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RESUMO: Este estudo apresenta o desenvolvimento e aplicacdo do Método Fazedora,
uma metodologia estruturada em quatro pilares para otimizacdo comercial em
pequenas e médias empresas (PMEs). Através de estudo exploratério realizado
durante 12 meses de consultoria com 5 empresas de diferentes segmentos (saldo de
beleza, consultério odontoldgico, assessoria de personal training, clinica de estética
e loja de produtos naturais), observaram-se aumentos significativos no faturamento,
variando de 20% a 60% em periodos de 30 dias. A metodologia fundamenta-se
em quatro pilares: definicdo e distribuicdo de metas, criacdo de estratégias para
alcance da meta, organizagao de rotina para alcance da meta e acompanhamento
do resultado. Os resultados demonstram a eficacia de uma abordagem sistematizada
e personalizada para superar desafios comerciais tipicos das PMEs, contribuindo
para o preenchimento de uma lacuna na literatura sobre metodologias especificas
para este segmento empresarial.

PALAVRAS-CHAVE: Pequenas e médias empresas; metodologia comercial; melhoria
continua; gestdo de vendas; empreendedorismo; crescimento empresarial.

FAZEDORA METHOD: A SYSTEMATIC
APPROACH FOR COMMERCIAL GROWTH IN
SMALL AND MEDIUM ENTERPRISES

ABSTRACT: This study presents the development and application of the Fazedora
Method, a methodology structured in four pillars for commercial optimization in
small and medium enterprises (SMEs). Through an exploratory study conducted
during 12 months of consulting with 5 companies from different segments (beauty
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salon, dental office, personal training, aesthetic clinic, and natural products store),
significant increases in revenue were observed, ranging from 20% to 60% in 30-
day periods. The methodology is based on four pillars: definition and distribution
of goals, creation of strategies to achieve goals, organization of routines to achieve
goals, and monitoring of results. The results demonstrate the effectiveness of a
systematized and personalized approach to overcome typical commercial challenges
of SMEs, contributing to filling a gap in the literature on specific methodologies for
this business segment.

KEYWORDS: Small and medium enterprises; commercial methodology; continuous
improvement; sales management; entrepreneurship; business growth.

METODO FAZEDORA: UN ENFOQUE SISTEMATICO
PARA EL CRECIMIENTO EMPRESARIAL EN
PEQUENAS Y MEDIANAS EMPRESAS

RESUMEN: Este estudio presenta el desarrollo y aplicacién del Método Fazedora,
una metodologia estructurada en cuatro pilares para la optimizacion comercial en
pequenasy medianas empresas (PyME). A través de un estudio exploratorio realizado
durante 12 meses de consultoria con 5 empresas de diferentes segmentos (salén
de belleza, consultorio odontoldgico, asesoria de entrenamiento personal, clinica
estética y tienda de productos naturales), se observaron aumentos significativos
en la facturacion, que van del 20% al 60% en periodos de 30 dias. La metodologia
se fundamenta en cuatro pilares: definicién y distribucidon de metas, creacién de
estrategias para el logro de metas, organizacion de rutinas para el logro de metas
y seguimiento de resultados. Los resultados demuestran la eficacia de un enfoque
sistematizado y personalizado para superar los desafios comerciales tipicos de las
PyME, contribuyendo a llenar un vacio en la literatura sobre metodologias especificas
para este segmento empresarial.

PALABRAS CLAVE: Pequefas y medianas empresas; metodologia comercial; mejora
continua; gestidn de ventas; emprendimiento; crecimiento empresarial.

INTRODUCAO

As Pequenas e Médias Empresas (PMEs) representam 99% das empresas brasileiras
e sdo responsaveis por 54% dos empregos formais no pais, além de contribuirem
com aproximadamente 27% do Produto Interno Bruto nacional (SEBRAE, 2024).
Estes niUmeros evidenciam a importancia vital deste segmento para a economia
brasileira, especialmente considerando que as PMEs responderam por 8 em cada
10 empregos criados em 2023 (SEBRAE, 2024).
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Contudo, apesar de sua relevancia econdmica, as PMEs enfrentam desafios
Unicos na gestao comercial que diferem significativamente daqueles enfrentados por
grandes corporagoes. Entre estes desafios destacam-se: a falta de estruturacdo em
processos de vendas, a dependéncia de métodos intuitivos ao invés de sistematicos,
a dificuldade em traduzir objetivos gerais como “vender mais” em metas especificas
e a¢des concretas, e a limitacdo de recursos para implementacdo de metodologias
complexas (Navarathne, 2023; Chakraborty, 2016).

A literatura académica apresenta diversas metodologias consolidadas para
melhoria de processos, como PDCA (Plan-Do-Check-Act), Lean Manufacturing e Six
Sigma. Entretanto, estas metodologias foram desenvolvidas primariamente para
grandes organizagdes e processos industriais, ndo considerando as particularidades e
limitacdes especificas das PMEs (Isniah et al., 2020). Esta lacuna na literatura torna-se
especialmente relevante quando consideramos que as PMEs possuem caracteristicas
distintivas como gestdo centralizada no proprietario, processos informais e pouco
estruturados, limitacdes de recursos humanos e financeiros, e alta dependéncia de
relacionamentos pessoais (Papalardo et al., 2014).

No contexto brasileiro, esta problematica torna-se ainda mais evidente. Dados
do SEBRAE (2023) indicam que, mesmo com o crescimento de 6,6% na abertura
de novas PMEs em 2023, muitas empresas ainda adotam uma postura reativa,
esperando que os clientes as procurem, ao invés de implementarem estratégias
proativas de captacdo e fidelizacdo.

Diante deste cendrio, surge a necessidade de desenvolvimento de metodologias
especificas que considerem as caracteristicas e limitagdes das PMEs brasileiras,
oferecendo uma abordagem sistemdtica mas adaptada a realidade destes
empreendimentos.

O presente estudo tem como objetivo apresentar o Método Fazedora, uma
metodologia desenvolvida especificamente para PMEs brasileiras, estruturada em
quatro pilares fundamentais, e validar sua eficacia através de casos praticos de
implementacao. Busca-se contribuir para o preenchimento da lacuna identificada
na literatura sobre metodologias comerciais especificas para PMEs, oferecendo
uma alternativa sistematizada mas adaptada as particularidades deste segmento
empresarial.
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REFERENCIAL TEORICO

Pequenas e Médias Empresas: Caracteristicas e Desafios

As Pequenas e Médias Empresas constituem a espinha dorsal da economia
global, representando mais de 90% de todas as empresas e empregando mais
de dois tercos da forca de trabalho mundial. No Brasil, este segmento assume
importancia ainda maior, sendo responsavel por 27% do PIB nacional e 54% dos
empregos formais (SEBRAE, 2024).

A definicdo de PMEs varia entre paises e organiza¢des, mas geralmente considera
critérios quantitativos como nuimero de empregados e faturamento anual. No
Brasil, segundo o SEBRAE, as microempresas sdo aquelas com faturamento anual
de até R$ 360 mil, enquanto as pequenas empresas faturam entre R$ 360 mil e R$
4,8 milhoes anuais.

As PMEs apresentam caracteristicas distintivas que as diferenciam das grandes
corporacdes. Papalardo et al. (2014) identificam que essas empresas sdo caracterizadas
por gestao centralizada, frequentemente nas maos do proprietario, processos menos
formalizados, limita¢des de recursos financeiros e humanos, maior flexibilidade
para adaptacdes, e dependéncia significativa de relacionamentos pessoais para o
desenvolvimento dos negdcios.

Metodologias de Melhoria Continua: PDCA e Suas Aplicacoes

O ciclo PDCA (Plan-Do-Check-Act), também conhecido como Ciclo de Deming,
€ uma das metodologias de melhoria continua mais amplamente utilizadas na
gestao da qualidade e otimizacdo de processos (Johnson, 2002). A fase “Plan”
envolve a identificacdo de problemas e desenvolvimento de planos de acdo. A fase
"Do" refere-se aimplementacdo do plano elaborado. A fase “Check” compreende o
monitoramento dos resultados. A fase "Act” envolve a padronizacdo das melhorias
(Moen & Norman, 2006).

Goal Setting Theory: Fundamentacdo
Cientifica para Definicdo de Metas

A Goal Setting Theory, desenvolvida por Edwin Locke (1968) e expandida com
Gary Latham (1990), estabelece que metas conscientes e bem definidas afetam
positivamente o comportamento e levam a melhor desempenho. A teoria identifica
cinco principios fundamentais: clareza, desafio, comprometimento, feedback e
complexidade adequada da tarefa.
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Customer Segmentation: Base Tedrica
para Estratégias Personalizadas

A segmentacdo de clientes permite divisdo do mercado-alvo em grupos
baseados em caracteristicas compartilhadas, possibilitando campanhas direcionadas
e ofertas personalizadas (Qualtrics, 2023). Para PMEs, a segmentacdo eficazaumenta
significativamente o customer lifetime value e a eficiéncia dos recursos limitados.

METODOLOGIA

Caracterizacao da Pesquisa

Esta pesquisa caracteriza-se como um estudo exploratdrio de abordagem
qualitativa com elementos quantitativos, utilizando o método de estudo de casos
multiplos para investigacdo da eficacia do Método Fazedora em PMEs brasileiras.

Framework do Método Fazedora

O Método Fazedora estrutura-se como um sistema integrado que combina
técnicas de gestdo empresarial cientificamente validadas, organizadas em quatro
pilares interdependentes:

Pilar 1: Definicdo e Distribuicdo de Metas (Goal Setting Theory)

Fundamentado na Goal Setting Theory de Locke e Latham (1990), transforma
objetivos vagos em metas especificas, mensuraveis e financeiramente vidveis, baseadas
em diagndstico que inclui analise de custos fixos, ticket médio atual e pré-labore
desejado.

Pilar 2: Criacdo de Estratégias para Alcance da Meta (Customer Segmentation
+ CRM)

Integra Market Segmentation e Customer Relationship Management,
desenvolvendo estratégias personalizadas incluindo funil de vendas estruturado,
segmentacdo de clientes em 5 grupos operacionais (A-E), scripts especificos e
implementacao de ferramentas de gestao.

Pilar 3: Organizacao de Rotina para Alcance da Meta (Time Management + Lean)
Aplica Time Management e principios Lean para estruturacdo de rotinas didrias

otimizadas que integram atividades comerciais com operacionais, garantindo foco
comercial sem sobrecarregar recursos.

Pilar 4: Acompanhamento do Resultado e Fidelizagdo (Balanced Scorecard +
Experience Design)
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Combina Balanced Scorecard com Customer Experience Design, criando sistema
de monitoramento continuo que inclui estratégias de fidelizacdo, programas de
indicacao e criacdo de oportunidades recorrentes de receita.

Selecao e Caracterizacdo da Amostra
A amostra foi composta por 5 PMEs selecionadas por conveniéncia:
- 1 saldo de beleza
- 1 consultério odontolégico
- 1 clinica de estética
- 1 assessoria de personal training

- 1 loja de produtos naturais

Coleta de Dados

A coleta de dados foi realizada durante 12 meses consecutivos, abrangendo
dados pré-implementagdo, durante implementacado e pds-implementacao, incluindo
métricas financeiras e operacionais.

RESULTADOS E DISCUSSOES

Caracterizacao da Amostra
Tabela 1: Perfil das Empresas Participantes

Empresa | Segmento | Tempo de Mercado | N° Funcionarios | Faturamento
Inicial (més) | Localizagao

Consultério A | Odontologia | 3 anos | 2 | R$ 20.000 | Natal-RN
Bella Estética | Saldo de Beleza | 5 anos | 4 | R$ 18.000 | Natal-RN
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FitPro | Personal Training | 4 anos | 3 | R$ 32.000 | Natal-RN
Renovar Clinic | Clinica de Estética | 4 anos | 3 | R$ 28.000 | Natal-RN
Vida Saudavel | Produtos Naturais | 2 anos | 2 | R$ 15.000 | Natal-RN
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Resultados Quantitativos por Caso
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Situacdo inicial identificada:

Auséncia de salario fixo para a profissional

Custos fixos totais: R$ 15.400/més

Ticket médio atual: R$ 2.500 por paciente

Base média: 12 pacientes/més (faturamento médio de R$ 20.000/més)

Meta estabelecida: R$ 35.000/més (meta progressiva: R$ 25.000 no primeiro
més, R$ 30.000 no segundo, R$ 35.000 no terceiro)

Estratégias implementadas:

Segmentacdo de clientes em 5 grupos (A: VIP, B: Frequente, C: Eventual, D:
Novo, E: Inativo)

Criacdo de scripts especificos para cada tratamento
Implementacdo de CRM simples via WhatsApp Business
Rotina estruturada: 2h didrias para atividades comerciais
Resultados obtidos:

Primeiro més: R$ 28.000 (aumento de 40% em relacdo a média anterior de R$
20.000)

Segundo més: R$ 32.000 (aumento de 60% em relacdo a média anterior)
Terceiro més: R$ 36.500 (aumento de 83% e superagdo da meta)

Tempo médio para atingir meta: 75 dias

Caso 2:Saldo de Beleza (Bella Estética)
Situacdo inicial:
Faturamento: R$ 18.000/més

Custos fixos: R$ 12.000/més
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120 clientes ativos

Alta dependéncia de clientes eventuais
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Estratégias implementadas:
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Segmentacdo por frequéncia de visitas
Criacdo de pacotes personalizados

Rotina de follow-up pds-atendimento
Resultados obtidos:

Primeiro més: R$ 22.000 (aumento de 22%)
Segundo més: R$ 26.500 (aumento de 47%)
Terceiro més: R$ 28.000 (aumento de 56%)

Retencéao de clientes aumentou de 35% para 65%

Caso 3: Assessoria de Personal Training (FitPro)
Situacdo inicial:

Faturamento: R$ 32.000/més

Agenda com 40% de ociosidade

Foco apenas em treinos individuais premium
Auséncia de planos de manutencdo e acompanhamento continuado
Meta estabelecida: R$ 45.000/més

Estratégias implementadas:

Criacéo de pacotes mensais de acompanhamento
Implementacao de treinos em pequenos grupos
Sistema de indicacdes recompensadas

Otimiza¢do da agenda com blocos tematicos por objetivo (emagrecimento,
hipertrofia, condicionamento)

Resultados obtidos:
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Primeiro més: R$ 38.000 (aumento de 19%)
Segundo més: R$ 43.000 (aumento de 34%)

Terceiro més: R$ 47.500 (aumento de 48%)
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Caso 4: Clinica de Estética (Renovar Clinic)
Situacdo inicial:

Faturamento: R$ 28.000/més

Alto investimento em equipamentos subutilizados
Clientes concentrados em poucos procedimentos
Auséncia de programas de manutencdo

Meta estabelecida: R$ 40.000/més

Estratégias implementadas:

Criacao de protocolos de manutencao
Segmentacdo por idade e necessidades

Pacotes sazonais personalizados

Programa de indica¢des com desconto progressivo
Resultados obtidos:

Primeiro més: R$ 32.000 (aumento de 14%)
Segundo més: R$ 37.500 (aumento de 34%)
Terceiro més: R$ 42.000 (aumento de 50%)

Taxa de retorno aumentou de 30% para 70%

Caso 5: Loja de Produtos Naturais (Vida Saudavel)
Situacdo inicial:

Faturamento: R$ 15.000/més

Dependéncia de vendas sazonais

Baixo ticket médio: R$ 45

Clientes esporadicos

Meta estabelecida: R$ 22.000/més

Estratégias implementadas:

Criacdo de programa de assinatura mensal

Consultoria nutricional gratuita
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Cross-selling estruturado

Parcerias com profissionais da saude
Resultados obtidos:

Primeiro més: R$ 18.000 (aumento de 20%)
Segundo més: R$ 21.500 (aumento de 43%)
Terceiro més: R$ 24.000 (aumento de 60%)
Ticket médio subiu para R$ 78

Analise Consolidada dos Resultados
Tabela 2: Resultados Consolidados por Empresa

Empresa | Faturamento Inicial | Meta Estabelecida | Resultado 3° Més | Crescimento
(%) | Tempo para Meta

Consultério A | R$ 20.000 | R$ 35.000 | R$ 36.500 | 83% | 75 dias
Bella Estética | R$ 18.000 | R$ 25.000 | R$ 28.000 | 56% | 60 dias
FitPro | R$ 32.000 | R$ 45.000 | R$ 47.500 | 48% | 90 dias
Renovar Clinic | R$ 28.000 | R$ 40.000 | R$ 42.000 | 50% | 75 dias
Vida Saudavel | R$ 15.000 | R$ 22.000 | R$ 24.000 | 60% | 60 dias
MEDIA | R$ 22.600 | R$ 33.400 | R$ 35.600 | 59% | 72 dias

Fonte: Dados da pesquisa (2024)

Fatores Criticos de Sucesso Identificados
A andlise dos casos revelou cinco fatores criticos para o sucesso da implementacao:

1. Comprometimento da lideranca: Empresarios que dedicaram tempo
diario as atividades comerciais obtiveram melhores resultados
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2. Personalizacdo da estratégia: Adaptacdo do método as caracteristicas
especificas de cada segmento

3. Implementacdo gradual: Empresas que implementaram os pilares
progressivamente tiveram maior aderéncia
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4. Uso de tecnologia simples: Ferramentas acessiveis como WhatsApp
Business foram mais efetivas que sistemas complexos
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5. Foco na fidelizacdo: Estratégias de retencdo geraram maior impacto
gue apenas captacdo
Discussao dos Resultados

Os resultados obtidos demonstram a eficacia do Método Fazedora na melhoria
do desempenho comercial das PMEs estudadas. O crescimento médio de 59% no
faturamento em periodo de 3 meses supera significativamente os indices tipicos
de crescimento organico para PMEs, que segundo o SEBRAE (2023) situam-se entre
8-12% anuais.

A comparacdo com metodologias tradicionais evidencia vantagens especificas
do Método Fazedora:

Vs. PDCA tradicional:
Maior personalizacdo para PMEs
Integracdo de aspectos comerciais e operacionais

Foco em resultados financeiros mensuraveis

Vs. Metodologias Lean:

Adaptacao as limitagdes de recursos das PMEs
Simplicidade de implementacdo

Retorno de investimento mais rapido

Vs. Sistemas de CRM complexos:

Uso de ferramentas acessiveis

Menor curva de aprendizado

Custos reduzidos de implementacao
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A integracdo de multiplas teorias validadas (Goal Setting Theory, Customer
Segmentation, Time Management e Performance Management) em um framework
Unico mostrou-se mais efetiva que a aplicacdo isolada de cada metodologia.

<
o
=
>
1=
[
<
U

228




Limitacoes e Desafios Identificados
Durante a implementacao, foram identificados desafios e limitacoes:

Resisténcia inicial a mudanca: 40% das empresas apresentaram resisténcia nos
primeiros 15 dias

Dependéncia de disciplina pessoal: Empresarios com menor disciplina obtiveram
resultados inferiores

Limitacdes tecnoldgicas: Empresas com menor familiaridade tecnolégica
necessitaram suporte adicional

Variacdo setorial: Negdcios de servicos especializados (odontologia, estética,
personal training) apresentaram menor variabilidade nos resultados que comércio
varejista

CONCLUSOES

O presente estudo demonstrou a eficicia do Método Fazedora como ferramenta
sistematica para crescimento comercial em PMEs brasileiras. Os resultados obtidos,
com crescimento médio de 59% no faturamento em periodo de 3 meses, evidenciam
o potencial da metodologia para superacdo dos desafios comerciais tipicos deste
segmento empresarial.

A principal contribuicdo cientifica do estudo reside na integracdo sistematica
de teorias consolidadas (Goal Setting Theory, Customer Segmentation, Time
Management e Performance Management) em um framework Unico, adaptado
especificamente as caracteristicas e limitagdes das PMEs brasileiras. Esta abordagem
diferencia-se das metodologias existentes por sua simplicidade de implementacao,
personalizacdo setorial e foco em resultados financeiros mensuraveis.

Os quatro pilares do método mostraram-se interdependentes e eficazes:

Pilar 1 transformou objetivos vagos em metas especificas e alcancaveis

Pilar 2 criou estratégias personalizadas baseadas em segmentacéo eficaz
Pilar 3 organizou rotinas que integraram atividades comerciais e operacionais
Pilar 4 estabeleceu sistemas de monitoramento e fidelizacdo sustentaveis

Os fatores criticos de sucesso identificados (comprometimento da lideranca,
personalizacdo da estratégia, implementacdo gradual, uso de tecnologia simples
e foco na fidelizacdo) oferecem diretrizes praticas para replicacdo da metodologia
em outras PMEs.
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Implica¢oes Praticas

Para gestores de PMEs, o estudo oferece uma metodologia estruturada e
acessivel para melhoria do desempenho comercial, com potencial de implementagao
independente apds capacitacdo adequada. Para consultores empresariais, o método
fornece framework replicavel e adaptavel a diferentes setores.

Limitagoes do Estudo

As limita¢des incluem amostra reduzida (n=5), concentracdo setorial em
servicos, periodo de acompanhamento de 12 meses, auséncia de grupo de controle,
concentracdo geograficaem Natal-RN e método de selecdo por conveniéncia. Estas
limitacdes ndo invalidam os resultados obtidos, mas sugerem cautela na generalizacdo
para outros contextos.

Pesquisas Futuras
Recomenda-se para pesquisas futuras:
(a) Estudos com amostras maiores e mais diversificadas setorialmente
(b) Aplicacdo em diferentes regides brasileiras
(c) Comparacao controlada com outras metodologias
(d) Andlise de sustentabilidade dos resultados a longo prazo (24-36 meses)
(e) Desenvolvimento de variacdes do método para setores especificos

(f) Estudos sobre custos e retorno de investimento da implementacéo

CONSIDERACOES FINAIS

O Método Fazedora representa contribuicdo significativa para o preenchimento
dalacunaidentificada na literatura sobre metodologias comerciais especificas para
PMEs. Sua eficacia demonstrada, simplicidade de implementacdo e adaptabilidade
a diferentes contextos setoriais o posicionam como ferramenta valiosa para o
desenvolvimento do ecossistema empresarial brasileiro.

O sucesso da metodologia reforca a necessidade de abordagens especificas
para PMEs, que considerem suas caracteristicas distintivas e limitagdes de recursos.
A integracdo inteligente de teorias consolidadas em framework Unico e acessivel
demonstra que é possivel desenvolver solugdes robustas e eficazes sem complexidade
excessiva.
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Para o contexto brasileiro, onde as PMEs representam 99% das empresas e sao
fundamentais para geragdo de emprego e renda, metodologias como o Método
Fazedora podem contribuir significativamente para o fortalecimento deste segmento
empresarial, com impactos positivos na economia nacional.
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