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Business Model Canvas como Ferramenta de M odelagem e Planejamento de Pequenos
NegAtios: O Casoda Gelo Mais.

Deypson Aquila Batista Rodriguesl
S°dia Fonseca Almeida/,

RESUMO

O empreendedorismo 9§ um pilar essencial para o desenvolvimento socioeconxmico,
impulsionando a inova’20 e a competitividade por meio da explora™?o estratfgica de
oportunidades. No cen®io brasileiro, o setor apresenta altas taxas de ades? o, funcionando como
uma alternativa para autonomia profissional em meio a oscila“pes do mercado de trabalho.
Contudo, a sustentabilidade desses negAtios, especialmente no complexo ambiente industrial,
exige um planejamento estruturado e a ado 20 de metodologias de gest?0, como o Business
Model Canvas, que proporcionam uma Vvis?o sist, mica e auxiliam na tomada de decisbes
estratfgicas. Este artigo tem como objetivo discorrer sobre a elabora20 e aplica™?0 de um
Quadro de Modelo de NegAtios para a Gelo Mais, empresa produtora de gelo, situada em
Campina Grande - PB, visando dar suporte ~ expans?o e consolida‘2o do seu modelo de
negAcios. Foi realizada uma pesquisa aplicada, descritiva e explorat4tia. No tocante aos meios
utilizados para a realiza™?0 do estudo, foi adotada uma abordagem qualitativa. O trabalho
abordou a an®ise do contexto empresarial, seus pontos fortes, fraquezas, oportunidades e
amea’as, alfm de sugerir estratgias para otimiza 2o de processos e expans?o. A aplica’20 do
Business Model Canvas permitiu identificar que a Gelo Mais apresenta um modelo de negAtio
operacional mente funcional, com proposta de valor clara e alinhada ao mercado local. Contudo,
a ferramenta tamb¥m evidenciou pontos crticos, especialmente relacionados — depend, ncia
energftica, necessidade de moderniza™o tecnolAgica e profissionaliza?o de processos

comerciais.

Palavras-chave: Business Model Canvas (BMC); gest?o de microempresas; planejamento
estratdgico; expans? o empresarial; indi3stria de gelo.



Business Model Canvas as a Modeling and Planning T ool for Small Businesses: T he
Case of Gelo Mais.

ABSTRACT

Entrepreneurship is widely recognized as a fundamental pillar for economic and social
development, driving innovation, job creation, and market competitiveness. According to
Dornelas (2020), it involves not only creating new businesses but also implementing strategic
actions to identify and exploit opportunities, face challenges, and develop innovative solutions.
In Brazil, entrepreneurship stands out as a viable alternative to labor market fluctuations and
the growing desire for professional autonomy. Data from the Global E ntrepreneurship Monitor
(GEM, 2024) indicates that the country has one of the highest entrepreneurship rates in the
world, highlighting the importance of studies focused on improving management and strategic
planning. In the industrial context, this field presents specific challenges, such as the need for
efficient production management, logistics, technological innovation, and process
optimization. Unlike the trade and services sectors, where flexibility and customer adaptation
prevail, industry requires structured planning and tools that assist in strategic decision-making
(Dornelas, 2020). Consequently, using modeling, planning, and management tools has become
indispensable to ensuring predictability and efficiency, allowing entrepreneurs to have a
systemic view of their operations and better identify risks and opportunities, with the Business
Model Canvas being a prominent tool for this purpose.

K eywords: Business Model Canvas (BMC); Micro-enterprise management; strategic

planning; business expansion; ice industry.

1 Introdu™2o

O empreendedorismo ¥ amplamente reconhecido como um dos pilares fundamentais
para o desenvolvimento econxmico e social, impulsionando ainova“2o, a gera 20 de empregos
e a competitividade nos mercados. Segundo Dornelas (2020), empreender envolve n?o apenas
a cria’20 de novos negAtios, mas tamb¥lm um conjunto de a“Pes estrat¥gicas voltadas para a
identifica’20 e explora’20 de oportunidades, o enfrentamento de desafios e a implementa’2o
de solu’pes inovadoras. No Brasil, o empreendedorismo destaca-se como uma alternativa
vi®el diante das oscila’Pes do mercado de trabalho e do desejo crescente por autonomia
profissional. Dados do Global Entrepreneurship Monitor (GEM, 2024) indicam que o pa’s
possui uma das maiores taxas de empreendedorismo do mundo, evidenciando a relev°ncia de

estudos focados na melhoria da gest?o e do planejamento estrat€gico das empresas.



No contexto industrial, o empreendedorismo apresenta desafios espec°ficos, como a
necessidade de uma gest? o eficiente da produ 20, log®stica, inova 2o tecnolAgica e otimiza"20
de processos. Diferentemente dos setores de comffcio e servi os, onde a flexibilidade e a
adapta’20 ao cliente s2o predominantes, a indRstria exige um planejamento estruturado e
ferramentas que auxiliem na tomada de decisbes estrat€gicas (Dornelas, 2020).

A tiliza’20 de ferramentas de modelagem, planejamento e gest?o tornou-se
indispens®el para garantir maior previsibilidade e efici, ncia na administra’2o dos neg/eios.
Segundo Dornelas (2020), a implementa’20 de metodologias estruturadas possibilita que
empreendedores tenham uma vis? o sist, mica de suas opera“pes, facilitando a identifica™2o de
riscos e oportunidades. Entre as principais ferramentas utilizadas para esse fim, destaca-se o
Quadro de Modelo de NegAtios (Business Model Canvas).

Osterwalder e Pigneur (2011) destacam que um modelo de negAtios bem definido
permite que empresas industriais identifiqguem oportunidades de mercado, aprimorem suas
cadeias produtivas e fortale’am sua posi ‘20 competitiva. Nesse sentido, ferramentas de
modelagem de negAtios, como o Business Model Canvas (BMC), s?0 apontadas como
essenciais para proporcionar uma vis?o integrada e estrat€gica das atividades empresariais.

Dornelas (2020), por sua vez, enfatiza que empresas industriais precisam n2o apenas
compreender suas opera’pPes internas, mas tamb¥m estruturar um planejamento estrat€gico que
possibilite um crescimento sustent®@el.

Em termos especficos, o setor de fabrica’2o de gelo desempenha um papel crucial em
diversos segmentos da economia, incluindo alimenta“20, eventos, supermercados, hospitais e
indBstrias qu’micas. A crescente demanda por gelo, aliada ~ necessidade de efici, ncia
produtiva e energftica, incentiva empreendedores desse ramo a buscarem novas estrat§gias de
gest?0 einova'20. Apesar de consolidado, o mercado de fabrica“2o de gelo enfrenta desafios
relacionados ~ sazonalidade da demanda, custos operacionais e sustentabilidade ambiental
(Comgelo, 2013; Hexport, 2023).

O setor de produ’20 e comercializa’20 de gelo em Campina Grande - PB segue a
tend, ncia nacional, apresentando um crescimento significativo nos 8ltimos anos. O munic®pio,
por possuir um comffcio diversificado e uma movimenta’2o intensa no setor de eventos,
registra um aumento na demanda por gelo, tanto para consumo dom€ktico, quanto para
estabelecimentos comerciais. Pequenos e m9dios fabricantes buscam se consolidar no mercado
local, mas enfrentam desafios relacionados ~ log®stica, concorr, ncia e custos operacionais.
Nesse cen®io, ferramentas que possibilitam uma gest2o mais eficiente tornam-se essenciais
para a competitividade e sustentabilidade do setor (PB Agora, 2017; FIEP, 2022).



Nesse contexto, est®inserida a Gelo Mais, uma microempresa individual (MEI)
localizada em Campina Grande, Para®ha, especializada na fabrica2o e distribui 20 de gelo,
que busca consolidar sua posi 20 no mercado regional e expandir sua capacidade produtiva
para atender a uma demanda crescente. Para enfrentar os desafios inerentes ao setor e otimizar
seus processos, 0 presente estudo propxs a aplica?o do Business Model Canvas como
ferramenta principal para mapear e estruturar os aspectos centrais do seu modelo de neg/Agios.

Al¥m do suporte oferecido pelas ferramentas de modelagem de neg/€ios, aimport°ncia
da inova’20 na gest?o das pequenas indlstrias tamb¥m € um fator determinante para a
formula“20 deste estudo. E mpresas que adotam metodologias modernas para planejamento e
estrutura 2o dos seus processos demonstram maior resili, ncia frente s oscila”pes do mercado.
Diante de tal constata’20, surgiu o interesse de aplicar a ferramenta Business Model Canvas
como um potencial diferencial estrat9gico paraa Gelo Mais, permitindo n? 0 apenas a expans?o
de suas opera’Pes, mas tamb¥in a cria’20 de um modelo de negAtios mais eficiente e
sustent®el em longo prazo (Monteleone, 2020; USP, 2020).

Sendo assim, o presente estudo teve como foco o seguinte questionamento central: de
que modo a aplica™o do Business Model Canvas (BMC) como ferramenta de modelagem e
planejamento de negAtios pode contribuir para a consolida“20 e expans? o da Gelo Mais?

Para responder ao problema de pesquisa, foi estabelecido o seguinte objetivo geral:
demonstrar a aplicabilidade pr®ica do Business Model Canvas (BMC) como ferramenta de
modelagem e planejamento de neg/€ios no processo de consolida’2 o e expans?o da Gelo Mais.

Evidentemente, a pesquisa contribuiu para o aprofundamento acad, mico sobre a
aplica’2o dessa ferramenta no contexto de pequenas indBstrias, em um segmento que, apesar
de sua relev®ncia econxmica, ainda enfrenta desafios na implementa’2 o de estrat¥gias eficazes
de crescimento. A car, ncia de estudos focados em micro e pequenas empresas do setor
industrial motivou a realiza "2 o deste trabalho, que, alin de servir como refer, ncia pr®ica para
a Gelo Mais, poder®auxiliar outros empreendedores que busquem otimizar suas opera’Pes e
expandir seus neg/€ios de maneira estruturada (D ornelas, 2020).

Pode-se afirmar, diante do exposto, que a import°ncia deste estudo se justifica pela
necessidade de fornecer um suporte estratfgico a Gelo Mais, auxiliando sua adapta’2o s
exig, ncias do mercado e garantindo sua competitividade a longo prazo. A aplica”?0 do BMC,
ou, simplesmente, Modelo Canvas, permite que a empresa visualize de forma clara suas for“as,
fraquezas, oportunidades e amea’as, alfm de definir estratfgias para aprimorar sua estrutura
organizacional e efici, ncia produtiva. Al9m do impacto pr®ico para a empresa, este trabalho
contribui academicamente ao demonstrar a import°ncia da utiliza20 de ferramentas de



modelagem e planejamento de negAtios para a gest2o e expans?o de pequenas indl3strias. A
pesquisa refor’a o papel do planejamento estratfgico como fator determinante para a
longevidade e o sucesso empresarial, especialmente em setores industriais que demandam

maior organiza 2o e controle operacional (Osterwalder; Pigneur, 2011).

2. Fundamenta 2o TeAica

2.1  Panorama do Setor Produtivo de Gelo no Brasil

O setor de fabrica?0 e comercializa?0 de gelo no Brasil esteve historicamente
vinculado = sazonalidade, especialmente em regibes de clima quente e com forte atividade
tur’stica. Inicialmente, esse produto era utilizado quase que exclusivamente na conserva“?o de
alimentos perecveis, mas sua aplica’2o foi se diversificando para setores como alimenta 2o,
eventos, hospitalar e indBstrias qu’micas. De acordo com a Hexport (2023), a indR3stria de gelo
passou por um processo de moderniza’2o tecnolAgica e aumento de efici, ncia energftica,
adequando-se s exig, ncias do mercado contempor®neo por sustentabilidade e qualidade.

A Associa20 Brasileira da Indi3stria de Gelo (ABG, 2022) apontou que a produ 20
nacional 9 formada majoritariamente por micro e pequenas empresas. Essas organiza“bes
enfrentaram desafios log°sticos e operacionais, como a necessidade de armazenamento
adequado e o aumento de custos com energia elftrica. Alfm disso, enfrentaram obst®&ulos
relacionados ~ informalidade do setor e ~ aus ncia de certifica’pes, que afetam a
competitividade e a padroniza 20 dos produtos, como destacado por Souza (2023) ao tratar da
import°ncia da certifica™2 o sanit®ia e da profissionaliza’2 o das empresas do segmento.

Uma reportagem veiculada pelo G1(2019) evidenciou que o aumento das temperaturas
e a urbaniza 2 o intensificaram o consumo de gelo no Brasil, impulsionando a entrada de novos
empreendedores no setor. Tal din°mica contribuiu para reduzir os efeitos negativos da
sazonalidade, tornando o gelo um produto de uso cotidiano. Em Campina Grande ~ PB, o
crescimento do comfrcio local e a realiza?0 de grandes eventos, como o S20 Jo?0,
aumentaram a demanda pelo produto, evidenciando o potencial do setor para a economia
regional.

SegundoaAg, nciade Not°cias A Uni20(2023), aindBstria de transforma 20 na Para°ha
cresceu 6,5% em 2022, sendo o maior crescimento do Nordeste e o terceiro maior do pa°s. Esse

avan’o se relacionou  instala’2o0 de empresas no setor de energias renov®eis, bem como



diversifica?o da matriz industrial local. A Federa?o das IndRstrias do Estado da Para’ha
(FIEP, 2024) destacou que a’bes voltadas  qualifica’20 profissional, inova“2o e apoio
competitividade foram essenciais para o desenvolvimento do setor, especialmente por meio do
suporte do SENAI SESTelIEL.

Todavia, apesar das oportunidades, o mercado de gelo na Para’ha ainda enfrentou
desafios como a informalidade, a alta competitividade e os elevados custos operacionais. A
certifica’?0 e a moderniza?o tecnolAgica foram apontadas como caminhos essenciais para
garantir a sustentabilidade do setor e a seguran”a dos consumidores (Souza, 2023).

Uma vez realizada a explana 2o sobre o panorama da indRstria produtora de gelo no
Brasil, torna-se pertinente discorrer sobre a influ, ncia dos pequenos negAtios sobre os

indicadores econxmicos nacionais.

2.2 O Empreendedorismo no Contexto dos Pequenos Neg/€ios

O empreendedorismo em pequenos negAtios representou uma alternativa diante da
instabilidade econxmica e das limita“Pes do mercado de trabalho formal. Segundo Dornelas
(2020), empreender envolveu mais do que abrir um negAtio; significou identificar
oportunidades, assumir riscos e criar valor por meio de inova™?o0. O Brasil se destacou no
cen®io internacional, apresentando uma das maiores taxas de empreendedorismo do mundo.

De acordo com o Global E ntrepreneurship Monitor (GEM, 2023), aproximadamente
30% da popula?0 adulta brasileira esteve envolvida com algum tipo de atividade
empreendedora, sendo que a maioria estava ligada a neg/€ios de pequeno porte, especialmente
microempreendedores individuais (MEIs). Dados da Ag, ncia Sebrae (2024) apontaram que,
em novembro de 2023, 96% das vagas de emprego formais criadas no pa°s foram provenientes
de pequenos negAeios, consolidando a import°ncia do setor para a economia nacional.

O Servi’o Brasileiro de Apoio s Micro e Pequenas Empresas (SEBRAE, 2022)
observou que esses negAtios emergiram a partir da busca por autonomia, estabilidade
financeira e realiza"20 pessoal. No entanto, tamb¥m enfrentaram dificuldades como falta de
planejamento, baixa inova 20 e gest2 o deficiente. Para Schumpeter (1982), o empreendedor €
0 agente da "destrui 20 criativa", ou seja, aquele que promove rupturas no mercado ao propor
solu“pes inovadoras.

Informa“pes recentes divulgadas pela Secretaria de Comunica’20 da Presid, ncia da

ReplRblica (2025) indicaram que o Brasil registrou a abertura de 1,4 milhzo de pequenos



negAcios no primeiro trimestre de 2025, sendo 78% desse total correspondente a MEIs. Essa
tend, ncia reafirmou o papel dos pequenos negAtios na gera20 de empregos e na
descentraliza’2 o do desenvolvimento econxmico.

Contudo, a mortalidade empresarial ainda foi um grande desafio. Pesquisa realizada
pelo SEBRAE/RS (2024) mostrou que cerca de 40% das micro e pequenas empresas
encerraram suas atividades antes de completarem cinco anos de exist, ncia. Os principais
fatores identificados foram a gest? o financeira prec®ia, aus, ncia de planejamento estratgico

e alta competitividade.

2.3 Modelagem e Planejamento de NegAtios: Principais Conceitos e

Ferramentas

A modelagem e o planejamento de negAtios constitu°ram etapas essenciais para a
estrutura?o de empreendimentos sustent®eis. Para Drucker (2001), o sucesso empresarial
esteve diretamente ligado = capacidade de transformar ideias em a’bes organizadas. Nesse
sentido, 0 modelo de negA€ios permitiu visualizar de maneira integrada como a empresa criava,
entregava e capturava valor no mercado.

Segundo Osterwalder e Pigneur (2011), o modelo de negAtios ¥ uma representa’2o
|Agica de como uma organiza20 opera. Essa representa20 pode ser constru’da a partir de
ferramentas visuais como o Business Model Canvas, que auxiliam empreendedores a
compreender melhor suas atividades e estratfgias. Al¥m disso, o planejamento empresarial
funcionou como um guia estrat¥gico, orientando o empreendedor na tomada de decisbes com
base em metas claras e recursos definidos.

A aplica™o de outras ferramentas merece destaque, a exemplo da Matriz SWOT, o
Modelo das 5 For“as de Porter, a Matriz BCG, o Plano de NegA€ios e o Design Thinking, que
complementaram a an®ise e organiza "0 dos empreendimentos. Segundo o SEBRAE (2023),
a utiliza"20 de plataformas digitais e metodologias visuais acess°veis tornou o processo mais
din°mico e aplic®el, especialmente para pequenos empres®ios com pouca forma 2o tfcnica.
E ntretanto, o presente estudo enfatizou a aplica“20 do BMC, motivo pelo qual o tApico seguinte

dedica-se ao seu detalhamento.



2.3.1 Quadro de Modelo de NegAtios - Modelo Canvas

O Business Model Canvas (BMC), sistematizado por Osterwalder e Pigneur (2011),
constitui uma das ferramentas mais difundidas no °mbito da modelagem de negAtios

s

contempor°nea. Estruturado a partir de nove blocos fundamentais Proposta de Valor,
Segmentos de Clientes, Canais, Relacionamento com Clientes, Fontes de Receita, Recursos-
Chave, Atividades-Chave, Parcerias-Chave e Estrutura de Custos © o BMC visa responder a
quatro dimensbes essenciais da organiza“20: O Qu,, Para Quem, Como e Quanto. Sob essa
Aica, a ferramenta viabiliza uma percep’20 gr®ica, sist, mica e estratfgica do fluxo
operacional de um empreendimento, conforme ilustrado na Figura 1.

Nesse contexto, Dornelas (2020) argumenta que a ado "20 do Canvas proporciona maior
clareza na identifica?o de objetivos estratfgicos, fomentando processos decisA&ios mais
assertivos. Complementarmente, Silva e Oliveira (2021) observam que a aplica™2 0 do modelo
em micro e pequenas empresas estimula o pensamento colaborativo e incrementa a capacidade
adaptativa dos gestores. Entende-se, portanto, que a flexibilidade e a natureza intuitiva da
ferramenta tornam sua implementa’2o vi®el, inclusive em ambientes organizacionais
caracterizados pela escassez de recursos.

Os componentes que integram o modelo s2o descritos a seguir.

1. Segmentos de Clientes: define os distintos grupos de indiv°duos ou organizabes
que a empresa se propbe a atender;

2. Proposta de V alor: conjunto de benef°cios (produtos ou servi “os) que criam valor
para um segmento espec°fico, diferenciando a organiza“2o frente  concorr, ncia;

3. Canais: interfaces de comunica’2o, distribui 20 e venda pelas quais a empresa
entrega sua proposta de valor;

4. Relacionamento com Clientes: estabelece as categorias de intera2 0 mantidas com
cada segmento (ex.: assist, ncia personalizada, autosservi "o ou servi “os automatizados);

5. Fontes de Receita: representam o fluxo financeiro gerado por meio de cada
segmento de cliente, abarcando mecanismos de precifica’?o0 e modalidades de pagamento;

6. Recursos-Chave: ativos fundamentais (f°sicos, intelectuais, humanos ou
financeiros) necess®ios para a viabiliza20 do modelo de neg/€io;

7. Atividades-Chave: a’bes crticas que a organiza’20 deve executar para operar
com, xito;

8. Parcerias-Chave: rede de fornecedores e aliados estratfgicos que otimizam o
funcionamento do modelo;

9. Estrutura de Custos: abrange todos os custos fixos e vari®eis inerentes
opera“2o do neg/tio.



Parceiros-chave

Quem sdo seus
parceiros-chave?
Quem sdo seus
fornecedores-chave?
Quais recursos-chave
adquirimos de nossos
parceiros?

Quais atividades
nNossos parceiros
realizam?

Figura1 ~ Modelo de NegAtio Canvas

Atividades-chave

Quais atividades nossa
proposta de valor requer?
Quais sdo nossos canais
de distribuigdo?

Como é o relacionamento
com o cliente?

Quais sdo as fontes de
receita?

Recursos-chave

Quais recursos-chave
nossa proposta de valor
requer? Canais,
relacionamentos, modelo
de receita?

Propostas de valor

Que valores entregamos
aos nossos clientes?
Quais problemas dos
nossos clientes
ajudamos

a resolver?

Que categorias de
produtos e servigos
oferecemos a cada
segmento de clientes?
Quais necessidades
dos clientes nos
satisfazemos?

O que/qual é o nosso
minimo produto vidvel?

Relacionamentos com
os clientes

Como ndés conquistamos,
mantemos e aumentamos
nossos clientes?

Quais relacionamentos
com o cliente nos
definimos/temos?

Como esses
relacionamentos

esldo integrados no
nosso modelo de negocio?
Qual é o custo envolvido?

Canais

Através de quais canais
nossos segmentos de
clientes querem ser
alcangados?

Como outras empresas
chegam até eles hoje?
Quais canais funcionam

Segmentos de
clientes

Para quem nos
criamos valor?
Quem s40 NOsSs0s
mais importantes
clientes?

Quais sdo nossos
clientes
tipicos/padréo?

melhor?

Quais canais sdo mais
eficientes em custo?
Como promovemos a
integragdo dos canais
com a rotina dos clientes?

Estrutura de custos Fontes de receita

Para qual proposta de valor nossos clientes estao
dispostos a pagar?

O que eles estdo comprando/pagando hoje?
Qual é nosso modelo de receita?

Quais sdo nossas politicas de pregos?

Quais sdo os custos mais importantes de nosso
modelo de negdcio?

Quais recursos-chave sdo os mals caros?
Quais atividades-chave sdo as mais caras?

Fonte: Dornelas (2023, p. 17)

Uma vez expostas as bases que deram sustenta’2o tefica ao estudo realizado,
apresenta-se, a seguir, os fundamentos metodol Agicos que viabilizaram o alcance do objetivo
ao qual este estudo de caso se propxs.

3. METODOLOGIA

Quanto  natureza, o estudo realizado caracteriza-se como uma pesquisa de natureza
aplicada, descritiva e explorat4ia.

A pesquisa aplicada caracteriza-se como sendo um estudo voltado ~ “aquisi ‘20 de
conhecimentos comvistas — aplica 2o numa situa 2o espec®fica_ (Gil, 2010, p.27). Para Fleury
e Werlang (2017), a pesquisa aplicada normalmente se dedica  constru 2o de diagn/sticos,
identifica’20 de problemas e busca de solu”pbes nas atividades das institui “bes, organiza’pes,
grupos ou atores sociais.

Tendo como crit€rio os fins aos quais se destina, a pesquisa realizada pode ainda ser

classificada como descritiva e explorat4tia. Segundo V ergara (2013, p. 47-48):
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[...] a pesquisa descritiva expPe caractersticas de determinada popula’20 ou de
determinado fenxmeno. N2o tem compromisso de explicar os fenxmenos que
descreve, embora sirva de base para tal explica™o. [...] a pesquisa explorat&ia 9
realizada em ®&ea em qual h®pouco conhecimento acumulado e sistematizado.

O car®er exploratAio, por sua vez, permite investigar um fenxmeno pouco estudado,
ou seja, a aplica 2o de ferramentas de modelagem de negAtios em microempresas industriais.
E nquanto a natureza descritiva possibilita a caracteriza 2 o detalhada do caso em an®ise.

No tocante aos meios utilizados para a realiza 2 o do estudo, foi adotada uma abordagem
qualitativa, a qual justifica-se pela necessidade de compreender, de forma aprofundada, a
realidade da microempresa Gelo Mais, situada no munic’pio de Campina Grande ~ PB,
considerando aspectos subjetivos e contextuais relacionados = sua gest?o e processos
decisAtios.

Na realidade, foi realizado um Estudo de Caso, tendo a Gelo Mais como unidade de
an®ise. Esse delineamento ¥ adequado para investiga'bes que buscam compreender um
fenxmeno em seu contexto real, permitindo uma an®ise detalhada e contextualizada (Y in,
2015). A escolha justifica-se pela representatividade da empresa no setor de fabrica“2o de gelo
em Campina Grande e pela oportunidade de aplicar e avaliar ferramentas de planejamento
estratfgico em um ambiente de pequeno porte.

A utiliza20 detr, s procedimentos metodol Agicos garantiram a triangula 2 o dos dados,
a saber:

1. Elabora’2o de umrelatAtio pelo gestor da empresa, que o prAprio pesquisador, com
base em um roteiro predefinido, apoiado nos seguintes eixos: perfil do empreendedor e
hist&ico da empresa; pr®icas de gest?o adotadas; desafios e oportunidades do setor;
conhecimento e uso de ferramentas de planejamento.

2. Observa“2o direta e participante, realizada no ambiente produtivo da empresa, com
os objetivos de compreender o fluxo de produ 20 e logtica, identificar pontos de melhoria
operacional e, por fim, de registrar intera”pes e processos informais.

3. An®ise documental: foram analisados alguns documentos internos da empresa, tais
como notas fiscais e registros de vendas, relat&ios operacionais e financeiros e materiais de
comunica 20 e portfAtio de clientes.

A ferramenta central de an®ise foi o Quadro de Modelo de NegAtios, o conhecido
"Modelo Canvas_, o Business Model Canvas (BMC), proposto por Osterwalder e Pigneur
(2011). A escolha do Modelo BMC fundamenta-se sua capacidade de sintetizar, de forma

visual, integrada e pr®ica, os nove elementos fundamentais de um modelo de negAtios, j®
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definidos na Fundamenta 20 T e/ica, que s20: segmentos de clientes; proposta de valor; canais;
relacionamento com clientes; fontes de receita; recursos-chave; atividades-chave; parcerias-
chave e estrutura de custos.

A aplica?0 do Modelo Canvas, indiscutivelmente, permitiu organizar os dados
coletados e traduz®-los em um modelo estratfgico claro e aplic®el, facilitando a identifica™20
de pontos fortes, fracos e oportunidades de melhoria.

A combina™o dos mftodos de coleta (entrevista, observa™2o direta e participante e
an®ise documental) com a ferramenta de an®ise (Modelo Canvas) possibilitou uma vis?o
abrangente e validada por mi3tiplas fontes (triangula™2o0). Essa integra’2o permitiu que os
dados qualitativos fossem sistematizados e transformados em insights estrat§gicos para a
empresa.

A se’20 seguinte destina-se a expor, de forma detalhada e analtica, os resultados

encontrados a partir da aplica 2o da ferramenta proposta.

4. Resultados e Discuss?o

41  Aplica’2odo Business Model Canvas Gelo Mais

Como j®argumentado na se "2 0 anterior, com base na realidade operacional e comercial
da empresa, os nove elementos do Canvas podem ser descritos de modo a responder os quatro
grandes questionamentos aos quais se propxs elucidar, ou seja, O Qu,, Para Quem, Como e
Quanto, conforme explicitado a seguir e visualizado por meio da Figura2 ~ Modelo Canvas da
Gelo Mais.

A aplica"o0 do Business Model Canvas (BMC) ~ Gelo Mais viabilizou a estrutura“2o
sistematizada e integrada dos elementos constitutivos da empresa, conferindo uma perspectiva
estratfgica s suas opera’bes. A ferramenta permitiu a organiza?o das informa’bes
depreendidas da observa’?o direta, da an®ise documental e de relat&ios gerenciais,

convertendo dados emp°ricos em um modelo anal®tico visual.
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Figura2 = Modelo Canvas da Gelo Mais

Fonte: Elabora 20 PrApria (2026)

Conforme preconizam Osterwalder e Pigneur (2011), o Canvas responde a quatro
questpbes centrais: O que a empresa oferece? Para quem oferece? Como entrega valor? E
quanto custa e quanto gera de receita? A partir dessa IAgica estruturante, os nove blocos
foram analisados de maneira integrada, considerando as especificidades do setor de fabrica’20
de gelo e o contexto mercadol Agico de Campina Grande ~ PB.

1) Proposta de Valor
No queserefere  proposta de valor, identificou-se que a Gelo Mais oferece ao mercado

um produto essencial para diversos segmentos econxmicos: gelo de qualidade, produzido com
®ua tratada, armazenado adequadamente e distribu’do com regularidade. O diferencial
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competitivo n2 o est®apenas no produto emsi *  considerado, ~ primeira vista, uma commodity
", mas na confiabilidade do fornecimento, na agilidade da entrega e na manuten"20 de um
padr?o cont°nuo de qualidade.

Para bares, restaurantes e estabelecimentos de eventos, a interrup 20 no fornecimento
de gelo compromete diretamente o funcionamento do neg/io. Assim, a empresa entrega n2o
apenas gelo, mas seguran’a operacional, previsibilidade log°stica e redu 2o de riscos para seus
clientes. A proposta de valor est® fortemente associada  confiabilidade, pontualidade e
manuten "o de relacionamento prAximo com o mercado atendido.

Observa-se, portanto, que o valor percebido n?o se limita ao aspecto f°sico do produto,
mas envolve atributos intang®eis como confian’a, regularidade e suporte imediato em

situa’pes emergenciais.

2) Segmentos de Clientes

A an®ise dos segmentos de clientes revelou que a Gelo Mais atende
predominantemente a estabelecimentos comerciais do setor aliment®cio e de entretenimento,
tais como bares, restaurantes, lanchonetes, supermercados e promotores de eventos. H® ainda,
uma parcela de consumidores domSkticos que adquire o produto de forma ocasional,
especialmente em per°odos festivos.

Trata-se, majoritariamente, de um mercado local, concentrado em Campina Grande ~
PB, caracterizado por demanda relativamente est®el ao longo do ano, com picos sazonais em
per®odos festivos, como 0 S20 Jo?o. A diversifica™?o dos segmentos reduz a depend, ncia de
um [Bnico tipo de cliente, contribuindo para maior estabilidade financeira.

Essa segmenta’20 demonstra que a empresa atua em um modelo predominantemente
B2B (business-to-business), embora mantenha tamb¥m opera“pes pontuais no modelo B2C
(business-to-consumer).

3) Canais

Os canais identificados concentram-se principalmente no contato direto com o cliente,
via WhatsApp e chamadas telefonicas, alfm da entrega programada por rotas previamente
definidas. A log®stica prApria constitui elemento estratdgico, pois permite maior controle sobre
prazos e qualidade da entrega.

O canal de distribui’20 9 predominantemente f°sico, com entrega direta no
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estabelecimento do cliente. Tal caracterstica refor’a o relacionamento cont’nuo e a
proximidade comercial, fatores relevantes em mercados locais.
A aus, ncia de intermedi®ios reduz custos de transa’20 e amplia o controle sobre a

experi, ncia do cliente, fortalecendo a proposta de valor.

4) R elacionamento com Clientes

O relacionamento com os clientes caracteriza-se pela proximidade e informalidade
estruturada. A empresa mant§m contato frequente com sua base ativa, especialmente com
clientes fixos que realizam pedidos recorrentes. A fideliza"20 ocorre por meio da confian“a
constru°da ao longo do tempo, da pontualidade nas entregas e da disponibilidade para atender
demandas emergenciais. Observa-se que o relacionamento 9] baseado em intera’2 o direta, sem
utiliza"2 o, at9lo momento, de sistemas formais de Customer Relationship Management (CRM)
ou estrat¥gias digitais estruturadas, o que descortina oportunidades para a profissionaliza“2o

da gest? o de dados e processos comerciais.

5) Recursos-C have

Entre os recursos-chave identificados destacam-se os ativos fsicos, como m®&uinas
industriais de fabrica’2o de gelo, c°maras frias para armazenamento e ve°culo de distribui 2 o.
Tais recursos 20 essenciais para garantir capacidade produtiva e log°stica adequada.

Alfm dos ativos tang®veis, destacam-se recursos intang®veis relevantes, como o
conhecimento tfcnico do gestor, a carteira consolidada de clientes e a reputa’20 constru°da no
mercado local. O capital humano e a experi, ncia pr&ica na gest?o operacional tamb¥im
configuram recursos estrat€gicos.

Observa-se que a depend, ncia intensiva de energia el¥trica constitui fator crtico para

a opera 2o, impactando diretamente a estrutura de custos.

6) Atividades-C have

As atividades-chave concentram-se na produ’2o cont’nua de gelo, manuten20 dos
equipamentos, controle de qualidade, armazenamento adequado e log®stica de distribui "20. A
manuten 20 preventiva assume papel estrat€gico, visto que falhas tfcnicas podem interromper
a produ 20 e comprometer contratos recorrentes.
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A gest2o operacional exige monitoramento constante da produ2o e planejamento
log®stico eficiente, especialmente em per°odos de maior demanda. A atividade de controle de
pedidos tamb¥m §fundamental para evitar falhas no abastecimento.

Percebe-se, portanto, que o ncleo operacional da empresa 9] altamente dependente de

efici, ncia produtiva e energftica.

7) Parcerias-Chave

As principais parcerias envolvem fornecedores de ®ua tratada, fornecedores de
embalagens pl®ticas e empresas de assist, ncia tdcnica em refrigera™o. Essas parcerias
garantem a continuidade da produ 20 e a manuten 20 dos padrpPes sanit®ios. Eventualmente,
estabelecem-se parcerias com organizadores de eventos e estabelecimentos comerciais para
fornecimento em larga escala durante per°odos espec®ficos. Embora ainda n?o haja
formaliza’2 o estrat€gica robusta dessas parcerias, elas exercem papel relevante na estabilidade

operacional.

8) E strutura de C ustos

A an@®ise da estrutura de custos evidenciou que a energia el9trica representa o principal
custo operacional, seguida por manuten’20 de equipamentos, m?o de obra, combust®vel e
aquisi 20 de embalagens.

Trata-se de uma estrutura com predomin®ncia de custos fixos elevados, especialmente
relacionados ~ opera’2o cont’nua das m®juinas e c°maras frias. Essa caracter’stica exige
controle rigoroso e planejamento financeiro adequado, evidenciando que a depend, ncia

energftica constitui um dos principais desafios estratdgicos identificados no modelo.

9) Fontes de R eceita

Ass receitas s?0 provenientes majoritariamente da venda de gelo em sacos, fornecidos
de forma recorrente a clientes fixos. H®amb¥m receitas provenientes de vendas pontuais para
eventos e consumidores ocasionais. O modelo de receita 9 baseado em volume e recorr, ncia, o
que refor’a a import°ncia da fideliza™ o e da manuten’20 de contratos informais cont’nuos.
Observa-se ainda um potencial de diversifica 2o futura, como fornecimento especializado para
eventos de grande porte ou expans? o da capacidade produtiva.
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4.2 An®ise Integrada do Modelo

A aplica?0 do Business Model Canvas permitiu identificar que a Gelo Mais apresenta
um modelo de negAtio operacionalmente funcional, com proposta de valor clara e alinhada ao
mercado local. Contudo, a ferramenta tamb¥im evidenciou pontos crticos, especialmente
relacionados ~ depend, ncia energftica, necessidade de moderniza2o tecnolAgica e
profissionaliza 2o de processos comerciais.

O Canvas demonstrou-se eficaz como instrumento de diagn/tico estratfgico, ao
transformar informa’Pes dispersas em uma estrutura IAgica e visualmente integrada. A
ferramenta possibilitou ao gestor compreender interdepend, ncias entre custos, atividades e
gera’20 de receita, refor”ando sua utilidade como instrumento de planejamento estrat§gico para

microempresas industriais.

5 Considera’bes Finais

O estudo concluiu que a utiliza20 de ferramentas de modelagem de neg/Aios,
especialmente o Business Model Canvas, representa uma contribui 20 significativa para a
compreens? o estrat9gica e operacional da Gelo Mais. A metodologia adotada neste trabalho °
baseada em observa 2 o direta, an®ise documental e estrutura 2o visual do modelo de negAtio

garantiu um diagn/tico funcional e aplic®el  realidade da empresa.

Os resultados evidenciados indicam que a Gelo Mais dispbe de uma base sAtida de
clientes, um fluxo de produ 20 consistente e uma proposta de valor alinhada s necessidades
do mercado local. Contudo, foi poss®vel constatar que a empresa ainda apresenta desafios
relacionados ~ efici, ncia energ¥tica, ao aumento da capacidade produtiva e ao fortalecimento
de estrat€gias comerciais.

Conclui-se, pois, que, a partir da modelagem do neg/eio, por meio da ferramenta
Modelo Canvas, ser®de grande valia dar continuidade ao processo de planejamento estrat€gico,
o qual permitir® Gelo Mais ampliar sua atua’2o no mercado, fortalecer suas parcerias e
consolidar-se como fornecedora de refer, ncia no setor de gelo em Campina Grande. A
aplica’2o do Canvas demonstrou-se apropriada e eficiente, fornecendo clareza operacional e
direcionamento estratdgico, conforme defendem Osterwalder e Pigneur (2011) e Dornelas
(2023), al9m de diversos outros estudiosos.



17

R efer, ncias

ASSOCIA= (1O BRASILEIRA DA INDQSTRIA DE GELO (ABG). Relat&io setorial 2022.
S20 Paulo: ABG, 2022.

A UNI{ O. IndRstria cresce 6,5% na PB e fica em 1t lugar no NE. 25 maio 2023. Dispon‘vel
em:; https:/Aww.auniao.pb.gov.br/noticias/economia/industria-cresce-6-5-na-pb-e-fica-em-
1o-lugar-no-ne. Acesso em: 21 maio 2025.

DOLABELA, Fernando. O segredo de Lu°sa. S2o Paulo: Cultura Editores Associados, 2011.

DORNELAS, Josf Carlos Assis. Empreendedorismo: transformando ideias em negAgios. 3.
ed. Rio de] aneiro: Elsevier, 2020.

DRUCKER, Peter Ferdinand. Administra’2o: tarefas, responsabilidades e pr®icas. S2o
Paulo: Pioneira, 2001.

FIEPB ~ FEDERA= (10 DAS INDQSTRIAS DO ESTADO DA PARARBA. Sistema IndRstria
da Para’ba construindo o futuro da indRstria e do trabalho. 2 jan. 2024. Dispon‘vel em:
https: /Avww.fiepb.com.br/index. php/fiep/noticia/sistema-industria-da- parai ba-construindo-o-
futuro-da-industria-e-do-trabalho. A cesso em: 21 maio 2025.

FLEURY, Afonso; WERLANG, Sergio Ribeiro da Costa. Pesquisa aplicada: conceitos e
abordagens. Revista de Administra 2o Contempor®nea, Rio de Janeiro, v. 21, n. 4, p. 10725,
2017.

GIL, Antonio Carlos. Como elaborar projetos de pesquisa. 5. ed. S20 Paulo: Atlas, 2010.

G1. M®uina de gelo vira negAtio dos sonhos em tempos de muito calor. Pequenas E mpresas
& Grandes NegAtios, 24 fev. 2019. Dispon‘vel em:
https://g1.gl obo.com/economia/pme/pequenas-empresas-grandes-
negocios/noticia/2019/02/24/maquina-de-gel o-vira-negocio-dos-sonhos-em-tempos-de-
muito-calor.ghtml. Acesso em: 21 maio 2025.

HEXPORT. O surgimento e a evolu 20 da indi3stria de gelo no Brasil. 2023. Dispon®vel em:
https: /Amww. hexport.com.br/blog/o-surgi mento-e-a-evol ucao-da-industria-de-gel o-no-brasil.
Acesso em: 21 maio 2025.

OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Y ves. Business Model Generation: inova 20 em
modelos de negAtios. S20 Paulo: Alta Books, 2011.

SCHUMPETER, Joseph Alois. Capitalismo, socialismo e democracia. Rio deJ aneiro: Fundo
de Cultura, 1982.

SEBRAE ~ SERVIxO BRASILEIRO DE APOIO (S MICRO E PEQUENAS EMPRESAS.
PNBOX: seu novo plano de negAtios 9 aqui. Bras’lia: SEBRAE, 2020. Dispon®vel em:
https: //sebrae.com.br/sites/Portal S ebrae/produtoseservicos/PNB OX /pnbox-seu-novo-plano-
de-negocios-e-aqui. Acesso em: 21 maio 2025.

SEBRAE ~ SERVI=O BRASILEIRO DE APOIO GS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS.
Panorama dos pequenos neg/Atios no Brasil. Bras®lia: SEBRAE, 2022.



18

SEBRAE ~ SERVI=O BRASILEIRO DE APOIO GS MICRO E PEQUENAS EMPRESAS.
Plano de negA€ios: guia pr®ico. Bras’lia: SEBRAE, 2023.

SEBRAE ~ SERVI=O BRASILEIRO DE APOIO S MICRO E PEQUENAS EMPRESAS.
Confira os grandes nldmeros dos pequenos negAtios no Brasil. Ag, ncia Sebrae de Not°cias,
2022. Dispon®vel em: https://agenciasebrae.com.br/dados/confira-os-grandes-numeros-dos-
peguenos-negocios-no-brasil/. Acesso em: 21 maio 2025.

SILVA, Tain® OLIVEIRA, Marcos Paulo. Planejamento estratgico e inova“20: a aplica’2o

do Canvas em pequenos negAtios. Revista de Administra 20 Contempor®nea, v. 25, n. 2, p.
151-168, 2021.

VERGARA, Sylvia Constant. Projetos e relat4ios de pesquisa emadministra 2 0. 14. ed. S0
Paulo: Atlas, 2013.

Y IN, Robert K. Estudo de caso: planejamento e mftodos. 5. ed. Porto Alegre: Bookman, 2015.



