39; no ano 2023, caiu 26 posigdes, passando a ocupar a 65* posi¢ao no
mercado de varejo.

Ja Gurgel Motores S/A, infelizmente, entrou em faléncia em 1994 conforme Gurgel
(2025) devido a falta de incentivo governamental e, as medidas econdmicas que favoreciam a
comercializacao de carros importados com precos inferiores aos praticados isso, impactou para
o fatidico destino da Gurgel Motores S/A.

E, por ultimo, Mauricio de Souza que em 2010, acumulou uma divida de R$ 40 milhdes
referente ao Parque da Monica proveniente de ma gestdo administrativa, juros altos
relacionados a politica econdmica do pais e a saida das empresas da Globo como parceira

comercial.
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Entretanto, independente das crises seus espiritos empreendedores persistem nos
motivando e inspirando com a proposta de superar adversidades e fazer com que seus sonhos
nao morram.

Todavia, em diversas ocasides, as decisdes do empreendedor sdo movidas por instinto
e desejo imenso de realizar seus sonhos e objetivos, na sua jornada de aprendizagem encontra-
se muitas vezes atrelada ao popular termo “tentativa erro e acerto”, porém este tipo de agao
pode colocar em risco a existéncia da empresa levando-a a cendrios de instabilidade financeira
e em ultimo caso, chegando a faléncia.

Com isso, estudiosos e entidades buscam de formas diversas cooperar com aqueles que
nutrem em seu amago o espirito empreendedor para que seus sonhos venham a se realizar e
consolidar. A primeira destas iniciativas que podem ser elencadas possui o objetivo de auxiliar
o desenvolvimento da cultura do empreendedorismo conduzindo a formagdo de mentes
empreendedoras. Em 1981, conforme Salusse (2014) quando o Prof. Ronald Degen foi o
responsavel pela criagdo do curso de empreendedorismo na Fundagdo Getulio Vargas - FGV,
com foco na criacao de novos negocios.

Hoje, passados 44 anos esta disciplina se difundiu por diversas instituigoes do pais e,
certamente, contribuiu com a jornada de futuros empreendedores, bem como aplicando os
conhecimentos em seus projetos pessoais como empreendedores, atuando como consultores,
colaborando e auxiliando pessoas que desejam empreender ou ja estejam empreendendo para
que possam prosperar.

Apenas nos anos 90, ¢ que a cultura do empreendedorismo realmente comegou a ganhar
forca em nossa Terra Brasilis, com a abertura da economia, a entrada de varias empresas e
fornecedores estrangeiros no mercado brasileiro ajudou a regular os pregos internos,
promovendo uma concorréncia saudavel e oferecendo precos mais baixos para os
consumidores.

Por outro lado, essa abertura também trouxe dificuldades para alguns setores da
economia que ndo conseguiram competir com os produtos importados, principalmente por falta
de planejamento adequado.

Para Dolabela (2008), o empreendedorismo em nosso pais obteve um exponencial
ganho de forca e maior destaque justamente com ag¢des promovidas pelo SEBRAE, quando esta
entidade auxilia os empreendedores a montarem seus negocios dando suporte e consultoria para
resolver problemas em andamento e assim, contribui para o desenvolvimento do pais.

Entretanto, com o avango da tecnologia e o fendmeno das startups, diversas agdes de

entidades vém promovendo significativas contribui¢des. O SEBRAE criou o SEBRAE
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Startups, ¢ de crucial relevancia devido ao suporte de apoio na capacitagdo, assessoria nos
estagios da empresa além disso, viabiliza o acesso com programas de aceleragdo, incubadoras
e investidores anjos.

A seguir, sera abordado a historia e evolugdo do empreendedorismo com as diversas

defini¢cdes do empreendedorismo até os dias atuais.

2.2 A HISTORIA E EVOLUCAO DO EMPREENDEDORISMO

Hoje em dia, falamos bastante sobre empreendedorismo, tanto do ponto de vista de
crescimento econdmico, criagdo de novas empresas quanto ao aspecto comportamental que
envolve atitudes e comportamentos empreendedores. Para uma melhor compreensao, temos que
nos debrucar sobre o termo empreendedor e sua jornada evolutiva que moldaram e ainda
contribuem para sua defini¢do atual, como também auxiliam para o senso de empreendedorismo
de um individuo.

O ato de empreender surgiu na Idade Moderna e foram os economistas os primeiros a
falarem sobre o assunto, os quais apresentaram a primeira abordagem que temos associando o
empreendedor com a coragem de assumir riscos (Dornelas, 2015).

O economista Richard Cantillon (1680-1734), considerado um dos pais do
empreendedorismo, criou no inicio do século XVIII o termo “empreendedor”, de origem
francesa entrepreneur e possui sua génese do latim “entre”: intermediario; “preneur’:
comprador. Considerava que os intermediarios ou os empreendedores eram aqueles que
assumiam riscos para obter lucro nas transagdes. O risco assumido se dava em transacdes de
compra e venda de produtos realizados com fornecedores e possiveis consumidores
interessados. Mesmo existindo um cenario de incerteza sobre a venda, os empreendedores
enfrentavam esse panorama e realizavam as vendas de seus produtos para uma necessidade
identificada no mercado e se remuneram pelo risco com o lucro das vendas (Dornelas, 2015).

Em 1814, temos uma nova contribui¢ao na histéria da evolugdo da definigdao do termo
empreendedorismo, segundo Dornelas (2015) o economista francés Jean-Baptiste Say (1767-
1832), ¢ o segundo autor que demonstrou interesse pelo tema e que expressou que o
empreendedor € “aquele que antecipa necessidades futuras” claramente uma antecipagdo ao que
em tempos atuais chamamos de inovacao.

Ja& Chiavenato (2017) expde duas visdes, sendo a primeira; do economista austriaco
Ludwig Von Mises, que apresentou uma nova perspectiva ao definir que o empreendedor ¢ um

tomador de decisdes. Enquanto, que a segunda visao; do economista austriaco Frederick Von
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Hayek (1959), declarava que o ato de empreender vai além do risco em si, e estende-se ao
processo de descobertas das condigdes e oportunidades produtivas, mercados envolvidos como
também da relacdo que envolve ativamente por parte dos proprios atores sociais. Portanto, sao
pessoas, grupos ou organizacdes que atuam com papel importante nas relagdes sociais com a
capacidade de influenciar e modificar significativamente a realidade. Diante disso, pode-se
observar que a definicio de Ludwig que a principio pode ser tida como reducionista e
superficial também pode ser entendida como um refor¢o ou adicdo de uma caracteristica do
empreendedor.

Por outro prisma, o economista austriaco Schumpeter (2017), defini o empreendedor lhe
concedendo ares e poderes capazes de mudar a realidade da economia e da sociedade, considera
a atividade empreendedora sendo a génese da inovagao do mercado € uma maquina para a
sociedade capitalista. A economia capitalista se expande e progride revolucionariamente em
sua estrutura econdmica através da destruicdo criativa. Isto acontece, quando o empreendedor
cria e insere no mercado novos produtos ou servigos que por intermédio da inovag¢ao ocasiona
o desuso ou a descontinuacao de versdes precedentes, proporcionando o desenvolvimento
econdmico.

Todavia, as afirmacdes de Ludwig Von Mises e Schumpeter encontram uma
contraposi¢do no pensamento do economista inglés Israel Kirzner (2012), primeiramente se
contrapondo a ideia que o empreendedor ¢ apenas um tomador de decisdo, para ele, alguém que
empreende ¢ um individuo que consegue enxergar amplamente o mercado em suas
oportunidades e as proporcionara de forma mais atraente que seus competidores; € em seguida,
entende que o empreendedor ¢ alguém que traz o equilibrio em um cendrio que possa imperar
a instabilidade ou o caos.

Acerca dessa ultima contraposicao, apesar de sua divergéncia, Schumpeter e Kirzner,
convergem ao entenderem que aquele que empreende ¢ alguém que munido de curiosidade e
atento as informagdes consegui enxergar oportunidades de mercado.

Avangando no tempo, temos Drucker (1987, p. 36), considerado o pai da administraciao
moderna, define empreendedor como “aquele que sempre esta buscando a mudanca, reage a ela
e a explora como sendo uma oportunidade”. Nessa perspectiva, o empreendedor visualiza a
mudanga como algo natural, e que ser empreendedor ¢ alguém que independente do cendrio
que o circunde, buscara uma oportunidade de mercado para empreender. Isso se corrobora
quando Filion (1999, p.19), afirma que “o empreendedor como uma pessoa criativa, marcada
pela capacidade de estabelecer e atingir objetivos € que mantém alto nivel de consciéncia do

ambiente em que vive, usando-a para detectar oportunidades de negdcios”.
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Vale salientar, que Filion (1999) movido pela curiosidade realizou uma busca em
relagdo ao termo empreendedorismo e localizou o termo ao longo da histéria das civilizagdes,
observando que no decorrer da histéria a palavra empreendedor ¢ retratada diferentemente em
cada século, porém traz duas interessantes contribui¢des ao expor que em paralelo a primeira
definicdo encontrada ¢ oriunda do francés, o termo também foi associado a “aquele que
incentivava brigas” Vérin (1982 apud Filion, 1999, p. 18).

Na busca por outras definigdes, Schmidt e Bohnenberger (2009), expdem dois
conceitos, um deles oriundo do século X VI, que relaciona o empreendedorismo ao individuo
que assume responsabilidades e comanda agdes militares, e o outro do final do século XVII,
atrelado a alguém criativo e que venha conduzir projetos ou agdes voltadas a empreendimentos.
Em relacdo a definicdo exposta por Filion, ¢ interessante correlacionar a acdo de incentivar
brigas, com a questao da concorréncia acirrada existente entre empreendedores e suas empresas
que atuam no mesmo segmento de mercado, com sua constante busca para destacar e diferenciar
sua marca em relagdo ao concorrente para assim, conquistar e fidelizar clientes
consequentemente, se manter no negocio altamente competitivo proporcionando a saude
financeira de seu empreendimento.

Diante da complexidade de visdes e conceitos, o empreendedorismo encontra-se
atrelado a capacidade que o individuo tem de criar seu proprio negocio, assumindo todos os
riscos envolvidos no processo de criagdo, aproveitando ao maximo os resultados conquistados
e utilizando das oportunidades que surgem da melhor maneira possivel para empreender.

Por este motivo, um perfil empreendedor ¢ de extrema importancia. A seguir, serao

mencionadas as caracteristicas do empreendedor.

2.3 CARACTERISTICAS DO EMPREENDEDOR

Conforme foi exposto na se¢do anterior, a definicido de empreendedorismo sempre
atrelada ao enfrentamento de riscos, analises, compreensdo de cenarios econdmicos,
oportunidades de mercado e caracteristicas relacionadas ao perfil de um empreendedor.

Entre um dos grandes e significativos exemplos que apresentam caracteristicas de um
empreendedor, ¢ possivel encontrar na Idade Média, de acordo com Polo (2009) na persona do
mercador, embaixador e explorador veneziano, Marco Polo coautor do “Livro das Maravilhas”,
um relato contundente sobre sua experiéncia de 20 anos vivendo na China, fazendo negdcios e
trabalhando como uma espécie de embaixador do governo local. Entre seus feitos, temos a

tentativa de consolidar uma rota comercial entre Ocidente e Oriente; e Transporte de diversos
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produtos da Asia para a Europa que eram inéditos ao povo europeu. Dornelas (2015) inclusive
ressalta o espirito empreendedor de Marco Polo, ao expor um importante contrato comercial
em que Polo assumiu ao assinar um contrato para comercializar as mercadorias de um homem
de posses. Nesse caso, ¢ evidente a audacia e espirito empreendedor do aventureiro ao assumir
os riscos fisicos e emocionais dessa negociagao.

As caracteristicas citadas no exemplo de Marco Polo, corroboram para a visdo de
Chiavenato (2017) ao ressaltar que o empreendedor ¢ um individuo que possui uma agucada
sensibilidade para os negdcios, um bom senso financeiro e habilidade ao identificar e aproveitar
oportunidades que em certos momentos podem ndo se apresentar como evidentes e com forma
definida. Entretanto, serd que as caracteristicas do empreendedor se resumem apenas as citadas
acima? Ao nos debrugarmos sobre o assunto ¢ possivel irmos mais além e encontrarmos
importantes e reflexivas adigoes.

Sob a otica de Degen (2009) diz que, a vontade dos empreendedores em vencer em meio
a um cenario de incertezas e dificuldades para desenvolver seu negocio, mesmo abrindo mao
de coisas pessoais para alcangar o sucesso encontra-se atrelado intrinsecamente a sua
necessidade de realizagdo de seu objetivo. Com este pensamento, percebe-se o nivel de
comprometimento ¢ abnegagdo do individuo que deseja empreender ao estar disposto ao
enfrentamento de diversas adversidades previsiveis ou ndo, para a realizacdo de seu objetivo
e/ou de seu sonho pessoal. Isso se confirma a medida que, se conecta com a tese de McClelland
(1972 apud Degen, 2009), que identificou dois grupos distintos de pessoas € observou que um
deles que correspondia a minoria, os quais desejavam realizar seus objetivos mesmo estando
diante de limitagdes e obstaculos que possam lhe fazer passar por dificuldades.

Nesta perspectiva, Chiavenato (2017), contribui com a adi¢cdo de outras caracteristicas
que se conectam e concedem a um olhar amplo ao citar que o empreendedor tem sua visdo de
negdcio estruturada em suas perspectivas pessoais e/ou instinto, desprovendo-se de dados
mercadolégicos. Eles tém o desejo e uma visao ampla para realizar seu negdcio, mas os detalhes
para a realiza¢do ou sdo incompletos ou inexistentes eclodindo muitas vezes durante o processo
da realizagdo; a visao do negdcio € movida pela emocao que o impulsiona a seguir em frente; a
persisténcia e determinagdo sao pilares que conduzem com animo a formulagao de estratégias
para que seu desejo venha a realizar-se; ¢ um otimista por natureza com capacidade de instigar
pessoas a contribuir em sua causa; ¢ um tomador de decisdes em meio a diversos cendrios
econdmicos e financeiros que lhe proporciona assumir riscos que podem culminar em sucessos

Ou 1nsucessos.
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Desta forma, algumas habilidades e competéncias necessarias para empreendedor foram

identificadas por Filion (1999 apud Mancebo, 2024, p. 9), sdo elas:

a) Capacidade de inovacao — criar solugdes inovadoras que entreguem valores
para a sociedade e resolvam problemas a partir de oportunidades identificadas;
b) Lideranga — influenciar, desenvolver e mobilizar pessoas e recursos para a
realizacdo de acdes planejadas;

c) Toleréncia a incerteza e a riscos moderados — correr riscos calculados para
explorar oportunidades identificadas em um contexto de mercado incerto e em
constante transformacao;

d) Criatividade — estimular o pensamento criativo para gerar novas ideias e
abrir o olhar para novas possibilidades, articulagdes e solucdes;

e) Otimismo — acreditar que vai dar certo, buscar com energia as
possibilidades qu permitam viabilizar as suas ideias, mesmo diante dos
desafios;

f) Flexibilidade — agir de forma flexivel e adaptavel aos contextos e as
situagdes vivenciadas no processo de criagdo do negocio e no dia a dia
organizacional;

g) Necessidade de realizacdo — buscar realizagdo pessoal nas suas agdes e
alinhar o propoésito pessoal com atividades de trabalho, buscando sentir-se
realizado em tudo o que faz;

h) Autoconsciéncia e autoconfianga — ter autoconhecimento, confiar nas
proprias ideias e na capacidade pessoal de realiza-las;

1) Envolvimento em longo prazo — compreender que ter resultados demanda
tempo e, por isso, ¢ fundamental saber esperar, construir planos e agdes
estaveis e duradouras;

j) Iniciativa — tirar a ideia do papel, ser voltado para a ag@o e a realizagdo sem
esperar que as coisas acontecam sozinhas;

k) Capacidade de aprendizagem — compreender que o erro faz parte da
inovagao e, por isso, ¢ fundamental construir um processo de aprendizagem,
planejando e validando todas as entregas com o usudrio final. A aprendizagem
permite que se erre rapido e barato;

1) Sensibilidade em relagdo a outras pessoas — empreender exige contato
constante com pessoas, sejam elas 0s seus usuarios, os socios, as equipes ou
os fornecedores. Saber lidar com pessoas ¢ fundamental para o empreendedor;
m) Persisténcia — ser capaz de resistir aos obstaculos e ser resiliente diante das
mudangas inerentes ao processo empreendedor, €

n) Orientagdo para resultados — fazer a articulagdo de a¢des a objetivos claros,
tendo como foco resultados que gerem valor.

Com isso, observa-se que a juncdo das caracteristicas e diversas tomadas de decisdo
compoem o perfil daquele que possui o persistente e audacioso espirito empreendedor que na
escolha do tipo de empreendimento que ird desempenhar no mercado podera conceder
profundas inovagdes, impacto socioecondmico positivo e conceder consideraveis avangos para

a sociedade, conforme serd apresentado na proxima secgao.

2.4 TIPOS DE EMPREENDEDORISMO
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Empreender ndo ¢ uma tarefa trivial e por este motivo, muitas vezes o empreendedor
seja por necessidade ou oportunidade ira definir onde atuar e alocar seus esforgos para que seu
empreendimento venha a prosperar, porém sem compreender de forma clara os objetivos e
proposito do caminho que escolheu trilhar.

Com isso, o SEBRAE/RS (2024) aborda 13 tipos de empreendedorismo identificados
que visam contribuir para uma reflexdo mais ampla sobre suas defini¢des, abrangéncias e
missao, auxiliando assim o empreendedor a compreender o potencial de sua escolha em relagdo

ao seu modelo de negdcio.

a) Empreendedorismo social: tem o foco de resolver problemas socioambientais, o
empreendedorismo social vai ao encontro do lucro com impacto positivo, atraindo tanto
investimentos quanto as parcerias significativas. Na regido sudeste do Brasil, 58% desses
empreendimentos buscam equilibrar o sucesso financeiro com missdes sociais € ambientais.

b) Empreendedorismo feminino: corresponde a 34,5% do total de empreendedoras no
Brasil, ¢ a figura feminina que estd a frente de negocios que promovem a igualdade de género
e a diversidade, liderando em varios aspectos nos setores, inspirando outras mulheres e
contribuindo na inclusdo e resiliéncia das comunidades.

c) Empreendedorismo de alto impacto: negocios de alto impacto desafiam o status quo
com solugdes inovadoras, promovendo mudangas significativas no mercado e na sociedade.
Eles sao fundamentais para a competitividade e o bem-estar social, inspirando um ciclo positivo
de inovacao.

d) Empreendedorismo digital e tecnologico: Um dos grandes fendmenos do
empreendedorismo que se encontra alinhado ao avango da tecnologia e dos e-commerce,

e) Empreendedorismo de necessidade: E impulsionado pelo desemprego e/ou
necessidade de suprir suas caréncias financeiras.

f)  Empreendedorismo cultural: E aquele que empreende por meio de a¢des culturais,
sendo responsavel por causar impacto a economia criativa e valorizar aas expressoes e
identidade cultural, representando 3,11% do PIB de nosso pais.

g) Empreendedorismo de franquias: Oferta a propagac¢ao de seu empreendimento a
outros empreendedores, os quais irdo receber suporte e treinamento para desempenharem suas
acdes replicando o modelo oferecido pelo franqueador para criar uma uniformidade empresarial
como um todo.

h) Empreendedorismo serial: Entende-se como o que cria diversas empresas que

atuam em destintos ramos comerciais explorando as potencialidades de nichos e setores do
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mercado como consequéncia ampliam e fortalecem sua rede de contatos e ainda sdo capazes de
identificar novas tendéncias que estao prestes a surgir.

1) Empreendedorismo rural: Seu foco reside nas atividades de cunho rural atuando na
preservagdo ambiental e/ou trazendo inovagdes que podem contribuir e enaltecer a cultura e
identidade locais.

j)  Intraempreendedorissimo: Sdo aqueles que atuam em empresas como funcionarios,
mas tem postura inovadora e buscam solugdes para problemas internas, para com iSso promover
a eficiéncia e crescimento da organizagao.

k) Empreendedorismo inclusivo: E o que busca realizar a inclusio de minorias ou
grupos com deficiéncia em sua representagdo, para que tenham a possibilidade de crescimento
e expansao de sua carteira de clientes, sanar lacunas financeiras e possibilitando igualdade de
oportunidades.

1) Empreendedorismo jovem: Pela pouca experiéncia que possui tem uma alta
propensdo ao risco € busca explorar novas tecnologias e tendéncias de mercado coma
abordagens.

m) Empreendedorismo verde e sustentdvel: Um dos mais recentes e que vem buscar
um significativo impacto verde por meio de praticas que ndao causem danos ao meio ambiente

ao promover a conscientizacdo e a sustentabilidade.

Em tese, temos um rico e diverso panorama acerca dos tipos de empreendedorismo,
desde a forma de atuar, inserir no mercado, promover a inovagdo, causar impacto
socioecondmico até contribuir para uma sociedade mais justa e sustentavel de acordo com Audy
(2017), as inovagdes disruptivas agem de forma ampla transformando o mercado e gerando
aprimoramento de forma significativa em indicadores de qualidade e desempenho onde venham
a ser aplicadas.

Para os que desejam empreender, Drucker (2002) traz uma importante contribuigdo e
reflexdo, quando entende que a responsabilidade social ¢ uma das quatro tarefas essenciais da
administracdo moderna, deve-se administrar os impactos sociais da empresa e suas
responsabilidades junto a sociedade.

E, ja que o empreendedorismo digital no Brasil ¢ um ambiente que mais cresce e
oportuniza empreendedores a conectarem-se aos consumidores de forma tecnoldgica serd

abordado, a seguir.
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2.5 EMPREENDEDORISMO DIGITAL NO BRASIL

O empreendedorismo digital ¢ relativamente recente, encontra-se conectado a revolugao
tecnologica e cultural que se inicia na ultima década do século passado e que cresce
vertiginosamente no século atual, por meio da popularizacio da internet como também devido
a intensificag¢do da conectividade dos usuérios que segundo SEBRAE (2024) no Brasil, ja atinge
a marca de 84% da populacdo conectada a internet. Este novo habito certamente converge e
potencializa oportunidades de mercado e negociagdes. Sendo assim, este tipo de
empreendedorismo de base tecnologica tem como caracteristica a geragdo de renda por meio
de plataformas, redes sociais, softwares, aplicativos e marketplaces.

De acordo com o SEBRAE/BA (2019), este tipo de empreendedorismo concede
diversas probabilidades aos empreendedores que desejam langar, expor e comercializar
produtos e servicos de forma mais agil, econdmica e globalizada. Desta forma, gerando
negocios que até antes eram impensaveis devido as limitagdes geograficas.

Com isso, este tipo de negocio pode apresentar solucdes inovadoras sem a necessidade
de altos investimentos estruturais e ainda com significativas redugdes de custo operacional.

De acordo com Drucker (2002) a ferramenta mais eficaz para aquele que empreende ¢
a inovacdo. No contexto da era digital, ¢ possivel entendé-la e identifica-la por meio da
experimentacdo diaria e sua relagdo em tempo real com o consumidor.

Em nossa Terra Brasilis, o empreendedorismo digital tem sido o caminho recorrente
para a criacdo de novos negocios e potencializacdo das receitas. Segundo dados de Oliveira
(2021), o Brasil indica um interessante dado ao expor que mais de 70% dos empreendedores de
micro e pequenas empresas (MPEs) utilizam algum tipo de canal digital para realizagdo de suas
vendas e/ou relacionamento com seus clientes. Esta intensificagdo das negociagdes digitais das
MPEs tem sua génese ao evento da pandemia do Covid-19, que restringiu as vendas presenciais,
for¢ando diversas empresas a acentuarem ou até mesmo acelerar a virtualizacao de seu negocio
por meio de: site proprio, marketplaces, redes sociais, dentre outros.

Assim, muitos empreendedores inseridos no mundo digital enfrentam varios desafios
em diferentes niveis de dificuldade como a inaptidao com este tipo de negociagdo que pode nao
alcancar o resultado desejado, a auséncia de conhecimento técnico, o enfrentamento de
burocracias tributarias na obtencao de crédito e a auséncia de um plano de negdcio definido,

que lhe daria uma visdo ampla de sua empresa reduzindo cendrios de instabilidade comercial e
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financeira, como também em determinados casos, implicaria positivamente na aprovacao de
crédito junto a entidades e agentes credores.

Em relacdo a obtengao de crédito, Matos (2021), inclusive afirma que apenas 1 em cada
5 pequenos negocios consegue acesso regular ao crédito formal. Todavia, outro fator relevante
que ameaca a autonomia e a sustentabilidade de pequenos empreendedores ¢ a concentragdo do
mercado nas maos de grandes plataformas com estratégias agressivas de mercado que acabam
reduzindo suas acdes e que podem comprometer o bom andamento da empresa.

Neste contexto de empreendedorismos digitais, pode-se elencar a presenca de e-
commerce (lojas virtuais), os infoprodutores (criadores de cursos e conteudos digitais), os
afiliados (revendedores por comissdo), os criadores de conteudo (influenciadores), e,
especialmente, as startups, esta ultima apresenta um diferencial de mercado ao apresentarem
um modelo de negdcio inovador, tecnoldgico e escalavel, a qual possui a possibilidade de
crescimento rapido, posto isso, Matos (2021) assegura que a busca pelo crescimento acelerado
e solucdes de problemas reais de forma criativa deve ter o objetivo de uma startup.

Com isso, as startups vém ganhando espago € com crescimento exponencial em nosso
pais. Segundo Dornelas (2015) uma startup € um modelo de negocio que em seus primeiros
estagios ndo possui a necessidade de grandes investimentos. Conforme aponta estudo realizado
pelo SEBRAE (2025) em seu relatorio Startups Report — Nordeste 2025, afirma que
“globalmente, o Brasil ¢ visto como um pais em potencial desenvolvimento de um ecossistema
de inovagdo emergente para o surgimento de novas startups”, reforcando esta afirmacao o
citado relatorio aponta para o resultado da importante publicagcdo Startup Ecosystem Report
2023, que no continente sul americano, nosso pais ocupa destaque na criagdo de startups e
evidenciando que os estados de Sao Paulo, Rio de Janeiro e Santa Catarina se sobressaem na
criacdo destas novas empresas.

Entre as diversas areas de atuagao comercial de uma startup, iremos observar com maior
atengdo os marketplaces que se encontram alinhados ao objetivo deste estudo, onde elas
funcionam como grandes shoppings virtuais, nos quais diversos vendedores ofertam seus
produtos e servigos. De acordo com o Ecommerce Trends (2024), em seu relatorio os
marketplaces, atualmente, concentram mais de 60% do faturamento do comércio virtual no
Brasil. Isso se confirma quando a Sociedade Brasileira de Varejo e Consumo (2024) diz que
estas plataformas de venda coletiva representaram 78% das vendas virtuais em nosso pais,
movimentando respeitaveis R$ 203,4 bilhdes, em 2023.

Por sua vez, estd significativa fatia de mercado possibilita para micros e pequenos

empreendedores a possibilidade de intensificarem suas receitas, mesmo que haja cobranga de
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taxas de comissdes ou mensalidades, regras da plataforma e possivel concorréncia interna, mas
em contrapartida possibilita ao empreendedor ter um canal de venda virtual com custos
reduzidos proporcionado ampla visibilidade e contribuindo para a vazao as suas produgdes,
impactando positivamente em suas vendas.

Sob o impacto tecnologico entre as relagdes humanas e economicas, o filésofo Pierre
Lévy (1999) destaca a necessidade da “inteligéncia coletiva". Em sua reflexdo, ele observa que
o ambiente digital representa muito mais do que um espago onde se realizam relagdes
comerciais, ¢ um ambiente de saber onde os individuos podem compartilhar suas experiéncias
e conhecimentos enriquecendo-se mutuamente. Partindo deste principio, o ato de empreender
digitalmente é encontrar-se incluso e por integrar sua participagdo em uma profunda e ampla
transformacao cultural.

Por outro lado, Schumpeter (2017) reflete sobre o papel do empreendedor ao romper
com a ordem econdmica que esteja em vigor por meio da inovacdo. Neste sentido, pode-se
observar que no atual cenario digital, a chamada “destrui¢do criadora” ¢ rapidamente
intensificada por meio da interconectividade da informagdo. Em consequéncia disso, empresas
como Uber, Airbnb e iFood sio exemplos de disrupgdes digitais que atuam redefinindo
mercados inteiros.

Sendo assim, o empreendedorismo digital possui dois pilares muito importantes para
seu éxito: a publicidade e a propaganda. Neste caso, elas irdo atuar em cenarios virtuais por
meio de redes e midias digitais juntamente com as estratégias de marketing de contetido, SEO,
trafego pago, influenciadores e automacgdo de relacionamento, os quais sdo decisivos para o
sucesso do empreendedor. Sob esta perspectiva, Gabriel (2010) defende que o marketing digital
deve ser enfatico ao aproximar-se da proposta da experiéncia e nos dados coletados, tendo em
vista que o consumidor digital ¢ mais informado, exigente e volatil.

No ambito da gestdo de empresas, este empreendedorismo requer uma simbiose das
habilidades classicas de gestdo com o desenvolvimento de novas habilidades que envolvem
desde como comunicar-se de forma mais assertiva ao publico-alvo, dominar métricas de
performance digital, gestdao de midias e redes sociais, compreender e operar plataformas
associadas, com isso conceber tomadas de decisdo em relagdo as estratégias e acoes a serem
definidas. Diante desta realidade, Drucker (2002) afirmava que a gestao eficaz ¢ aquela que
consegue transformar informacao em a¢ao estratégica.

Desta forma, este tipo de empreendedorismo apresenta-se com desafios, mas com
grandes possibilidades de consolidagdo e crescimento rapido, podendo ter inumeras

oportunidades de negdcio como lojas virtuais e startups com projetos inovadores possibilitando
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geracdo de renda, progresso tecnoldgico em diversas escalas e desenvolvimento econdmico.
Neste contexto digital, para Lipovetsky e Serroy (2015), empreendedorismo, quando associado
a criatividade, inovacao, autonomia e a flexibilidade sao essenciais para consolidar e qualificar
uma organizagdo econOmica. Porém, para que esses objetivos venham a serem alcancados, ¢
necessario o apoio com politicas publicas, acesso a crédito, infraestrutura tecnoldgica funcional
e formagao empreendedora.

Tendo em vista o alto indice de faléncias de acordo com o SEBRAE (2025) em seu o
relatorio Startups Report — Nordeste 2025, expoe que 9 em cada 10 empresas que se enquadram
nesta inovadora categoria encerrou suas atividades antes de alcangarem a consolidagdo de seu
empreendimento. Com isso, refor¢a-se a necessidade de um aprimoramento de seu modelo de
negdcio, por meio de capacitagdo que ird possibilitar o empreendedor a ampliar seu
conhecimento e desenvolver um plano de negocios consistente apoiado em referéncias que
venham a possibilitar a viabilidade da empresa.

Desta forma, a se¢cdo seguinte demostrard um plano de negocios e seus impactos na

ampliacdo da visdo do empreendimento que deseja iniciar.

2.6 PLANO DE NEGOCIOS

A elaborag@o de um plano de negdcios ¢ crucial para os que desejam empreender. Por
meio dele, sdo organizadas as ideias de forma estratégica assim, um plano de negdcios defini
as metas e os objetivos, detalha o negdcio, analisa o mercado, detalha as estratégias para o
alcance dos objetivos, analisa a viabilidade econdmica do empreendimento permitindo uma
visdo holistica para o empreendedor tomar decisdes assertivas. De acordo com Dornelas (2015)
a concepgao de um plano de negocios norteia o empreendedor a tomar decisdoes fundamentais,
reduzindo riscos e aumentando as chances de sucesso.

Sobre sua utilizagdo, o plano de negocios pode ser utilizado em diversos momentos da
empresa, desde sua idealizagdo, estruturagdo, reformulagdo em vitude de auxiliar concedendo
uma analise mais aprofundada da propria empresa em relagdo ao mercado, na defini¢cao do
publico-alvo, na projecdo financeira, na estruturacao dos recursos humanos e operacionais
necessarios.

Outra importante qualidade e fungdo do plano de negocios ¢ defendida por Chiavenato
(2017) aponta que o plano de negdcios podera ser utilizado para a captagdo de investimentos
ao transmitir a viabilidade do empreendimento a possiveis investidores. Entretanto, Dornelas

(2015) entende que além de investidores, o plano de negdcios também proporciona outras
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oportunidades que incluem a startup como integra-la em uma incubadora, onde terd suporte
estrutural, técnico e formagao empreendedora, além de também poder estreitar relagdes
comerciais com clientes e fornecedores.

Desta forma, a relevancia encontra-se relacionada ao seu poder de transmitir uma visao
ampla e nitida, possibilitando minimizar os impactos negativos, antecipar desafios, visualizar
0s recursos necessarios para o bom andamento da empresa, identificar oportunidades e planejar
estratégias assertivas. Para Hisrich; Peters; Shepherd (2018) ¢ essencial a formulagao deste tipo
de documento permiti reduzir possiveis incertezas e intensificar a competitividade da empresa
no mercado que ira atuar.

Sendo assim, € possivel afirmar que o plano de negdcios ¢ muito mais que uma mera
formalidade documental, mas sim, uma poderosa ferramenta de gestdo empresarial tanto para
empresas iniciantes quanto para empresas ja consolidadas, em razio de ambas buscarem o
crescimento aliado a realizacdo de seus objetivos, estabilidade financeira e a modernizagao.

Porém, Degen (2009) traz uma importante reflexdo, ao expor o nivel de dificuldade para
elaboragdao de um plano de negocios, visto que muitos empreendedores na ansia para escrever
e desenvolver o documento, se recorrem a tentativa de adaptar planos de outras empresas na
internet ou encontrados em livros como modelo, tal pratica que afasta o individuo da realidade
de seu proprio empreendimento, dificultando o entendimento em relagdo aos objetivos que
deseja alcancar. Com isso, elaborar um plano de negdcios deve ser uma radiografia da empresa
que ira expor suas potencialidades. Para isso, faz-se necessario um exercicio mental em que o

individuo ira refletir de forma ampla a realidade em que sua empesa esta no atual momento.

2.7 ESTRUTURA DO PLANO DE NEGOCIOS

A composic¢ao da estrutura de um plano de negdcios para Dornelas (2015) ¢ bem variada
e concedida mediante o ramo de atuagdo, realidade e estidgio que a empresa se encontra, com
isso, ndo existe um modelo padronizado ou universal.

Para Dolabela (2008) o modelo deve ser dividido em quatro partes, sendo elas: Sumario
Executivo, Descrigdo da Empresa, Plano de Marketing e Plano Financeiro do negdcio.
Entretanto, mesmo sendo aplicado este modelo compacto o texto deve ser completo e com
linguagem acessivel.

O plano de negocios inicia com o sumario executivo em conformidade com Chiavenato

(2017), assegura que o sumario executivo irda expor uma introducdo do empreendimento
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apresentando, seu idealizador e suas expertises, bem como dados relevantes como a missao do
negdcio, fontes de recursos, dentre outros.

Em seguida, o plano estratégico ¢ essencial para avaliar detalhadamente o negocio, uma
ferramenta muito eficaz para conhecer o negécio ¢ a analise SWOT também conhecida como
FOFA, que segundo Kotler e Keller (2006) esta analise permite uma ampla avaliacdo das forgas,
fraquezas que compreenderem o ambiente interno da propria empresa € a oportunidade e
ameacas que correspondem ao ambiente externo, onde o empreendedor ndo tem controle.
Complementando, segundo Dornelas (2015) a analise SWOT, apresenta as potencialidades do
negocio, a missao e a visao.

Apo6s a conclusdo da andlise estratégica temos: produtos e servigos, que segundo
Dornelas (2015), sera informado quais produtos e servi¢os sdo comercializados, recursos e
fatores tecnoldgicos envolvidos e potenciais clientes. Em seguida, Business Model Canvas,
que segundo o SEBRAE (2025), afirma que ¢ uma potente ferramenta que colabora na
compreensao da realidade do empreendimento, tanto para que ela venha sair da idealizagdo
como também aprimora-la.

Logo depois, apresenta-se a analise de mercado, Chiavenato (2017) aponta para a
necessidade de estudar o publico-alvo do empreendimento, seus fornecedores, concorrentes e
parceiros comerciais, como também comenta sobre a necessidade da elaboracdo do plano de
marketing, o qual serdo expostos os produtos e servigos e suas praticas para a realizacdo da
comercializacdo, bem como as estratégias promocionais a serem praticadas para promover os
produtos e captar clientes.

A seguir, elabora-se a se¢do de recursos humanos, Dornelas (2015), afirma que primeiro
deve expor a experiéncia e nivel educacional daqueles que integram a empresa ao observar que
estas competéncias cooperaram para o crescimento do empreendimento, e por fim, para a
concepgao do Plano Financeiro, Chiavenato (2017), aponta que nesta se¢do deve-se expor os
demonstrativos de despesas e investimentos, necessidade de capital de giro, demonstrativo de

resultados, prazo de retorno do investimento e custos de comercializagao.
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3 METODOLOGIA DA PESQUISA

Este capitulo apresenta os procedimentos metodologicos adotados para o estudo da
pesquisa, como: a natureza da pesquisa, a classificagdo dos objetivos, os procedimentos

técnicos, a forma de abordagem, o método utilizado na coleta e anélise de dados.

3.1 CARACTERIZACAO DA PESQUISA

Este estudo propde a analisar, por meio da elaboragdo do Plano de Negobcios, a
viabilidade e potencialidade de uma plataforma de marketplace segmentada ao publico nerd e
geek. Logo, configura-se em uma pesquisa de natureza aplicada, na visdo de Matias-Pereira
(2019), a pesquisa aplicada gera conhecimentos norteadores para sanar a problematica
estabelecida.

Quanto a classificagdo dos objetivos, ¢ considerada uma pesquisa exploratoria e
descritiva. As pesquisas exploratorias para Gil (2010) tém a finalidade de proporcionar
proximidade com o problema, objetivando tornd-lo mais nitido ou construir suposi¢des. Ja que
seu planejamento tem a tendéncia de ser mais flexivel devido considerar diversos aspectos
relacionados ao fato ou fendmeno estudado, e as pesquisas descritivas Gil (2010) afirma que
tém como intuito a exposi¢cdo das caracteristicas de determina populacdo com o propdsito de
detectar possiveis relacdes entre variaveis.

Em relagdo aos procedimentos técnicos € um estudo de caso, € bibliografica e ¢ também
documental, visto que esta sendo analisado relatorios da propria plataforma de marketplace
GIBIZADA e, bibliografica devido a coleta de informagdes de materiais secundarios ja
publicados como: dissertagdes, livros e internet. De acordo com Andrade (2010), assegura que
a principal distin¢ao entre uma e outra estd na espécie documental que compdem as fontes de
pesquisas; a pesquisa bibliografica ¢ baseada em fontes secundérias ja a documental, é baseada
em documentos primarios e originais, os quais ainda ndo foram utilizados em pesquisas ou
estudos. Ja no que diz respeito ao estudo de caso, na otica de Barbosa et al (2012, p. 43)
“envolve estudo PROFUNDO e EXAUSTIVO de um ou de poucos objetos de maneira que se
permita conhecer ampla e profundamente o fenomeno”.

Quanto a forma de abordagem ¢ quali-quantitativa, visto que, foi empregado uma
linguagem textual para descri¢do do negocio e os seus objetivos foram realizados por meio de
analises estratégicas interpretadas de forma qualitativa e fundamentada através da base teodrica

deste trabalho. O método utilizado na pesquisa ¢ indutivo, o qual baseia-se por meio das
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experiéncias. De acordo com Gil (2010) o método indutivo ¢ formado através das observacdes

em relagdo a vivéncia de um fato.

3.2 MODELO TEORICO PARA A COLETA DOS DADOS

O instrumento de coleta de dados utilizado foi o modelo de plano de negdcios
apresentado por Dolabela (2008), o qual foi adaptado conforme a realidade da startup
(plataforma da GIBIZADA), ¢ bem robusto e possuem informagdes imprescindiveis para
analisar a viabilidade e potencialidade do negocio objeto de estudo, bem como promove tomar
decisdes assertivas. O modelo do plano de negocios adaptado, é composto por: resumo
executivo, histérico e motivagdo, a empresa, estrutura fisica, corpo de recursos humanos,
analise de mercado, mercado potencial dos marketplaces, analise da concorréncia, plano de
marketing, plano estratégico, administragdo e gestdo, plano financeiro e indicadores financeiros

de viabilidade economica.

3.3 ESTRATEGIAS DE TRATAMENTO DOS DADOS

A analise dos dados foi realizada por meio de pesquisas disponibilizadas no site das
seguintes empresas: SEBRAE, Ecommerce Trends, Sociedade Brasileira de Varejo e Consumo,
Omelete Company e Infomoney. Tais pesquisas demonstraram o cenario do empreendedorismo

digital que serviram de base para analisar as vertentes do objeto de estudo.
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4 ANALISE E INTERPRETACAO DOS DADOS

Este capitulo refere-se a andlise dos dados e apresentacdo dos resultados da pesquisa. A
elaboracdo do plano de negdcios ¢ uma adaptacao do modelo de Dolabela (2008). A escolha do
modelo se deu devido possuir uma estrutura flexivel e simplificada e que foi adaptada para o

objeto da pesquisa.

4.1 PLANO DE NEGOCIOS - RESUMO EXECUTIVO

Este plano de negdcios tem como objetivo apresentar a GIBIZADA, uma startup
genuinamente paraibana com o objetivo de conectar diretamente quadrinistas independentes,
ilustradores, escritores € pequenas editoras aos seus clientes por meio da criacdo de lojas
virtuais na plataforma, vendedores poderao cadastrar suas producdes e realizar suas vendas em
um ambiente seguro, acessivel e segmentado.

A ideia para a formulagdo da plataforma associa-se a experiéncia do proprio
empreendedor e criador da plataforma que atua no segmento de venda de HQs héa 22 anos com
a Comic House, livraria especializada em quadrinhos, sediada em Jodo Pessoa ¢ de seus
diversos didlogos ocorridos com potenciais usudrios vendedores que expressavam dificuldades
para alcangar visibilidade como também fechar negdcio por meio de seus proprios canais de
venda.

Sendo assim, foi constatado que diversos destes empreendedores que integram a
economia criativa carecem de conhecimentos técnicos, financeiros ou até mesmo estratégicos
necessarios para elaborar e dar continuidade a uma loja virtual, que por consequéncia enfrentam
diversas dificuldades que podem envolver seguranga digital, métodos de pagamento,
divulgacdo e a propria gestao de sua carteira de clientes.

Desta forma, a GIBIZADA apresenta-se como oportunidade de negdcio ao suprir estas
necessidades, proporcionando aos vendedores/lojistas com cadastros aprovados negociar por
meio dela com seguranca e praticidade.

A GIBIZADA apresenta-se como uma opg¢ao propicia ao impulsionar o comércio virtual
de diversos empreendedores que estdo inseridos na economia criativa no campo das artes
visuais e escrita contribuindo assim para a intensificacdo da visibilidade, intensificagdo de suas
receitas e ainda motivando o continuismo de suas produgdes.

Com isso, contribuindo com o éxito de seus vendedores e captando novos clientes para

a GIBIZADA, tera resultados positivos que lhe conduzirdo a formalizagdo da empresa, como
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também novos investimentos para sempre manté-la moderna e inovadora.

4.1.1 Historico e Motivacao

A GIBIZADA como empreendimento nasce da experiéncia do empreendedor e
fundador da Comic House, livraria especializada no comércio de historias em quadrinhos
(HQs), em atividade continua no segmento ha 22 anos na cidade de Jodo Pessoa. Durante este
periodo, em paralelo, a atividade na livraria, também iniciou uma carreira como produtor
cultural promovendo diversas agdes, tais como: sessdes de autdgrafos, lancamentos,
exposigoes, oficinas e ainda a cria¢do da Top! Top! Convengao Paraibana de Quadrinhos. Estas
acgoes resultaram na intensificacao da visibilidade de autores e suas obras e no ato de promover
a formacao do leitor. Com isso, a aproximacdao com artistas foi inevitavel e em conversas
informais relataram suas dores como empreendedores ao comercializar suas produgdes.

Diante deste contexto, observando esta oportunidade de mercado e motivado pelo desejo
de cooperar com estes empreendedores, iniciou-se uma jornada para idealizar um projeto que
pudesse valorizar de forma direta e democratica a economia criativa, a produ¢ao de HQs e
livros, concedendo reais oportunidades financeira aos seus produtores e ainda cooperando com
o consumo das HQs ao possibilitar que uma diversa e plural produgdo venha a chegar as maos
dos leitores.

Desta forma, por meio de seu idealizador, a GIBIZADA, inicia sua jornada visando a
elaboragdo de uma solucdo inovadora que venha a preencher diversas lacunas de mercado e
atender as necessidades de seus futuros vendedores e consumidores de HQs, ilustragdes e livros,
atuando significativamente na relagdo entre artistas e seus clientes como elo entre o artista e o
publico final.

Sendo assim, a existéncia da GIBIZADA ¢ caracterizada como uma proposta para sanar
uma necessidade de uma realidade vivenciada por meio da observagdo da caréncia de um nicho
de mercado e com sua existéncia trard um impacto positivo na vida de diversos

empreendedores.

4.1.2 A Empresa

A GIBIZADA ¢ uma startup que atua como marketplace e que se diferencia dos
modelos tradicionais trazendo transformagao e inovagdo para o mercado como observa Audy

(2017), as inovagdes disruptivas agem de forma ampla transformando o mercado e gerando
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aprimoramento de forma significativa em indicadores de qualidade e desempenho onde venham
a ser aplicadas.

Neste contexto de empresa digital, os valores da economia criativa ampliam seu
impacto, conectando cultura, inovagdo e propdsito. Para Howkins (2013), negdcios criativos
sdo aqueles que convertem ideias em valor econdomico e simbdlico, especialmente em areas
como literatura, design, audiovisual e, evidentemente, quadrinhos. A GIBIZADA, ao
estruturar-se como startup, promove exatamente esse tipo de conversao, ao integrar o potencial
artistico de autores independentes a 16gica do empreendedorismo inovador.

Sendo assim, este modelo de negdcio com potencialidade em sua escalabilidade e com
o objetivo de inserir o usuario como centro de suas operagdes concede a plataforma

comprometimento sociocultural, agilidade e flexibilidade digital.

4.1.3 Estrutura Fisica

A GIBIZADA ¢ uma empresa de base tecnoldgica, na otica de Dornelas (2015) uma
startup € um modelo de negocio que em seus primeiros estdgios ndo possui a necessidade de
grandes investimentos. Partindo deste principio, a plataforma de marketplace inicialmente nao
possui a necessidade de sede fisica para desempenhar suas atividades comerciais. Desta forma,
ela encontra-se hospedada em ambiente virtual em provedores da empresa Hostinger, uma
startup de tecnologia que se encontra sediada na Lituania que atua em 150 paises.

No momento, a GIBIZADA for ser uma startup encontra-se na fase de validagdo do
negocio, ainda ndo se encontra formalizada, porém apo6s o final do segundo semestre de 2026,
data estabelecida como ponto de avaliacio de desempenho da plataforma caso apresente

resultados satisfatorios, ird convergir para a sua formalizagao.

4.1.4 Corpo de Recursos Humanos

O corpo de recursos humanos da GIBIZADA possui uma gestao enxuta e centralizada
na figura do proprio empreendedor e criador da plataforma, cenario este que a principio, lhe
garante uma satisfatoria relacao entre eficiéncia operacional e alinhamento estratégico.

Com isso, também atuando em trés importantes frentes:

1. Captagdo de Vendedores: Por meio de uma andlise e comunicacdo assertiva
identificar e atrair artistas, editoras e lojistas de artigos geek para converté-los em vendedores

que como consequéncia ira conceder a plataforma diversidade e pluralidade de opgdes aos
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clientes.

2. Elaboragao de Campanhas de Marketing: Elaborar e realizar estratégias de marketing
que venham resultar na intensificacao da visibilidade da plataforma e ainda promover produtos
ofertados e seus vendedores.

3. Atendimento aos Vendedores e Clientes: Conceder uma relagdo humana,
personalizada e dinamica, sanando duvidas e solucionando eventuais conflitos que possam se
fazer presentes, com o objetivo de consolidar as relagdes entre todas as partes envolvidas na
negociacdo para se atingir a fidelizacdo e o maximo possivel de satisfagdo entre os usudrios.

Porém, vale salientar que com o crescimento da GIBIZADA serdo adicionados novos
membros que irdo atuar na gestdo comercial, midia digital, suporte técnico e webdesign, que
irdo proporcionar fortalecimento do empreendimento e intensificagdo da agilidade nos servigos

prestados.
4.2 PLANO DE NEGOCIOS - ANALISE DE MERCADO
4.2.1 Comércio Virtual

O comércio virtual e a utilizagdo de dispositivos eletronicos caminham lado a lado como
grandes parceiros de jornada, possibilitando intensificagdo e facilidade na comunicagdo, além
da interagdo entre usuarios e as empresas que ofertam produtos ou servigos.

O Gréfico 01, demonstra o uso dos computadores pelos empreendedores em suas

empresas.

Grafico 01: Uso dos computadores pelos empreendedores em suas empresas.

Em 2025, mais de 3 em cada 4 empreendedores utilizaram

computador no seu negdcio. Repetiu-se, neste ano, o maior
percentual registrado na série histérica (76% de 2015), com
um crescimento de 6 pontos percentuais entre 2022 e 2025.

Historico da pesquisa

76% +6 pts

2014 2015 2018 2022 2023 2025

= Sim = Nao

Fonte: SEBRAE (2025)
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Analisando o Grafico 01, observa-se a difusdo da cultura digital no ambiente de
empreendedorismo, tornando o uso da tecnologia imprescindivel para comunicar-se e projetar
sua empresa a realidade atual.

Neste sentido, percebe-se que a GIBIZADA tem capacidade de crescer no mercado,
visto que os empreendedores utilizam computador em seus negdcios e poderdo projetar suas
empresas neste cenario virtual, comercializando seus produtos na plataforma GIBIZADA que

ird dar maior visibilidade aos seus produtos, expandir suas vendas e intensificar suas receitas.

4.2.2 Mercado Potencial dos Marketplaces

A GIBIZADA encontra-se no segmento de mercado com crescimento expressivo e
continuo, motivado por uma forte conexao emocional dos consumidores com seus objetos de
consumo, que vao além do valor funcional e se inserem no universo cultural e afetivo do
publico.

Os novos habitos de consumo atrelados ao crescente avanco do comércio eletronico no
Brasil tém sido responsaveis por impressionantes cifras transacionais. De acordo com o
Ecommerce Trends (2024), em seu relatorio os marketplaces, atualmente, concentram mais de
60% do faturamento do comércio virtual no Brasil. Isso se confirma quando a Sociedade
Brasileira de Varejo e Consumo (2024) diz que estas plataformas de venda coletiva
representaram 78% das vendas virtuais em nosso pais, movimentando respeitaveis R$ 203.,4
bilhoes, em 2023.

Neste sentido, analisado a GIBIZADA observa-se que ¢ uma plataforma de venda
promissora e que impulsiona a expansao do comércio online no pais. J& que os marketplaces
representam uma real oportunidade de mercado que possibilita que pequenos e médios
empreendedores possam ampliar a visibilidade de sua marca e receita, sem a necessidade de
realizar altos investimentos.

A presenca da GIBIZADA, justifica-se em sua constru¢do de valor que prima por
preencher uma lacuna sem abandonar seu comprometimento com a diversidade, pluralidade e
a inclusdo de qualquer producdo artistica gerando uma experiéncia singular na jornada pela

propagacao da arte.
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4.2.3 Analise da Concorréncia

Na analise da concorréncia verifica-se quais sdo os concorrentes similares da plataforma
GIBIZADA e apresenta uma analise perante a concorréncia.
Para isso, na Figura 01 a seguir, apresenta quatro concorrentes similares para analise,

tendo em vista o que € o negocio, onde se localiza e o prego.

Quadro 01: Analise da concorréncia.

O que é?/ Onde se localiza/
Nome da empresa
Pregos

LY Plataforma on line de financiamento coletivo em que quadrinistas, escritores e editoras

-« Cata rse cadastram suas produgdes em formato de projeto para que mediante meta alcangada ele
venha ser publicado.

Sua monetizagéo € por meio da cobranga de uma taxa de 13% por projeto financiado.

Megastore on line de alcance mundial.

am azo n Estratégia agressiva de mercado que concede pregos abaixo do valor de mercado.
mercado Plataforma de marketplace consolidada na América Latina
livre Comissao por venda variavel ente 11% a 19% mediante produto vendido.
Lojas especializadas Livrarias especialidadas em quadrinhos que atuam fisicamente e virtualmente.
CON' {}m e Seus pregos acompanham o mercado e sdo estabelecidos pelos fornecedores.

Fonte: elaboragdo propria, 2025.

Analisando a Quadro 01, percebe-se que os concorrentes trabalham com produtos
similares. Ja em relagdo aos precos, apenas a Amazon pratica estratégia agressiva de mercado
os produtos sdo precificados com valores abaixo de mercado.

A politica da GIBIZADA, em relagcdo a preco, ¢ conforme o prego de mercado
estabelecido pelos vendedores/lojistas, os quais tém autonomia de precificar seus produtos com
valores justos. E o seu grande diferencial ¢ proporcionar aos consumidores: pré-vendas,

produtos autografados, personalizados e brindes ofertados por seus vendedores.
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4.3 PLANO DE NEGOCIOS — PLANO DE MARKETING

4.3.1 Segmentacio

A GIBIZADA possui como dois publicos definidos: clientes vendedores (quadrinistas,
ilustradores, escritores, pequenas editoras e lojistas de artigos geek) e os clientes finais, que sdo
aqueles que realizam as compras por meio da plataforma.

A Figura 02 a seguir, monstra uma pesquisa realizada pela Omelete Company em
parceria com Go Gamers, intitulado de Geek Power 2024. A pesquisa ouviu 7.281 participantes
e apresentou dados relevantes sobre o perfil do publico-alvo que se enquadra aos dos clientes
finais da GIBIZADA quanto ao consumo do publico geek.

Figura 01: Preferéncias de consumo do publico geek.

44,5‘%:; 16,1%
137 milhdes 115 milhdes
Filmes Muisica

82 milhdes
13 milhdes
Mangas

20 milhdes 47 milhoes

Games
30 milhdes

Quadrinhos &
- Animes

40 milhdes
Livros

Fonte: e-cglobal, 2024.

Na Figura 01, constata-se que o consumo de livros corresponde a 6,6%, HQs
correspondem a 1,6% e mangas com 1,2% juntos representam um valor consideravel de R§ 73
milhdes em gastos com esses produtos pelo publico geek.

Diante dos resultados da Figura 02, percebe-se o perfil do publico geek prontamente
indica fortalecimento de poder de compra e inclusdo ao acesso a cultura, ampliando a
potencialidade da GIBIZADA no comércio digital em relagdo aos itens que seus vendedores

comercializam.
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4.3.2 Posicionamento de Marca

Na busca pelo seu posicionamento de marca, a GIBIZADA se diferencia ao enaltecer o
empoderamento cultural e inclusdo digital ao conectar produtores que integram a economia
criativa nas areas das artes visuais e escrita a um publico amplo que almeja e valoriza a
originalidade e pluralidade de temas e géneros que arte oferece.

Desta forma, conectamos quadrinistas, escritores, ilustradores e pequenas editoras
existentes em nosso pais e os inserimos em um ambiente digital seguro, acessivel e
especializado para a comercializagdo de suas obras.

Além disso, a GIBIZADA deseja construir uma estreita relacdo calcada na confianga
com compradores e colecionadores, ao lhes garantir produtos exclusivos e auténticos e ainda
primar por uma experiéncia de compra transparente e segura.

Entretanto, a plataforma deseja ndo apenas fortalecer lagos comerciais, mas também
consolidar um espago que se celebra toda a riqueza da cultura local e brasileira, para com isso,
fortalecer nossa propria identidade artistica ao proporcionar aos nossos clientes vendedores uma
visibilidade que enfatize sua regionalidade e brasilidade por meio de um modelo de negocio
justo que prioriza a sustentabilidade de pequenos negdcios.

Sendo assim, a importancia da inovacdo faz-se necessdria como um dos pilares
principais para manter-se conectada as dindmicas e profundas transformagdes que nossa
sociedade enfrenta para assim permanecer moderna, atual e sempre se comunicando

assertivamente com seu publico.

4.3.3 Produto e Marca

A GIBIZADA como plataforma de marketplace possui uma estrutura moderna e
eficiente com uma sdélida base tecnologica que concede uma experiéncia de facil usabilidade
que tem como proposito conceder intensificacdo da visibilidade, alcance e protagonismo
empreendedor aos vendedores que integram a plataforma possibilitando uma melhor relagao
com a exposi¢ao de suas obras, suas vendas e com seus publicos e consequentemente, futuros
clientes.

Neste sentido, com o objetivo de potencializar as negociagdes, a plataforma possui
diversos recursos onde pode-se destacar a integracdo com diversos métodos de pagamento que
irdo facilitar as operagdes comerciais; uma eficiente gestdo de estoque que concede

acompanhamento e reabastecimento em tempo real dos produtos, elaboracao de campanhas de
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marketing oferecendo promocdes e ou ofertas (descontos, frete gratis, cupons de desconto) que
podem ser aplicadas e direcionadas para os clientes em periodos de menor fluxo de vendas;
além do acesso a relatdrios estatisticos que colaboram para que os vendedores analisem o
desempenho de seus produtos e a relagdo com seus clientes.

Pensando nos clientes compradores, para que eles tenham uma facil navegacdo e
venham encontrar os itens que desejam com maior rapidez a plataforma organiza os produtos
por categorias especificas. Vale frisar que além destas vantagens, a GIBIZADA também oferece
a oportunidade de compra de produtos exclusivos, pré-venda com pregos diferenciados e a
inclusdo de brindes.

Com isso, a GIBIZADA deseja consolidar importantes lacos comerciais com o0s
empreendedores culturais que fazem parte da plataforma para que possa alcangar e estabelecer
a melhor experiéncia possivel para os clientes. E ainda estimular o crescimento da economia

criativa e valorizacao do comércio digital.

4.3.4 Estratégia de Preco

A estratégia de preco adotada pela GIBIZADA ¢ calcada na cobranca de uma taxa de
comissdo de 12% sobre as vendas realizadas por seus vendedores na plataforma.
Para analisar a taxa de comissdo praticada pelas plataformas de marketplaces o Quadro

02 a seguir, apresenta cinco plataformas de vendas bem-conceituadas no mercado.

Quadro 02: Taxa de comissao praticada pelas plataformas de marketplaces.

Empresa Comissdao do parceiros de vendas

Entre 8% e 16% a depender do
Amazon produto (comissdo minimade R$ 1e
por item vendido)

16% sobre o valor do item + uma taxa

Americanas S.A. )
fixa de R$ 5 por venda

Taxa especial de 3,99%* e taxa

Magalu .
balcdo entre 12,8% e 16%

A partir de 11% a depender do
produto vendido

Mercado Livre

Via 16% por item vendido

Fonte: Infomoney.com.br 2021.
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Analisando as taxas de comissdes praticadas pelas cinco plataformas de vendas bem-
conceituadas no mercado, nota-se que a GIBIZADA aplicando a taxa de 12% sobre as vendas
realizadas por seus vendedores na plataforma, encontra-se alinhado a média praticada por
outros marketplaces.

Por outro lado, o percentual cobrado garante a plataforma estabilidade financeira como
também a reversdo em investimentos tecnolégicos que garantem que sempre esteja
modernizada e atualizada.

Todavia, a implantagdo de servico “plus”, trouxe a GIBIZADA uma importante
inovacao ao setor, ao se responsabilizar diversas etapas no processo da venda, ao dinamizar a
triagem, logistica, contato com cliente e o pds-venda. Com isso, determinadas pré-vendas de
potenciais clientes foram otimizadas e convergindo para uma maior satisfagcdo do cliente. Desta
forma, a plataforma agrega valor e ainda assegura diversas fontes de renda para serem utilizadas

na potencializagdo do crescimento do empreendimento.

4.4 PLANO DE NEGOCIOS - PLANO ESTRATEGICO

Nesta se¢do sera apresentado a missao, visao e valores da GIBIZADA, os quais norteiam

a empresa ao que ela &, deseja ser e o que defende.

a) Missao: Contribuir com a arte promovendo o empreendedorismo artistico e a
formacgao do leitor.

b) Visdo: Ser reconhecida como mais que um e-commerce, mas um local onde
impera alegria, reflexdo, criatividade e imaginagdo onde vidas sdo transformadas em diversas
areas pelo imenso poder que emana da arte.

c) Valores: Inovacao, Integridade, Valorizacdo humana, Satisfacdo do cliente,

Transparéncia e Responsabilidade social.

Para uma melhor visao da GIBIZADA, sera apresentada duas ferramentas de analises:
SWOT e Business Model Canvas.
A Figura 02, a seguir, apresenta a Analise SWOT da GIBIZADA.
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Figura 02: Anélise SWOT da GIBIZADA.

FORGCAS

- Proposta de valor validada com potenciais
usuarios;

- Segmento de mercado especifico e
promissor;

« Modelo de comissao adaptavel;
- Baixo custo de entrada para vendedores; e

- Apoio a economia criativa.
FRAQUEZAS

- Auséncia de formalizagao juridica;

- Sem receita recorrente;

OPORTUNIDADES

- Crescimento do consumo de produtos
autorais e independentes;

- Possibilidade de realizar testes com baixo
custo (landing pages, formularios);

- Cenario favoravel a inovacéo na
economia criativa

AMEAGAS

- Concorréncia com grandes plataformas
de e-commerce e marketplaces;

- Mudancas nas politicas de incentivo &

cultura e economia criativa;
- Equipe inicial reduzica ou
sobrecarregada; e - Dificuldade de retengao de usuarios e
engajamento continuo; e

- Baixa visibilidade da marca.

- Auséncia de habilidade digital.

Fonte: elaboragdo propria, 2025.

Analisando a Figura 02 da analise SWOT, permite uma visualizagdo de dois cenarios
distintos em cada ambiente, e com isso contribui para criar estratégias que venham a convergir
para o progresso do empreendimento.

A analise SWOT, também conhecida como FOFA, que segundo Kotler e Keller (2006)
esta andlise permite uma ampla avaliag¢ao das forgas, fraquezas que compreenderem o ambiente
interno da propria empresa e a oportunidade e ameacas que correspondem ao ambiente externo,
onde o empreendedor ndo tem controle.

A seguir, a Figura 03, apresenta o Business Model Canvas da GIBIZADA.



Figura 03: Business Model Canvas da GIBIZADA

BUSINESS MODEL CANVAS

Parcerias

Atividades Chave

Relacionamento
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Proposta de Valor
Principais « Desenvolvimento da 2 A Segcnl':::::sd o8
plataforma Marketplace « Suporte via e-mail;
«—> « Cadastro e suporte a —> especializado em —> « Engajamento nas

« Gateways de vendedores quadrinhos e arte redes sociais « Quadrinistas
pagamento; « Marketing e operacao independente, que « Contetido educativo ilustrad !

. de vendas ded oS

« Servigos logisticos; oferece facilidade e pata vencedores escritores
« Influenciadores do _ segurancapara independentes;
nicho; e criadores venderem « Editoras pequenas
« Feiras e eventos Recursos Chave online, com e e alternativas;e
culturais. + Plataforma tecnolégica comissdo acessivel, : Pma'(:z)a ontine « Consumidores de
+ Rede de artistas e servico completo
. i cultura pop, HQs e
«— g > opcionaleapoio  ¢—> (RIS, et
« Marca e identidade sélido a economia o)
visual iati )
« Conhecimento de criativa. « Eventos culturais
ey e geeks
Estrutura de Custos Fontes de Receita

« Comissao de 12% por venda
« Comissao de 35% no servigo plus
« Futuro: planos premium

« Compra do Dominio
« Hospedagem do site
» Custos operacionais e logisticos

Fonte: elaboracdo propria, 2025.

Analisando o Business Model Canvas da GIBIZADA, compreende a realidade do
negocio de forma ampla e visual concedendo os pontos chaves para as melhores decisoes,
aproveitamentos de recursos e parcerias comerciais. De acordo com o SEBRAE (2025), afirma
que ¢ uma potente ferramenta que colabora na compreensao da realidade do empreendimento,

tanto para que ela venha sair da idealizacdo como também aprimora-la.

4.5 PLANO DE NEGOCIOS — ADMINISTRACAO E GESTAO

4.5.1 Pesquisa, Desenvolvimento e Inovacao

A GIBIZADA na busca por uma administragdo moderna tem como seus pilares a
valorizagdo e a busca constante de novos horizontes para que ela venha manter-se atualizada.
Com isso, sdo colocadas em praticas diversas agdes junto aos clientes e vendedores, entre elas,
o envio de formularios de avaliagdo onde sera averiguado desde o design do site até outros
pontos de extrema importancia como a funcionalidade e usabilidade que convergem para uma
melhor relagdo e experiéncia de vendedores e compradores em relacdo a utilizagdo da

plataforma.
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Neste contexto de modernizacdo e inovagdo, mantem um olhar atento as novas

tendéncias praticadas no mercado, para assim se analisar e verificar a viabilidade de sua
implantacao.

Desta forma, firma-se o compromisso de utilizar-se dd autocritica sobre o préprio

empreendimento para ndo se afastar da busca constante por melhorias e eficiéncia a serem

aplicadas a plataforma.
4.6 PLANO DE NEGOCIOS — PLANO FINANCEIRO

Nesta secao serdo apresentados os demonstrativos financeiros da GIBIZADA referente

ao exercicio de 2024, e do primeiro semestre do exercicio de 2025.

A seguir, na Figura 04 mostra o demonstrativo de resultados referente ao exercicio 2024.

Figura 04: Demonstrativo de resultados 2024.
Demonstrativo de resultados 2024

Total das receitas

4.572,00
Taxa administracao cartao de crédito 182,42
Despesas Hospegagem + Registro 218,00
Taxas de comissao 546,00
Lucro Liguido 3.625,58

Fonte: elaboragdo propria, 2025.

A Figura 05, a seguir mostra o Demonstrativo de resultados 2025, referente ao 1°

semestre.



Figura 05: Demonstrativo de resultados 2025 — 1° semestre

Demonstrativo de resultados 2025 - 1° semestre

Total das receitas 4,352,90
Taxa administracao cartao de crédito 173,68
Despesas Hospegagem = Registro 129,40
Taxas de comissao 522,34
Lucro liquido 3.782,77

Fonte: elaboragdo propria, 2025.

Ao observarmos os respectivos demonstrativos financeiros, t€ém-se um panorama da
plataforma, que ao operar no ano de 2024 encerrou o exercicio com um expressivo saldo
positivo em relacdo as suas despesas. Porém, no primeiro semestre de 2025, temos uma
significativa evolucdo da GIBIZADA, que com as vendas realizadas ja se aproxima do resultado
obtido do ano anterior. Com isso, a proje¢ao da receita de vendas para o término do ano 2025
podera alcangar ou até mesmo ultrapassar o valor de R$ 8.651,79, tendo em vista a média de
vendas por més em 2025 que se encontra em R§ 720,98.

Em relagdo ao faturamento semestral, a média das vendas no més e sua taxa de

lucratividade, a empresa vem operando no saldo positivo.
4.6.1 Indicadores Financeiros de Viabilidade

A taxa de lucratividade ¢ dada pela relacdao entre o lucro liquido e a receita total de
vendas. Assim temos que, em valores anuais, que foi utilizado o referencial do 1° semestre de
2025 e sobre o ponto de equilibrio, o célculo ¢ realizado na relagdo do somatorio dos custos
dividido pelo indice da margem de contribuigao.

A Figura 06, apresenta os Indicadores de resultados 2025, referente ao 1° semestre.
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Figura 06: Indicadores de resultado 2025 — 1° semestre.

Indicadores de resultado 2025

Lucratividade 86,00%
Ponto de Equilibrio R$ 129,40
indice de margem de contribuicao 0,84

Fonte: elaboracdo propria, 2025.

E por fim, o ponto de equilibrio, demonstra o resultado obtido referente ao primeiro
semestre de 2025 que foi de R$ 129,40 (cento e vinte e nove reais e quarenta centavos), este
valor alcancado no semestre lhe concede cobrir todos os custos fixos. Desta forma,

ultrapassando este valor, a empresa tera lucro.
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5 CONSIDERACOES FINAIS

Esta pesquisa teve como objetivo geral, analisar, por meio da elaboragao do Plano de
Negocios, a viabilidade e potencialidade de uma plataforma de marketplace segmentada ao
publico nerd e geek. Assim como, teve a pretensdo de responder a seguinte problematizacao:
Sera viavel a existéncia da GIBIZADA como plataforma de marketplace?

Diante deste contexto, o estudo desenvolvido teve como objetivos: apresentar um
modelo de plano de negdcios baseado na literatura cientifica; identificar a preferéncia do
publico geek, identificar a potencialidade da plataforma de marketplace no empreendedorismo
digital; e analisar a viabilidade econdmica da plataforma de marketplace.

Diante do estudo, foi adotado um modelo de plano de negocios, o qual foi adaptado
para a realidade da GIBIZADA, uma startup que no momento esta na fase de validacao e ainda
ndo se encontra formalizada.

Os resultados da pesquisa apontam a preferéncia do publico geek quanto ao consumo de
livros, HQs e mangas que juntos representam o valor de R$ 73 milhdes em gastos com esses
produtos; através do relatério da Ecommerce Trends, aponta que os marketplaces, atualmente,
concentram mais de 60% do faturamento do comércio virtual no Brasil; e financeiramente
possui bons resultados, os demonstrativos financeiros demonstraram que ano de 2024 encerrou
com significativo saldo positivo e no 1° semestre de 2025 teve uma expressiva evolugcdo em
valores reais relacionada a receita de vendas que ja se aproxima do exercicio de 2024 e, também
o ponto de equilibrio apontou que no 1° semestre de 2025 o valor alcangado no semestre lhe
concede cobrir todos os custos fixos. E, que ultrapassando o ponto de equilibrio de R$ 129,40
a empresa tera lucro.

Podemos concluir que, a plataforma de marketplace da GIBIZADA possui todas as
caracteristicas de um negocio promissor. Quanto a viabilidade empresarial, os demonstrativos
financeiros e os indicadores financeiros apresentam cendrios positivos indicando que o negocio
¢ viavel. E, também possui potencialidade no mercado visto que, as plataformas de vendas
encontram-se em crescimento exponencial no que tange ao comércio virtual no Brasil.

Diante de tudo que foi exposto, conclui-se que o presente trabalho atendeu tanto aos
requisitos da pesquisa quanto aos objetivos e a sua problematica.

Recomenda-se que haja a continuidade desses estudos ja que ¢ de grande valia visto
que, o mercado digital ¢ muito dinamico e apresenta diversas e novas oportunidades para
empreendimentos que primam pela inovagdo. Com isso, faz-se necessario estudos futuros que

possa contribuir para o aprofundamento e aprimoramento de planos estratégicos, operacionais
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e de marketing, com énfase nas plataformas de marketplace, para que venha consolidar-se como
referéncia no cendrio do empreendedorismo digital e contribuido exponencialmente os
marketplaces de quadrinistas, escritores, ilustradores e pequenas editoras independentes,
fortalecendo a intensifica¢ao de suas rendas.

Por fim, o presente trabalho proporcionou uma base sélida de subsidios para o gestor da
plataforma tomar as melhores decisdes que venha a convergir para a condugdo e
desenvolvimento da citada plataforma de forma consciente e estratégica, alinhando-se as
demandas que o mercado apresentar ou até mesmo antever lacunas a serem preenchidas. Sendo
assim, esta pesquisa, além de responder positivamente a problematica proposta, também expoe
uma solida base tedrica e pratica que irdo corroborar para futuras decisdes e aplicagdes de

pesquisas que venham aprofundar-se neste tema.
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ANEXOS

ANEXO I - USO DOS COMPUTADORES PELOS EMPREENDEDORES EM SUAS
EMPRESAS

RESULTADOS

Uso de computadores no negécio 2025

Em 2025, mais de 3 em cada 4 empreendedores utilizaram
computador no seu negocio. Repetiu-se, neste ano, 0 maior
percentual registrado na série histérica (76% de 2015), com
um crescimento de 6 pontos percentuais entre 2022 e 2025.

T T . et -
Historico da pesquisa

2014 2015 2018 2022 2023 2025
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ANEXO II - TAXA DE COMISSAO PRATICADA PELAS PLATAFORMAS DE

MARKETPLACE
O 8 =® www.infomoney.com.br/negocios/pandemia-gera-explosao-de-marketplaces-e-aumenta-disputa-por-consumidores/ B %
InfFoMoney
canais:
Empresa Comissao do parceiros de vendas

Entre 8% e 16% a depender do
Amazon praduto (comissdo minima deR$ 1e
por item vendido)

16% sobre o valor do item + uma taxa

Americanas S.A. .
fixa de R$ 5 por venda

Taxa especial de 3,99%* e taxa

Magalu -
balcdo entre 12,8% e 16%

A partir de 11% a depender do

Mercado Livre )
produto vendido

Via 16% por item vendido



ANEXO III- PREFERENCIAS DE CONSUMO DO PUBLICO GEEK

globo.com g1 ge gshow mby cbn todos ot sitac
= Q Valor
Empresas

No Brasil, cultura pop ja
movimenta R$ 97 bi por ano

Mulheres tornam-se maioria entre legido de ‘nerds’; gerac3o Z abre caminho para se tornar a
mais consumista da histéria

Por Joao Luiz Rosa — De Sao Paulo
04122024 05h01 - Atmalizad hs 4 horas ® @

Nacao nerd

0 perfil dos fas brasileiros de cultura pop

Preferéncias (em % do total e niimero de pessoas)*
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