DEFINICAO DO PUBLICO-ALVO EM STARTUPS: REFLEXOES A PARTIR
DE DUAS STARTUPS TECNOLOGICAS DE LAGES /SC

Denise Righez dos Santos de Souza!

Douglas Parizotto Jacinto?

Larisse Kupski 3

Resumo

O objetivo principal é apontar as dificuldades apresentadas para definicdo do publico-
alvo, quando se refere a empresas de tecnologia, onde houve enfoque em duas
empresas atendidas no Projeto Startups: go ahead. Este artigo de cunho qualitativo
mostra as praticas vivenciadas no projeto que foram discutidas e apresentadas aos
empresarios participantes do projeto. A principal dificuldade identificada foi a maioria
nao possuir um publico-alvo estabelecido o que pode gerar dificuldades na hora de
ofertar os produtos ou servigos. Nos casos elencados foi observado muitos desafios
para segmentar, ja que as empresas de tecnologia tém a capacidade de desenvolver
o produto que pode atender a diversos setores. Através das andlises e coleta de dados
durante o projeto foi possivel propor alguns pontos para uma comunicacao assertiva
com o consumidor.

Palavras-Chave: Marketing. Publico-alvo. Startups. Segmentacao.

Abstract

The main objective is directed as target companies for the definition of the public,
where there was a focus on two startups of the project Startups: go ahead. This
qualitative project shows how business design and business practices for business
entrepreneurs. The main difficulty was identified, as the public may not have the
objective of generating difficulties when offering products or services. In the cases
observed, there were many challenges to segment, since technology companies have
the ability to develop a product that can serve different sectors. communications was
and data collection through the project possible to propose some points for an assertive
with the consumer.
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1 INTRODUCAO

Mediante o constante crescimento do mercado de produtos e servigos, pensar
0 posicionamento da sua empresa e marca é primordial. Dificuldades sao enfrentadas
para vender um produto ou servi¢co, pois muitas empresas nao conhecem o perfil do
seu publico para fazer uma boa oferta. Para fazer uma proposta adequada, as startups
devem ter incluso no seu planejamento de marketing, uma etapa inicial de definicdo
de publico, para que no decorrer de sua jornada tenham muito claro quem sao seus
clientes.

Para Kotler (2000), a definicdo do publico-alvo € indispenséavel pois através dele
podemos influenciar os consumidores, gerando contetido especificos e através destes
contelidos disseminar para outras pessoas, defendendo a marca e a empresa. Dessa
forma considerando que a definicdo do publico-alvo € central para o bom
desenvolvimento das empresas, uma empresa que esta em seu inicio, ou em um
processo de incubacgao.

Segundo Telles (2013), startup € um empreendimento resultante de um modelo
de negdcio inovador, escalavel e flexivel o suficiente para sofrer alteracées durante o
processo de desenvolvimento, lancamento e maturacdo do negocio, com alto
investimento de capital humano e intelectual, equilibrando custo e resultados
financeiros de modo a permitir o sucesso dos empreendedores. Sendo assim, uma
startup, necessita aprimorar ao maximo a definicdo do seu publico-alvo para o inicio
das suas atividades de forma mais promissora.

Os casos das startups elencados nesse projeto sdo baseados em situacées
experenciadas a partir do projeto Startups: Go Ahead. Esse projeto teve como
propasito propor solu¢des na area mercadoldgica para startups da Serra Catarinense,
no contexto do Programa IF Mais Empreendedor?, no qual os autores atuaram como
bolsistas. O foco do projeto foi sugerir sugestdes para os desafios do mercado,
decorrentes da pandemia da Covidl9, enfrentados por microempreendedores
individuais (MEI), Microempresas (ME) ou Empresas de Pequeno Porte (EPP)

4 O IF Mais Empreendedor Nacional ocorreu de 01/06/2021 a 30/11/2021, foi fomentado pela
Secretaria de Educacdo Profissional Tecnolégica (SETEC) do Ministério da Educacdo (MEC) e
coordenado pelo Instituto Federal de Educacdo, Ciéncia e Tecnologia do Sul de Minas
(IFSULDEMINAS)



vinculados, preferencialmente, ao Centro de Inovacdo de Lages “Orion Parque
Tecnologico”.

O setor tecnoldgico € extenso e muitas empresas conseguem atender varios
segmentos diferentes com um mesmo produto, o que dificulta na hora de ofertar os
produtos. O estudo do marketing, com foco no publico-alvo, busca conhecer cada
cliente e suas preferéncias, assim, possibilita a empresa injetar energia em segmentos
menores para ter maior resultado, o que oportuniza as empresas maior chance de
aceitacéo de seus produtos e servicos.

Quando a empresa ndao tem um foco de cliente e afirma que todos podem
consumir seu produto, dificulta a criacdo de estratégias com uma maior eficacia, pois
sera dificil montar um mix de comunicacdo com foco. Ter um publico-alvo ndo exclui
os demais clientes, apenas personaliza as estratégias de forma adequada ao principal
tipo de cliente.

A partir do apresentado e, especialmente, da participacdo no projeto Startups:
Go Ahead e acompanhamento das empresas participantes, se percebe a necessidade
de refinar a identificacéo do publico-alvo para um bom planejamento de marketing das
empresas. Dessa forma, o objetivo proposto pelo presente trabalho é: Discutir as

dificuldades encontradas por startups na definicdo do seu publico-alvo.

2 ASPECTOS METODOLOGICOS: PERCEPCOES A PARTIR DO PROJETO
STARTUPS: GO AHEAD

As startups participantes do projeto atuam em diferentes areas do mercado,
dentro delas, duas foram selecionadas por nés bolsistas para estudos mais
aprofundados, essas empresas foram analisadas tanto no seu ambiente interno como
no externo. As andlises foram feitas através do uso de ferramentas de marketing, e

através desses resultados, houve apresentacédo da sugestdo de melhoria.

Uma das empresas elencadas acima atua na area da tecnologia e atende o
setor fazendo a conex&o de maquinas, operacdes (caminhdes, pessoas), que propde
uma solucéo incluindo hardware e software em um sensor com inteligéncia capaz de
comunicar-se de forma autdnoma com outros dispositivos que fazem parte da sua

cadeia de processo, e que possui a conexao em ambientes desconectados.



A outra empresa é de rastreabilidade e faz o rastreamento da cadeia produtiva
de animais, que acabaram entrando no ramo apoés identificar a necessidade de
gerenciamento de processos de acompanhamento do gado no campo. Baseando-se
na visao do produtor a startup pode através de seu sistema, armazenar informacdes
como: nascimento do animal, vacinas, alimentacao, genética entre outras. Através de
um sistema, ocorre o registro das informacdes de origem e destino dos produtos
através de um coédigo Unico para cada animal comercializado. Este codigo o
acompanha em toda a cadeia de abastecimento, podendo ser consultado, a qualquer
momento, por todos os elos envolvidos no processo.

Durante o processo de andlise referente ao marketing dessas empresas,
identificamos um desafio na comunicagdo com 0s consumidores, pois com as
solucdes ofertadas pelas empresas € possivel atender varios segmentos, ou seja, 0
mesmo produto que, por exemplo, atende o reflorestamento, pode atender a
agricultura, porém a forma de comunicacdo para cada segmento é completamente

diferente.

Por se tratar de uma pesquisa qualitativa, apds todas as informacdes coletadas,
foram feitas andlises e interpretacdes, ligando os estudos em campo com os dados
coletados nas reunides feitas com os empresarios participantes.

As caracteristicas da pesquisa qualitativa, segundo Creswel (2007), o ambiente
natural € a fonte direta de dados e o pesquisador, o principal instrumento, e a
preocupacgao com o processo € muito maior do que com o produto, ou seja, o interesse
do pesquisador ao estudar um determinado problema € verificar como ele se
manifesta nas atividades, nos procedimentos e nas interacdes cotidianas.

O desenvolvimento do projeto ocorreu em um periodo de seis meses, sendo
seu inicio dia 01 de junho de 2021 e término 30 novembro 2021. Os procedimentos
metodoldgicos utilizados no Startups: Go Ahead, se sucedeu que depois de
selecionadas as empresas, houve a apresentacao de cada uma em uma sala virtual,
posteriormente elaborado uma pesquisa de mercado interno e externo, onde foram
analisados seus fornecedores, concorrentes e suas midias sociais, em seguida
efetuado uma analise dos dados e através deles feito a constru¢cédo da matriz SWOT,
elaboracdo de proposta na area mercadolégica das empresas com apresentacéo de
sugestdes de melhorias.

A metodologia foi apresentada anteriormente a fundamentacao tedrica pois, na

sequéncia, ao longo da apresentacédo dos conceitos, ja sera discutida as percepcoes



advindas do acompanhamento das startups selecionadas no projeto e os desafios
encontrados pelas mesmas. A discusséo sobre as dificuldades, principalmente pelas
empresas de tecnologia traz a importancia da definicdo do publico-alvo para uma

comunicacao assertiva.

3 FUNDAMENTACAO TEORICA

3.1 Compreenséo das Startups

Apesar de ser bastante difundido o termo startups, muitos ainda ficam confusos
para explicar ao certo seu significado. Assim como o marketing que tem muitas
definicbes, as startups seguem a mesma linha, mas tem alguns conceitos que sao

importantes serem destacados para a compreensao da sua definicao.

E uma empresa em fase embrionaria, geralmente no processo de
implementacido e organizacdo das suas operacdes. Pode nédo ter ainda
iniciado a comercializacdo dos seus produtos ou servigos, mas ja esta a
funcionar ou, pelo menos, em processo final de instalacdo. (TABORDA, 2006,

pg.6).

Para o especialista em startup Gitahy (2011), startup € um modelo de empresa
jovem em fase de construcdo de seus projetos, que esta vinculada fortemente a
pesquisa, investigacdo e desenvolvimento de ideias inovadoras, no qual se encontra
um grupo de pessoas a procura de um modelo de negécios repetivel e escalonavel,
trabalhando em condi¢des de extrema incerteza.

Baseado nos conceitos, as startups buscam trazer solucdes para os problemas
gue vivenciamos no mundo todo em no nosso dia a dia, apurado nas necessidades
das pessoas que surgem ideias inovadoras.

No projeto Startups: Go Ahead, identificamos que as startups pertencem as
mais variadas areas e podem oferecer diferentes produtos e servigcos, a maioria delas
ligadas a tecnologia, essa facilidade de lancar na internet os produtos e a facilidade
em se ajustar e moldar rapidamente seus produtos, facilita essa gama gigante de
empresas startups no mercado. Conforme afirma Chagas (2017), os avangos séo
muito rdpidos e a cada dia temos novos produtos e servigos sendo langados pelos
grandes players mundiais de tecnologia e, principalmente, por startups nascentes,
onde as tratativas comercias estdo cada vez mais no mundo digital, e ganhou forca

durante a pandemia.



Existe uma tendéncia forte de crescimento das startups, cada vez surgem mais
ideias, a resiliéncia dos empresarios, essa vontade de ver o sonho concretizado e seu
negdcio prosperando.

Conforme visto nos casos do projeto, as empresas tendem a serem cada vez
melhores, vantagem em ser rapidamente modeladas, essa nova forma de pensar, de
agir, traz mudancas na cultura da cidade, do estado, do pais e do mundo, atingindo

toda a economia.

Novos modelos de negécios, uma nova economia surgindo, proposito,
impacto, negocios exponenciais, disrup¢do. Esses sdo alguns atributos que
podemos incluir no cenario atual impactado pelas startups. Novas tecnologias
mudando a vida das pessoas, 0S empregos, 0 N0SSO presente € 0 NOSSO
futuro. (CHAGAS,2017, pg.3)

As startups aqui estudadas estdo em busca de se firmar no mercado em ampliar
seu publico, sendo que uma tem apenas um cliente uma cooperativa com Varios
clientes e outra deseja ampliar o ramo de atuacao, pois sua solucéo ja é utilizada por

um publico alvo especifico e esta buscando ampliar o mercado.

3.1.1 Fatores de sucesso

Um dos pontos principais que se pode destacar como fator de sucesso em
analise de todos os empreendedores atendidos no projeto € a forca e resiliéncia para
fazer o seu sonho ter sucesso.

Assim, entende-se que os empreendedores das startups estudas buscam criar
algo diferente ou criar algo que realmente supra as necessidades de alguém e néo
tem o foco em apenas no ganho financeiro, pois como coloca Kidder os empresarios
devem focar-se “[...] em levar a empresa adiante, concentrando-se na empolgagéo em
criar algo que nédo existe ou melhorar algo que existe.” (KIDDER 2012, p.36) °

Essa vitalidade, energia que os empreendedores tém, foram visivelmente
apresentadas pelos participantes durante o projeto todo, pois como observado os
participantes dos projetos buscaram testar as sugestbes assim que apresentadas
demonstrando a flexibilidade e poder de adaptagéo das startups que € muito relevante

para a melhoria dos produtos e servicos.

5 Traducao livre, feita pelos autores deste trabalho: “I never spend my time thinking about how to make
more Money. My mind is always on moving the company forward by focusing on the excitement around
creating something that either doesn’t exist or making something that does exist better” (KIDDER 2012,
p.36).



Outro ponto que podemos elencar € a facilidade de testar projetos ou ideias
numa startup, usando metodologias de forma organizada e bem pensada auxiliando
0 processo de execucao de corre¢des e mudancas que podem ser muito rapidos.

Ter uma ideia inovadora, um sonho, um negécio, ndo € a parte mais dificil de
se ter um negocio. O mais complexo é manter-se firme na trajetoria de crescimento,
enfrentando os desafios do mercado, que sdo muitos, ainda mais quando o cliente
tem em maos todas as informacdes necessérias de seu produto ou servigo. O que |he

da poder para trocar rapidamente de ideia escolhendo o que mais Ihe favorece.

[...] sdo os fatores que definem o sucesso ou o fracasso de uma empresa.
Sao postos-chave sobre os quais o empreendedor deve redobrar a aten¢éo,
em que ndo pode falhar, pelos quais sera avaliado, amado ou ignorado.
Quando bem definidos, tornam-se ponto de referéncia para as pessoas que
admiram a sua marca, o seu produto e a prépria imagem do empreendedor.
(MENDES 2017, p. 168)

Baseado nos pontos citados a cima, ideias sdo o ponto central para um negaocio,
mas para se ter sucesso, € preciso ter uma equipe qualificada, um produto de
qualidade, ter um projeto e um plano de acgéo, e é claro saber agir na hora certa.

3.1.2 Dificuldade encontradas na prética

Assim como qualquer negdcio as startups iniciam a partir de uma ideia, um
sonho podendo vir de uma Unica pessoa ou de um grupo, e existem muitas barreiras
pelo caminho, muitos iniciam com pouco recurso, muitas vezes usando suas financas
pessoais até conseguir investidores. A maioria possui conhecimento sem vigor de
outras areas como administracdo, gestdo, marketing, o que dificulta o processo de
crescimento das startups.

Sobre o conhecimento dos empresarios das startups, Stokes (2000a, 2000b)
afirma que eles tentam primeiramente desenvolver o produto pela existéncia de uma
ideia nova ou da pressdo dos concorrentes ao invés de prospectar o mercado por
meio de pesquisas e identificacao de clientes. Para Jones-Evans (1996) as iniciativas
dos empresarios séo baseadas na criatividade e principalmente na intuigdo.

Para Bossoura e Deakings (1999), essa inexperiéncia € geralmente refletida na
parte gerencial do negdcio, pois o0s empreendedores tecnolégicos possuem
basicamente conhecimento técnico do produto que desenvolvem.

A visdo que o empresario tem da sua empresa, esta mais focada na sua ideia

inicial, muitas vezes ele ndo pensa em como vai vender, qual comunicagao usar, quem



vai ser o publico. Até porque na maioria dos casos estudados no projeto, todas
empresas de pequeno porte, o idealizador do negocio € quem faz a gestdo, o
financeiro, o marketing e ainda desenvolve o produto ou servigo.

Essa dificuldade se da devido a praticidade de adaptar o produto ou servico
para qualquer pessoa usar. Porém aprofundando um pouco o estudo dentro do
marketing compreende-se que n&o se pode vender tudo a todos. E preciso se manter
alinhado e ter um publico definido para desenvolver uma linguagem adequada de
comunicacao.

Conforme o Sebrae (2020), a definicdo do publico-alvo precisa ser encarada
como um fator primordial no planejamento da empresa, podendo passar por
readequacbes ao longo do tempo. Ter uma definicdo mais completa do publico
certamente ajudara a estruturar melhor os objetivos comerciais e de marketing.

Ainda, o Sebrae (2020) ressalta que quanto mais abrangente for o mercado,
mais dificil e mais cara sera a operacdo. Quando uma empresa em inicio de
funcionamento define um publico mais especifico, o trabalho para satisfazer os
consumidores serd menor e a operacdo de marketing sera menos cara e trabalhosa.

Mesmo que o produto da empresa possa suprir a necessidade de muitos
segmentos, é importante entdo criar novos nomes aos produtos, mesmo o produto
sendo o mesmo, de tal forma que seja possivel ter uma comunicacao diferenciada
para cada segmento.

Ferreira et al. (2019) classificam os erros cometidos no desenvolvimento dos
projetos das startups do ponto de vista tanto dos investidores como também dos
fundadores. Os autores consideraram que 0S erros mais graves cometidos pelas
startups sao, respectivamente, o tratamento equivocado dos feedbacks recebidos, a
falta de clareza em relacdo a definicdo do publico-alvo, a startup ndo ter um objetivo
condizente com a necessidade do mercado e a escolha dos integrantes da equipe

ocorrer inadequadamente - seja porque a equipe nao é multidisciplinar ou é incapaz.

3.1.3 Evolugédo das startups com o mercado interno-externo durante a

pandemia

Segundo artigo apresentado por Krummenauer (2015), o estudo do mercado &

fundamental, para o desenvolvimento da startup.



Para isso, o empreendedor precisa investir dias e noites buscando
informacdes sobre o mercado, estudar os possiveis clientes (e as empresas
gue podem futuramente ser concorrentes) e especialmente conhecer a fundo
as dores do publico-alvo. Porque nenhuma ideia ‘brilhante’ se sustenta no
mercado se nao resolver um problema, reduzir custos, alavancar resultados
ou agilizar o dia a dia do cliente — sem isso, a inovacéo do projeto € indcua.
(KRUMMENAUER, 2015, pg.1)

Em meio a pandemia, referente ao estudo feito pelos bolsistas do projeto,
mostra a importancia de conhecer a startup internamente e externamente.
Internamente como € vista pelo empresario, colaboradores e identificar qual a cultura
dessa startup e como ela é vista externamente pelos seus clientes.

A pandemia teve alguns desafios a serem enfrentados, porém também trouxe
oportunidades para quem soube se reinventar na hora certa. A evolugcdo das
empresas nesse momento de pandemia, foi um salto principalmente para a introducéo
da tecnologia em seus negodcios, 0os consumidores estdo buscando produtos e
servicos online, e isso fez as startups também se reinventarem, reforcando a
necessidade de ter que trabalhar com as midias e descobrir o publico rapidamente

para ofertar seus produtos.

3.1.4 Posicionamento de marca

Esta se presenciando a evolucéo da tecnologia de forma tdo avancada, o que

permite ao consumidor ter acesso a informacdes sobre o produto antes de comprar.

Eis os principais desenvolvimentos que estdo ocorrendo no mercado em
evolucéo:

Tem havido uma desintermediacdo consideravel de atacadistas e varejistas
em virtude do comercio eletrénico. Todos os produtos estdo disponiveis
online, sem que o cliente precisasse ir até a loja! Ele pode acessar imagens
de qualquer produto pela internet, ler suas especificacdes, fazer compras
online e escolher, entre os diversos fornecedores, os melhores precos e as
melhores condi¢bes, e com um clique, fazer o pedido, e pagar pela internet.
(KOTLER, 2021, p.19)

Sao muitos fatores que levam uma pessoa a comprar: necessidade, satisfagéo,
impulso, etc. O marketing ajuda a influenciar na escolha dos produtos, servicos e
marcas, existem muitas estratégias utilizadas e o posicionamento da marca € uma
delas. Através do posicionamento da marca, podemos influenciar mais os clientes, e

para isso se segue uma longa jornada.



Conforme Patel (2015), posicionamento de marca € um conceito que se refere
a maneira como as marcas sao percebidas pelo publico, o que influencia
diretamente nas estratégias de marketing.

Uma das primeiras pesquisas realizadas no projeto Startups: Go Ahead,
foi identificar os valores das empresas e sua cultura interna, algumas tinham
expressamente os valores apresentados, observado na forma de falar do
empreséario, nos conteudos apresentados, na vitalidade e na forca pela que
lutam para que suas ideias gerem valor. Porém isso ndo estava claro para o0s
consumidores.

Isso mostra 0 quanto € preciso as empresas conhecerem sua cultura
interna e a importancia de passar esse valor ao publico. Essa troca de
informac&o aproxima a empresa dos consumidores. A internet mostra
visivelmente essa guerra para um posicionamento na mente das pessoas,
segundo Patel (2015), € preciso vender propositos, ideias, valores e realizacdes.

Mediante os estudos realizados durante o projeto se observa que um dos
problemas mais relevantes das startups participantes diz respeito a estratégias,
mal formuladas ou inexistentes. Mesmo com produtos muito bons e com todo o
conhecimento técnico dos empreséarios falta uma engrenagem para gerar valor
ao produto, um diferencial para criar uma experiéncia Unica com o cliente, entéo
é fundamental conhecer o perfil de cada cliente para se ter uma comunicacao
assertiva.

Diante deste entendimento referente a posicionamento de marca se tras
cada vez mais a necessidade da segmentacdo do mercado, em virtude que é de
fundamental importancia fazer a captacdo ou retencdo dos consumidores que

sdo seu publico-alvo e, portanto, se identificam com a empresa e sua cultura.

3.2 SEGMENTACAO

3.2.1 Qual adefinicdo e aimportancia de segmentar

Segmentacéo de mercado significa separar em blocos menores o publico de tal
forma que fique organizado e bem definido o perfil do cliente, tendo sempre em claro

0 seu publico-alvo, para alcancar o que deseja, de forma positiva para aumentar a



satisfacdo do cliente, aumentar as vendas e construir a imagem de marca da sua

empresa no mercado.

Mesmo que as pessoas sejam diferentes umas das outras, membros de um
mesmo grupo possuem semelhancgas e desejos semelhantes, e uma vez identificados,
as empresas podem usar isso como ferramenta para criar campanhas e propostas
mais alinhadas com o que os potenciais clientes desejam ou esperam de sua empresa

produto e/ou servico.

O mercado é o conjunto de individuos e empresas com o desejo e a
capacidade de comprar produtos e servigos, porém a dimensdo do mercado
€ ampla e complexo e as pessoas e empresas que o compdem sao muito
diferentes, impedindo que uma empresa o atenda por inteiro, tornando dificil
atendé-los de forma homogénea, neste sentido, a segmentagdo do mercado
se faz necessaria. (HONORATO, 2004, p. 154)

Além disso, identificar os maiores grupos de consumidores, 0S mais
importantes, facilitara a tarefa, para que vocé possa contar seus esforcos e investir
em estratégias diretas para atingir esses publicos-chave, aumentando seus ganhos.
(LAPOLLI, 2010).

Existem varias vantagens nessa abordagem, pois ao conhecer o publico-alvo,
as acOes serao direcionadas as caracteristicas desse cliente. Dessa forma, acées que
as startups podem definir como; formas de pagamento e entrega, o que seu publico
realmente consome, promoc¢des e campanhas publicitarias ficardo mais claras e
especificas, resultando em melhores impressdes dos clientes e, consequentemente,
maiores beneficios para sua empresa.

Devido a segmentacdo, um detalhe importante para as startups é que as
despesas serdo reduzidas, pois as campanhas de marketing sdo mais direcionadas
ao publico-alvo sem perder tempo e dinheiro em campanhas que néo agradardo ao
publico.

Honorato (2004, p.154)

Diz que para uma empresa, a segmentacdo significa oferecer produtos
especificos que venha satisfazer um conjunto de individuos com
caracteristicas diferentes diversas. Os principais tipos de segmentacao
utiizam-se das bases: geograficas, demogréficas, psicograficas e
comportamentais.

Além disso, ao entender e monitorar as preferéncias de seus clientes e como
eles se comportam em resposta as mudancas e tendéncias do mercado, as startups
possuem mais poder e mais informacdes para agrada-los, mantendo-os fiéis a sua

marca.



A segmentacéao significa oferecer produtos especificos que venha satisfazer um
conjunto de individuos com caracteristicas diferentes diversas. Os principais tipos de
segmentacdo utilizam-se das bases: geograficas, demograficas, psicograficas e
comportamentais.

Segundo Kotler (2002, p.285):

A segmentacdo geografica requer a divisdo do mercado em diferentes
unidades geogréficas, como nagoes, estados, regides, condados, cidades ou
bairros. A empresa pode atuar em uma, em algumas ou em todas as areas
geograficas prestando atencao nas variacdes locais.

3.2.2 Prospeccéao do publico-alvo através das midias

Desde que o homem comeca a criar tecnologias que o ajudam a sobreviver e
intervir no mundo exterior, elas passam a ser os determinantes da realidade humana.
Assim, surgiu o conceito de publico-alvo: o grupo de consumidores que as marcas
direcionam suas estratégias e campanhas para atender suas necessidades e desejos
e tornar seus esforgos de marketing mais eficientes. (MARTINS, 2020)

A comunicacgdo interativa na Internet também necessitou obter uma nova
linguagem, com o processo de atualizacéo de sites, paginas em redes sociais, formas
de postagem, conteudos, com um dos intuitos sendo da prospeccéo de mais clientes.
A partir deste conhecimento do publico e do mercado, as startups necessitam estar
bem preparadas em se posicionar ou seja, qual a diferenca que prometem, o que
realmente entrega, em quais pilares se baseia, o tipo de publico que deseja atender e
a presenca frequente sdo os objetivos futuros no mercado, esses pontos estdo

englobados no processo de prospeccéo.

4 REFLEXOES A PARTIR DA PRATICA - ENFASE EM STARTUPS DO
PROJETO GO AHEAD

Discutir o publico-alvo envolve discutir a segmentacao, que é fundamental para
qualquer empresa, e as empresas de tecnologia devem ter mais atengao ao oferecer
seus produtos. Uma das startups, a de area de rastreamento da cadeia produtiva de

animais bovinos, iniciou o seu movimento comercial para segmentacéo de seu produto



durante uma feira, quando houve a identificacdo de uma demanda apontada por uma
grande cooperativa da regido Serrana.

Com esta startup, ocorre que possuem o0 software com alto padrao de
customizagdo, porém ndo ha uma conexao mais proximas com 0sS usuarios para
verificar a usabilidade da mesma, para a melhoria da interface, analisamos que a
startup necessitava do aperfeicoamento do seu produto antes de buscar a ampliacédo
da sua area de atuacéo, pois isso melhoraria a busca de estratégias de comunicagéo
para melhor se conectar e também desenvolver melhorias no préprio produto e assim
agregar valores no processo de fidelizacdo do seu publico-alvo.

Depois de desenvolver a interface de interacdo tornando-a mais amigavel para
agropecudrios, pode-se ampliar a area de atuacao, pois como o produto € completo e
rastreia toda a cadeia produtiva, poderia ser aplicada a rastreabilidade do leite, por
exemplo, e agregar valor no queijo, podendo ser um possivel servigo futuro oferecido.
Mas antes é realmente necessario se dedicar ao publico-alvo que a empresa possui
hoje, para aprimoramento ainda mais do produto, onde o foco principal € participar
proporcionando uma alimentacdo mais segura e saudavel as pessoas.

E também realizamos a sugestéo de aplicacdo de melhorias no que envolvem
as necessidades, mais especificamente com a evolucao na parte do mapeamento da
jornada do cliente no site e na plataforma do produto. A proposta ocorreu apenas
sobre uma estratégia mercadoldgica, no entanto, a partir das conversas do grupo e
com a empresa, deixamos algumas considera¢gbes como sugestdes futuras. No que
envolve o melhoramento da identidade visual, podendo aperfeicoar a logo para dar
mais forca a marca. Sobre as divisdes do produto em basico e avancado. A partir da
proposta apresentada e da conversa obtida com a empresa, compreendemos que
pensar a plataforma com dois tipos de acesso e recursos também pode se tornar
produtos separados, de acordo com o perfil do cliente.

Também houve elaboracdo de sugestdo sobre prospecc¢éo para as empresas
atendidas, com esta startup da area de rastreabilidade da cadeia produtiva de animais
bovinos, houve sugestdo de midia para implantacdo no site, como: Amostra de
rastreamento na pagina inicial, direcionamento para o site através das redes sociais,
manter o Linkedin e as redes sociais com conteudo relevantes, perfil dos
colaboradores e também ressaltado sobre exemplos de sites do mesmo segmento

(podem inspirar novos ajustes no site).



A startup que atua na area de rastreabilidade e conexdo de maquinas,
operacdes (caminhdes, pessoas), nds percebemos que a startup buscava atender
através de um produto voltado para o ramo de tecnologia que € altamente
customizado. No mercado, a startup estava ha mais tempo na busca do processo de
atendimento e de consolidac&o do produto no ramo de mineracéo, e que portanto eles
ainda estdo em processo de consolidacdo com este publico-alvo, mas que com as
possibilidades de customizacao, eles conseguiriam atender diferentes segmentos,
além do ramo florestal, mineracdo e agricultura como também o da fruticultura, mas
que apesar da startup poder buscar outros publicos-alvo através da solicitacdo do
empreendedor, durante o projeto analisamos que ndo necessariamente a startup
possuia necessidade de realizar um atendimento direcionado a varios segmentos ao
mesmo tempo, como por exemplo o; florestal, minério, agricultura, que sdo os que
estavam em andamento. Portanto, apesar da startup possuir a intencdo de
direcionamento do seu produto para o ramo florestal, a startup ndo estava com
condicdes de prospecc¢do de comunicacao, ndo atingindo assim de forma satisfatoria
0 segmento de desejo principal, o florestal. Isso dificultava todo o novo processo de
segmentacgao da startup.

Através das dificuldades citadas envolvendo a comunicagdo, ocorreu a
execucdo e desenvolvimento das melhores praticas para o LinkedIn da startup,
buscando aumento da visibilidade e fortalecimento do relacionamento com o publico-
alvo e demais pessoas relacionadas ao segmento florestal. Como € a rede social mais
importante no mundo corporativo, e como ndo basta estar apenas presente no
LinkedIn: € preciso também utilizar as solucdes e recursos de forma bem alinhada
com a estratégia mercadoldgica da empresa e com o enfoque no que envolve o
publico-alvo. Com isso, um dos pontos recomendados na proposta da consultoria do
projeto Startups: Go Ahead, é de que necessita -se de um profissional da empresa
gue possa se dedicar a desenvolver as atividades do perfil e, caso a contratacdo de
uma agéncia terceirizada ndo seja do interesse no momento, uma possivel solugéo
seria analisar a abertura de uma vaga de estagio para graduando de jornalismo ou

publicidade.

Com esta startup, também elaboramos sugestdo sobre prospeccao para esta
startup, que elaboramos sugestdo de melhoria de comunicacdo com o0s setores
almejado, especialmente a o setor florestal, através principalmente da plataforma do

LinkedIn. O intuito da sugestdo sucedeu em apresentar pontos positivos sobre a



padronizacado e planejamento de postagens na rede, para aumentar 0 engajamento e
conquistar mais clientes, agregar ao networking da startup, avancando a
conectividade com o publico-alvo e mantendo uma organizagao e cronograma para a
rede social. Dentre a este contexto, ocorreu sugestao de uma lista das 100 maiores
empresas de producéo florestal do pais, com grande parte ja inserida pela rede social,
gue podera agregar também de alguma forma sobre o publico-alvo.

Seguindo ao apresentado, um caminho que as startups podem utilizar para a

melhor definicdo de seu publico-alvo, envolve:

» Identificacdo e analise de ambientes interno e externo

* Realizacao de pesquisa através do publico-alvo definido
+ Desenvolvimento da mensagem;

* Determinacédo dos objetivos de comunicacao;

* Selecéo dos canais a serem utilizados;

* Deciséo sobre o composto comunicacional;

+ Gerenciamento da comunicacao integrada;

* Mensuracéo de resultados;

* Administracéo do processo de comunicacao;

Estes elementos sdo realistas e assertivos, e orientam também as estratégias
de marketing com o enfoque no publico-alvo, e com isso, se englobam com a juncao

de sugestbes elaboradas para as startups durante o projeto Startups: Go Ahead.

5 DISCUSSAO

Discutir o publico-alvo envolve discutir a segmentacao, que é fundamental para
qualquer empresa, e as empresas de tecnologia devem ter mais cuidado ao oferecer
seus produtos. Conforme salientado, houve a participacdo de 05 microempresas no
projeto Startups: Go Ahead, todas criadas na cidade de Lages — SC. Mesmo as
propostas das 05 startups possuindo suas particularidades, o processo de
informacgdes ocorreu similar no quesito dos principais elementos de uma estratégia de

comunicacao de marketing para suporte, como por exemplo informacdes sobre a:

e Segmentacéao;



e Mercado-alvo;

e Posicao

Dentre estas startups, e conforme desenvolvimento até entdo apresentado, nés
obtivemos participacdo diretamente com duas startups e elaboracdo de suas
propostas de consultoria do projeto Startups: Go Ahead.

Com a startup da area de rastreamento da cadeia produtiva de animais foi
realizado um mapeamento da jornada que os clientes possuem no site e em uma
plataforma existente do produto. A microempresa automatiza todas as informagdes
gue antes eram contidas no famoso caderno de anotacdes para um sistema unico e
informatizado, facilitando o trabalho do produtor e agregando valor ao rebanho, o
sistema facilita a venda e a troca de informacao dos animais em tempo real, porém,
os atuais clientes possuem dificuldades para navegar na atual plataforma e site. Com
esse processo informado, atrai positivamente o publico-alvo por demonstrar maior
acessibilidade e desenvolvimento no sistema do produto da startup.

Portanto, realizamos sugestdo de aplicagdo de melhorias no que envolvem
necessidades, mais especificamente com a evolugcédo na parte do mapeamento da
jornada do cliente no site e na plataforma do produto. Esta proposta ocorreu sobre
uma estratégia mercadoldgica, no entanto, a partir das conversas do grupo e com a
empresa, deixou-se algumas consideracées como sugestdes futuras. No que envolve
o melhoramento da identidade visual, podendo aperfeicoar a logo para dar mais forca
a marca, e sobre as divisbes do produto em basico e avancado. A partir da proposta
apresentada e da conversa obtida com a empresa, compreendemos que a 0 pensar a
plataforma com dois tipos de acesso e recursos também pode se tornar produtos
separados, de acordo com o perfil do cliente.

A outra startup atendida da area de rastreabilidade e conexdo de maquinas,
operacOes (caminhdes, pessoas), que possui como diferencial a seguranca das
operacodes, obteve-se um dos pontos analisados no inicio do projeto sobre a reputacao
da empresa, que se analisou em cima do reconhecimento da marca no mercado, com
foco no produto, que ainda nédo estava tdo consolidado. Porém, ao longo do projeto,
houve o trabalho da empresa para a constru¢do da segmentagéo, com a transparéncia
de evolucdes repassadas durante reunides sobre o mercado e, também, através das
melhorias no site da startup, com reportagens da midia sobre a empresa, prospec¢ao

do mercado e sobre o produto da startup em si.



Percebe-se como algo positivo, pois com isso espera a evolugcdo no processo
de segmentacao e fortalece a percepcéao positiva do visualizador do site e, seguindo
deste caminho ocorre o atrelamento ao desenvolvimento da comunicacéo pelas redes
sociais e o fortalecimento da percepcdo que os varios publicos tém da empresa,
principalmente com foco no publico-alvo.

Uma sugestdo repassada a startup e que envolve o processo direto de
segmentacdo através da rede social Linkedin, e se sucedeu com a indicacéo direta de
cargos de funcionarios especialmente do setor no qual esta buscando se inserir e que
estdo presentes pela rede, para possiveis solicitacbes de convite e posterior
proximidades de relacdes.

S&o cargos que possuem influéncia de alguma forma na tomada de decisdes
de aquisicdes dentre o desenvolvimento da mecanizacéo. Estes profissionais estao
cada vez mais presentes pela rede social.

Discutir o publico-alvo envolve debater a segmentacéo, que é fundamental para
qualquer empresa, e as empresas de tecnologia devem ter mais cuidado ao oferecer
seus produtos.

Mediante os dados coletados nas reunides e nos estudos das empresas (sites
e midias sociais) pode ser apontado que isso vem ocorrendo durante todo o percurso
de crescimento, ndo foi parado para fazer um planejamento, e essa necessidade vai
ficando cada vez mais clara, principalmente quando chega a hora de efetivar as
vendas.

Além das startups possuirem investimento menores, normalmente sédo focadas
em servicos que ndo produzem bens ou mercadorias que sdo estocadas e de certa
forma geram estogque (com possibilidade de virar receita), mas sim geram
experiéncias e resultados que sdo mais intangiveis, por isso conhecer e entender seu
cliente foco & necessario.

No caso das empresas analisadas, atingiu-se um momento critico p6s Covid-
19, no qual grandes empresas tiveram dificuldades, e nas startups nao foi diferente,
porém um pouco mais desafiador por serem empresas novas e com fluxo de caixas
relativamente baixos.

Pode-se destacar que dentre a andlise de todas as empresas atendidas no
projeto Startups: Go Ahead, sobre a necessidade de maior comunicagcdo e

investigacdo dos clientes, parceiros e colaboradores, pois € através deles que sao



identificados os problemas e as sugestdes para as melhorias que o produto e/ou

servicos e até mesmo a startup enquanto empresa deve adotar.

6 CONCLUSAO

O objetivo é apresentar as reflexdes extraidas do projeto Startups: Go Ahead.
Tendo como foco principal a dificuldade de comunicag@o com o publico na oferta dos
produtos e servi¢os, com énfase em duas empresas do ramo tecnoldgico participantes
do projeto.

Pode-se entender que as dificuldades relacionadas as empresas decorrem das
mudan¢cas no mercado, tais como percepcdo do consumidor, implantacdo de
tecnologias modernas e novas formas de publicidade, que confundem os empresarios
na hora de decidir quais publicos atender. A amplitude da tecnologia e a capacidade
de muitas empresas atenderem a varios segmentos de mercado diferentes com o
mesmo produto facilita a oferta de um produto. A pesquisa de marketing realizada,
com foco nos publicos-alvo, desenvolvida para entender cada cliente e suas
preferéncias, permitiu que as empresas cologuem energia em mais segmentos para
obter maiores resultados, e para que as empresas se concentrem em ter produtos e
servicos com maior publico de oportunidade.

Através dos pontos citados do artigo, pode-se concluir que a segmentacao de
mercado € uma estratégia de marketing muito importante para as startups e que
envolve a divisdo do mercado geral em grupos menores, identificando as
caracteristicas, necessidades e interesses comuns, facilitando o foco das acfes de
uma empresa em publicos especificos, fornecendo-lhes solu¢des que inspiram o
desejo de compra.

O objetivo principal deste artigo sucedeu a informar pontos da definicdo do
publico-alvo em startups, com teorias e reflexdes a partir da participacdo do projeto
Startups: Go Ahead, especificamente através das informacgdes sobre as duas startups

que ofertam solugdes tecnolodgicas.
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