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RESUMO

O presente trabalho apresenta o processo de abertura de empresa. Para isso,
foi criado o plano de negocios da AIB — AGILITY IN BUYING, que fornecera um
aplicativo voltado para compras em mercados. Através do estudo realizado, foi
possivel analisar a viabilidade de fornecimento do aplicativo; foram feitas
pesquisas pelas quais chegamos as definicdes da forma juridica da empresa,
missdo, visdo, andlise de mercado, estudo de clientes, concorrentes,
marketing, layout e custo financeiro. Com isso, foi possivel chegar a concluséo
do quanto o aplicativo sera viavel em sua implantagdo no mercado, ele sera
responsavel pelo auxilio aos consumidores na hora de fazer uma lista de
compras, analisar precos em diferentes supermercados (ou mesmo em
mercados pequenos), realizar a compra sem sair de casa, consultar precos de
diferentes produtos. Isso possibilita ao cliente final realizar suas compras com
maior comodidade e tranquilidade, de forma que nao ultrapasse o orcamento
do més. Através da pesquisa de mercado, vimos 0 que os clientes esperam e
desejam do aplicativo.

Palavras-chave: Aplicativo. Mercado. Compra.



ABSTRACT

This work presents the process of starting a company. For this, the business
plan of AIB - AGILITY IN BUYING was created, which will provide an
application aimed at shopping in markets. Through the study, it was possible to
analyze the feasibility of supplying the application; research was carried out by
which we arrived at the definitions of the company's legal form, mission, vision,
market analysis, study of customers, competitors, marketing, layout and
financial cost. With that, it was possible to reach the conclusion of how feasible
the application will be in its implementation in the market, it will be responsible
for helping consumers when making a shopping list, analyzing prices in different
supermarkets (or even in small markets), making purchase without leaving
home, consult prices for different products. This allows the end customer to
make their purchases with greater convenience and tranquility, in a way that
does not exceed the budget of the month. Through market research, we saw
what customers expect and want from the application.

Keywords: App. Marketplace. Shopping
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INTRODUGCAO

O projeto apresentado como forma de plano de negdécios tem
como o objetivo mostrar a viabilidade de criar uma empresa, a qual trar4 ao
mercado um aplicativo voltado a realizacdo, de forma segura, das suas
compras, antes de ir até o supermercado ou ao mercadinho da vila, podendo
abranger outros setores de consumo.

Hoje, no século XXI, a evolucédo da tecnologia ganhou o mercado,
trazendo a tona o conceito de sociedade em rede. Podemos observar uma
serie de aparatos tecnolégicos “invadindo” os grandes centros e caindo no
gosto da populacdo, popularizando a conexdo através de redes sociais,
noticias em tempo real, entre tantos outros meios. Novos aplicativos surgem a
todo o momento, com o intuito de facilitar a vida das pessoas.

O projeto apresentado tem como base um aplicativo voltado ao
consumidor, para trazer agilidade, praticidade e facilidade na hora de realizar
as compras. Nele, vocé conseguird consultar os valores dos produtos e as
melhores ofertas, antes mesmo de sair para realizar suas compras no ambiente
fisico. O AIB (Agility in Buying) proporcionard ao consumidor a vantagem de
nao ter erros na hora de pagar suas compras, ajudara na montagem da lista de
compras e fard comparacdes e calculos exatos, independentemente se o
produto desejado € comprado por unidade, por quilo ou qualguer outra medida.

Dessa forma, iremos elaborar pesquisas para sobre a importancia
de um aplicativo desse tipo para a vida das pessoas e dos proprios lojistas.
Escolhemos comegar por uma cidade pequena do interior para “dar a largada”
no projeto.

Com o foco de auxiliar os usuéarios a economizar, checando os precos e
comparando-os com rapidez, o AIB promete inovar com sua proposta de

consulta de precos, seja dentro ou fora do ambiente fisico dos mercados.
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CAPITULO |

1.1 Dados dos empreendedores

1.1.1 Contrato Social

CONTRATO SOCIAL.:

Constituicdo de Sociedade Empresaria Limitada
PREAMBULO

Pelo presente Instrumento Particular de Contrato Social, os
abaixo assinados Adrian de Souza Barbosa, nacionalidade Brasileiro, estado
civil Solteiro, profissdo Técnico em administracdo, natural de Fernanddpolis,
Estado de S&o Paulo , portador da cédula de identidade RG. N.°: 00.000.000
SSP/... e inscrito no CPF(MF) sob o N.°: 000.000.000-00, residente e
domiciliado na Rua XXXXXXXX XXXXXXXX N°. 000 — Bairro: XXXXXXXXX —
CEP 00000-000, Municipio: Fernandépolis- Estado de Sao Paulo; e Ingrid
Ferreira Hummer, nacionalidade Brasileira, estada civil Solteira, profissao
Técnica em administracdo, natural de Indiapora, Estado de Sédo Paulo, portador
da cédula de identidade RG. N.°: 0.000.000 - SSP/... e inscrito no CPF(MF) sob
o N.°. 000.000.000-00, residente e domiciliado na XXXXXXXXX, N° 000 - apto.
00 — Bairro: XXXXXXXXXX - CEP 00000-000, Municipio: Indipora- Estado de
Séao Paulo; Leonardo Leomar Borges Rastelli, nacionalidade Brasileiro estado
civil casado, profissdo Técnico em administracdo, natural de Fernandopolis,
Estado de S&o Paulo , portador da cédula de identidade RG. N.°: 00.000.000
SSP/... e inscrito no CPF(MF) sob o N.°.: 000.000.000-00, residente e
domiciliado na Rua XXXXXXXX XXXXXXXX N°. 000 — Bairro: XXXXXXXXX —
CEP 00000-000, Municipio: Fernandépolis - Estado de Sao Paulo; Suani
Aparecida de Godoi Valério, nacionalidade Brasileira estado civil Casada,
profissdo Técnica em administracdo, natural de S&o Paulo, Estado de Séo
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Paulo, portador da cédula de identidade RG. N.°: 00.000.000 SSP/... e inscrito
no CPF(MF) sob o N.°: 000.000.000-00, residente e domiciliado na Rua
XXXXXXXXK XXXXXXXX N°. 000 — Bairro: XXXXXXXXX — CEP 00000-000,
Municipio: Fernanddpolis - Estado de S&o Paulo; Yasmim Cristina de Jesus
Fernandes nacionalidade Brasileira, estado civil Solteira, profissdo Tecnologa
em administracdo, natural de Fernandépolis, Estado de S&do Paulo, portador da
cédula de identidade RG. N.°: 00.000.000 SSP/SP e inscrito no CPF(MF) sob o
N.°.: 000.000.000-00, residente e domiciliado na Rua XXXXXXXX XXXXXXXX
N°. 000 — Bairro: XXXXXXXXX — CEP 00000-000, Municipio: Fernandépolis,
Estado Sao Paulo, tém entre si justa e contratada a constituicdo de uma
Sociedade Empreséria do tipo Ltda.: Limitada, na forma da Lei, mediante as
condicdes e Clausulas seguintes:
Clausula Primeira - Da Denominacdo Social e Sede

1.1. A sociedade girard sob o nome empresarial Agility in Buying
Ltda. e terd sede na Rua XXXXXX n0. xxxx- Bairro xxxxxx — Fernandoépolis —
SP- CEP : 00000-000 — UF:SP
Clausula segunda - Do Objeto Social

2.1. Seu objeto social sera XXxXXXXxXxXxx
Clausulaterceira — Do Capital Social

3.1. O capital social € de R$ 50.000,00 (cinquenta mil reais),
dividido em quotas de R$ 1,00 (um real) cada um, subscritos e integralizados,
neste ato, em moeda corrente do Pais, pelos socios:

Adrian de Souza Barbosa - 10,000 cotas - R$ 10,000. 00.

Ingrid Ferreira Humer - 10,000 cotas - R$ 10,000,00-
Leonardo Rateli - 10,000 cotas - R$ 10,000,00
Suani Valério - 10,000 cotas - R$ 10,000.00
Yasmim Fernandes 10,000 cotas — R$10,000.00

Clausula quarta - Da Cesséao e Transferéncia das Quotas

4.1. As quotas da sociedade sao indivisiveis e ndo poderdo ser
cedidas ou transferidas sem o expresso consentimento dos demais socios,
cabendo em igualdade de condi¢des e preco, o direito de preferéncia ao sécio
gue queira adquiri-las. O sécio que pretenda ceder ou transferir todas ou parte
de suas cotas, devera manifestar sua intencdo por escrito ao(s) outro(s)

socio(s), assistindo a este(s) o prazo de 30 (trinta) dias para que possa(m)
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exercer o direito de preferéncia, ou, ainda, optar pela dissolugédo da sociedade
antes mesmo da cessao ou transferéncia das cotas.
Clausula Quinta - Da Responsabilidade dos Socios

5.1. A responsabilidade dos socios é limitada a importancia total
do capital social.

Clausula sexta — Inicio e Prazo de Duracéo

6.1. A sociedade iniciara suas atividades em 02/01/2021 e seu
prazo de duracédo € por tempo indeterminado.
Clausula sétima — Da Administragcdo e Uso da Firma

7.1. A administracdo dos negdécios da Sociedade sera exercida
CONJUNTAMENTE pelos Sécios Adrian, Ingrid, Leonardo, Suani e Yasmim ,
conforme indicados na forma deste Instrumento, que representardo a
sociedade ativa e passiva, judicial e extrajudicialmente.

7.2. Os socios ndo poderdo, em qualquer circunstancia, praticar
atos de liberalidade em nome da sociedade, tais como a prestacdo de
garantias de favor e outros atos estranhos ou prejudiciais aos objetivos e
negdécios sociais, configurando-se justa causa para efeito de exclusdo do sécio
nos termos do art. 1.085 do Caodigo Civil brasileiro.

Clausula oitava — Do Balanco e Prestacdo de contas

8.1. No dia 31 de dezembro de cada ano, o administrador
procedera ao levantamento do balango patrimonial, de resultado econdémico e,
apurados os resultados do exercicio, apés as deducbes previstas em lei e
formacdo das reservas que forem consideradas necessarias, 0os lucros e
prejuizos serdo distribuidos e suportados pelos sdécios, proporcionalmente as
guotas do capital social que detiverem.

8.2. Nos quatro meses seguintes ao término do exercicio social,
0s socios deliberardo sobre as contas e designarao administrador, quando for o
caso.

Clausula nona - Do Falecimento ou Incapacidade Superveniente

9.1. No caso de falecimento ou incapacidade superveniente de
quaisquer dos sécios sera realizado em 30 (trinta) dias da ocorréncia, um
balanco especial. Convindo ao(s) sécio(s) remanescente(s) e concordando o(s)

herdeiros, sera lavrado termo de alteracdo contratual com a inclusao deste(s).
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9.2. Caso nao venha(m) o(s) herdeiros(s) a integrar a sociedade,
este(s) recebera(ado) seus haveres em moeda corrente, apurados até a data do
impedimento ou falecimento, em 10 (dez) prestacdes mensais e sucessivas,
corrigidas monetariamente pelo IGP-M (FGV), ou outro indice que o venha
substituir, vencendose a primeira parcela apds 30 (trinta) dias da data do
balanco especial.

9.3. Em permanecendo apenas um socio, este tera o prazo de
180 (cento e oitenta) dias para recompor a pluralidade social, com o que, ndo
recomposta, continuard o mesmo com todo o ativo e passivo na forma de firma
individual ou extinta.

Clausula Décima — Deliberacao Social

11.1. As deliberacdes sociais serdo tomadas sempre por reuniao
dos sécios, a serem convocadas previamente, no prazo minimo de 3 (trés) dias
ateis;

11.2. As convocacfes das reunifes dos socios se fara por meio
de carta registrada, telegrama, por e-mail, ou por qualquer outro meio ou forma,
desde que comprove o0 envio e o teor da convocacao;

11.3. As formalidades de convocacédo das reunides poderdo de
ser dispensadas nas hipoteses previstas em lei.

Clausula Décima primeira — Desimpedimento e Legislagdo Aplicavel

11.1. Os socios declaram, sob as penas da Lei, que ndo estao
incursos em quaisquer crimes previstos em Lei ou restricbes legais, que
possam impedi-los de exercer atividades empresariais.

11.2. Os casos omissos serdo resolvidos pela aplicacdo dos
dispositivos do Cdédigo Civil brasileiro e, subsidiariamente, pela Lei das
Sociedades Anbnimas, sem prejuizo das disposi¢cdes supervenientes.

Clausula Décima segunda - Do Foro

12.11. Fica eleito o Foro Central da Comarca de Fernandopolis,
para os procedimentos judiciais referentes a este Instrumento de Contrato
Social, com expressa renuncia a qualquer outro, por mais especial ou
privilegiado que seja ou venha a ser. E por estarem assim, justos e
contratados, os sOcios obrigam-se a cumprir o presente contrato, na presenca
de duas testemunhas, assinando-o em trés vias de igual teor para os regulares

efeitos de direito.
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Fernandopolis, 02 de janeiro de 2021

X

X

Adrian de Souza Barbosa

X

Ingrid Ferreira Humer

X

Leonardo Rasteli

X

Yasmim Cristina de Jesus Fernandes

X

Suani Aparecida de Godoi Valério

X

Testemunha 1

Testemunha 2
RG:

RG:
Advogado
OAB N°
1.2 Missao
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Oferecer a rapidez, eficicia, agilidade e auxilio aos clientes dos
estabelecimentos. Superando as possiveis expectativas dos nossos usuarios,
promovendo o conforto na realizacdo das compras e propiciando uma

perspectiva melhor a todos a sua volta.

1.3 Visao

Ser referéncia no ambito de atuacado, superando as expectativas

dos usuarios, colaboradores e parceiros pela qualidade e eficiéncia do AlB.

1.4 Valores

o Cliente como referéncia maior.

e Qualidade.

e Respeito e confiangca em todas as relagdes.
e Inovacéo.

o Exceléncia

e Comprometimento.

1.5 Forma Juridica

A empresa Agility in buying, tera como forma juridica a sociedade
limitada a qual serd composta por 5 sbécios, onde todos respondem

solidariamente pela integralizacdo do capital social.
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1.6 Capital Social

Tabela 1 — Capital Social

Nome do Sécio (a) Valor R$ % de participagdo
Adrian de Souza Barboza R$ 50.000,00 20%

Ingrid Ferreira Humer R$ 50.000.00 20%

Leonardo Leomar B. Rastelli R$ 50.000,00 20%

Suani Aparecida de Godoi | R$ 50.000,00 20%

Valério

Yasmim C. de Jesus | R$ 50.000,00 20%

Fernandes

Fonte: (Do préprio autor, 2020).

1.7 Setores de atividades

Definicao de Prestacdo de servicos logo a baixo;

A prestacao de servigos é compreendida como a execucao de
um trabalho contratado por terceiros (empresa/comunidade),
que pode ser estendida para consultorias e assessorias.
Caracterizada por um processo de producdo e uso simultaneo
gue pode ndo consistir necessariamente na posse de um bem.
(Gasparetto, 2012).

Como apresentado, nossa empresa prestara servicos, no meio
tecnoldgico juntamente aos Trabalhadores dos servigos, vendedores do
comércio em lojas e mercados (CBO 5). Com exclusividade na agilidade e

praticidade nas compras dos clientes e funcionarios pelos meios tecnoldgicos.

1.8 Enquadramento tributario.
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O planejamento tributario e a escolha do regime de fato influéncia
no desenvolvimento da entidade, pois uma decisdo errada pode alavancar
inimeras complicacdes futuras e até mesmo gerar problemas fiscais com a
Receita Federal. H4 trés opcbes de regime tributdrio a serem adotados:
Simples Nacional, Lucro Presumido e Lucro Real. E de extremo
aconselhamento que a empresa busque um contador com conhecimento e
experiéncia no ramo para analisar e tomar a deciséo, ele dara as instrucoes
adequadas e saberd qual a melhor opgéo a se escolher pois cada empresa &
um caso de planejamento e o regime ideal por conta dos impostos, tributos,

area de atuacao, e muitos outros motivos.
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CAPITULO I

2.1 Estudo de Clientes

Através do estudo de clientes € como podemos observar e
realizar uma verificacdo minuciosa de como e para quem podemos realizar a
venda de nosso produto. E por este meio, que podemos indicar as empresas
Nosso produto.

Neste contexto temos dois tipos de clientes, os diretos e o0s
indiretos, pois serao utilizados por dois publicos, as empresas e os clientes das
empresas.

Nosso servico de aplicativo serd realizado para que possa ser
utilizado pelos supermercados de Fernanddpolis e regido, assim, desde entéo,
iremos realizar parcerias locais para que possamos desenvolver e aplicar o

aplicativo para diversos supermercados.

2.2 Analises dos Concorrentes

Para que haja uma analise do corrente vamos primeiro definir o
gue séo concorrentes diretos e indiretos.

Primeiramente, identifique os seus concorrentes diretos, ou
seja, aqueles que possuem produtos iguais aos seus e que
disputam o mesmo mercado que a sua marca. Em seguida,
defina 0s seus concorrentes indiretos, que sdo aqueles que
oferecem produtos semelhantes aos seus, ou que satisfazem a
mesma necessidade ou desejo que o seu. Os concorrentes
indiretos disputam o mesmo perfil de consumidor que vocé.
(SCHERMANN, 2017)
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ApGs a definicdo dos concorrentes é importante identificar o que a
eles concorrem de forma acirrada, podendo ser empresas que se encontram na
mesma regido ou proximos ao estabelecimento, se praticam as mesmas taticas

de comunicacéo.

2.2.1 Algumas maneiras de analisar o concorrente:

1. Sites e redes sociais: Observar 0 que seus concorrentes posta nas
redes sociais, qual o publico que ele procura alcancar e quais sado 0s
meios devolutivos;

2. Pesquisa de mercado: procurar quais sdo suas capacidades, como
estdo chegando aos seus clientes de formas inovadoras, movimentacao,
trabalho, marketing, ofertas e suas demandas;

3. AvaliagBes e comentarios: Como as pessoas avaliam seus produtos,
meio de servigo, atendimento, comentarios positivos e negativos,
analisar o meio de como essas avaliacbes sdo anexadas e avaliadas
internamente;

4. Imprensa: O que séo postados por terceiros;

Publicidade: O modo que séao filtradas as publicacbes, meios digitais,

ofertas e facilidade em chamar mais clientes.

Figura 1 Supermercado Amigéo - Fernanddpolis

Clube+

Companhia Sulamericana de Distribui¢ao Compras

m Adicionar a lista de desejos

(Fonte: loja de apilicativos do Google, 2020)

Discri¢cao do aplicativo:
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1. Vitrine de Ofertas: produtos em promoc¢ao a um toque de distancia;

2. Lista de Compras: agora ficou simples salvar e compartilhar as suas
listas de compras;

3. Crie listas de compras a partir dos produtos em oferta ou inicie uma
nova lista adicionando produtos sempre que precisar. Compartilhe a
sua lista com os amigos por e-mail ou WhatsApp;

4. Encontre uma loja: encontre a loja mais proxima de vocé. Com o
servico de geolocalizacao ativado, exibimos a loja st/marche mais
proxima, assim vocé pode aproveitar os descontos e ainda otimizar o

seu dia.

Figura 2 Supermercado Sakashita - Fernandodpolis

Sakashita Supermercado Ofertas

Antonio Milsen Comer e beber

&>y Sakashita ©

UPERMERGC ABD
R Adcionar st de dessos m

(Fonte: Loja de Aplicativos do Google, 2020)

Discrigéo do aplicativo:
1. Vitrine de Ofertas;
2. Comprar no conforto de casa;

3. Encontre uma loja.
2.2 Influéncia dos aplicativos de compras

Sobre a influéncia da tecnologia e o meio digital no século XXI
existe-se muitos meios de se fazer compras na comodidade, conforto do lar.

Nota-se que as pessoas ficam mais interessadas em processos que sdo mais
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rapidos e que gaste menos tempo e locomocdo, se tratando disso foi avaliado
gue o mercado tem uma ampla variedade de aplicativos voltados para compras
on-line, esses variados contendo produtos especificos, varejo, atacado,
alimenticio, eletrodomésticos, etc.... Cada aplicativo verificado tem como
objetivo facilitar a comprar do produto, envia-lo com rapidez e oferecer o
melhor preco, sempre oferecendo ofertas e marketing.

Foi procurado aplicativos que dentro da plataforma
conseguissemos criar uma listagem de produtos que talvez fossem comprados
dentro da loja, saber o preco do produto mesmo nao estdo com ele em maos,
ter uma base de quando seria gasto nos supermercados antes mesmo de sair
de casa. Entretanto os aplicativos encontrados sé continham as funcfes de
fazer as compras on-line usando as ofertas diarias e os precos fixos, nenhum
deles tinha a opcgdo de fazer uma lista sem precisar adiciona-los no carrinho de
compra, sem funcéo de contador um leito de codigo de barras fornecido dentro
dos meios digitais a mao

Existe-se parte da populacédo que antes de sair as compras fazem
uma pesquisa entre mercados, verificando suas marcas, prec¢os, variedades.
Alguns usam o método de fazer uma lista a mao e ir aos mercados anotar os
precos e depois compara-los, outros fazem essas listam através do Microsoft
Excel e vao as anotacfes. Seria mais pratico se um proprio meio digital fizesse
esse processo com mais agilidade e rapidez onde vocé escolhesse quais os
produtos que vocé desejava obter, depois ir as anotacdes apenas completando
as lacunas dos precos e no final da sua pesquisa a plataforma ja identificaria o
resultado e onde seria mais viavel se comprar usando a base das suas
informacdes. Outra utilidade seria que muitas pessoas também fazem essas
listas para ndo esquecer do que se deve comprar no supermercados, O
aplicativo também forneceria essa lista de modo mais pratico onde vocé
colocaria como se fosse um checklist, assinalando os itens que vocé ja colocou
no carrinho.

Portanto o desenvolvimento do nosso trabalho trds os meios
inovadores de facilidades remotas, mas nédo para a compra e sim para a
agilidade de medias de valores e economias que podem ser feitas diante a
cenario. Todos 0s nossos concorrentes tem base em como agilizar as suas

compras e entrega-las em suas casas, nossa preocupacao e fazer o conforto
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de rotinas onde o cliente possa também fazer suas lista de compras sem
vinculos em compras aqueles produtos e sim verificar onde sera melhor e
viavel gastar o seu proprio dinheiro. Em meio aos aplicativos atuais de compra
foi identificado que ambos tém suas particularidades, porem o desenvolvimento

do AIB-Agility In Buying veio para quebrar os tabus.

2.3 Estudo de Fornecedores

Possuimos duas possibilidades de nosso aplicativo ser fornecido,

pela Google Play ou App Store e por servidores de terceiros.

Figura 3 Logo PlayStore - Smartphone Android

Google Play

(Fonte: Site Tecmundo, 2019).

Figura 4 Logo App Store - Smartphone Apple

A

App Store

(Fonte: Site ZDNet, 2020).
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2.4 Empresas Terceiras

Além de empresas como a PlayStore e AppStore, tem a op¢éo da
utilizacdo de empresas terceiras como 0s Appks do Goolges ou seja,
hospedeiros de links para instalar o aplicativo desejado. Como: HostGator e
Locaweb, empresas que tem como objetivo hospedagem para as empresas,
na qual se contrata planos para obter links, que pode-se divulgar através de
blogs e midias sociais.

Figura 5 Logotipo do HOSTGATOR

Fonte: (HostGastor-Brasil, 2020)

Figura 6 Logotipo LOCAWEB

Fonte: (Locaweb servigcos de internet S/A, 2020)
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CAPITULO Il

3.1 Produtos e Servicos

Produto é tudo aquilo que uma empresa comercializa seja ele
produto tangivel ou intangivel e prestacdo de servicos. E necessarios que
esses supra os desejos e necessidades com qualidade ao consumidor.

Segundo Kotler (2000, p.33), define que “Um produto é qualquer
oferta que possa satisfazer a uma necessidade ou a um desejo.”

Nosso servigo € junto ao meio tecnolégico (Ipads, smartphones e
tablets). O aplicativo oferecera os seguintes servicos:

Oportunidade ao consumidor de comparar precos em diferentes
comércios sem sair do conforto de sua casa;

Fazer sua lista de compras e realizar o checklist;

Consultar precos e ofertas;

Saber os valores exatos que irdo gastar com a lista, seja em

unidade, quilo ou qualquer outra medida.

3.2 Preco

Nosso aplicativo tem o intuito de ser cada vez mais versatil, rapido
e facil de utilizar, pensando dessa forma, iremos também realizar a cobranga
do valor do nosso produto/servigco de maneira proporcional ao oferecido.

Iremos utilizar trés opc¢des de prazos e planos de pagamentos
distintos para melhor atender nosso publico, incluindo planos mensais,

semestrais e anuais.
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Também incluiremos outras formas de pagamento do nosso
servico, como por exemplo, facilidade como pagamentos via boleto, depdsito

bancario e também cartdes de crédito.

3.3 Estratégias promocionais

Nosso aplicativo tem o intuito de facilitar a compra de cada
cliente, com isso acompanhado com todas as informacdes, promocdes, precos
e entre outras.

O aplicativo ele tem a estratégia de facilitar sua compra em casa e
mais praticidade para efetua-la. Ele ira ajudar na rapidez da compra,
acompanhar as promocdes do dia, 0s precos e assim tira suas maiores duvidas

em quando for ver o total da compra realizada.

3.4. O que e Estrutura de Comercializagdo?

A estrutura de comercializacdo diz respeito aos canais de
distribuicdo, isto €, como seus produtos e/ou servicos chegardo até os seus
clientes. A empresa pode adotar uma série de canais para isso, como:
vendedores internos e externos, representantes etc. (Rogerio Cintra,2012)

Reflita sobre quais serdo os meios mais adequados para se
alcancar os clientes e preencha o quadro Hora de Praticar. Para isso, pense no
tamanho dos pedidos, na quantidade de compradores e no comportamento do
cliente, isto €, se ele tem por habito comprar pessoalmente, por telefone ou
outro meio. (Rogerio Cintra, 2012)

Usando a criatividade é possivel que vocé pense em outros
canais que permitam a distribuicdo dos seus produtos e servicos. O mais

importante na hora de realizar o seu planejamento é encontrar as op¢des que
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estejam alinhadas com a proposta da sua organizagdo permitindo assim ter
resultados melhores e mais positivos.(Marcus Marques,2018)

Segundo Marcus Marques, empresario, gestor de pequenas e
grande empresas, existe-se alguns meios que faciltam o projeto de
planejamento de uma estrutura de mercado, esses podem diferenciar o
potencial e engajamento de como chegar ao seus clientes finais.

Segquir a lista de planejamento de Estrutura de Mercado, Marcus
Marques:

1 — DETERMINE QUEM E O SEU PUBLICO-ALVO. O primeiro
passo para dar inicio ao planejamento da sua estrutura de comercializagdo €
ter uma definicdo concreta de quem é o publico-alvo da sua organizacao.
Somente conhecendo as pessoas para quem a sua empresa pretende vender
serd possivel identificar qual é a melhor estratégia para chegar até elas. Em
alguns casos pode ser necessario segmentar o publico geral em publicos
menores com diferentes particularidades.

2 — DETERMINE OS MEIOS PARA ALCANCAR O PUBLICO-
ALVO. A partir do conhecimento de quem € o publico que a sua organizacdo
pretende atingir sera mais facil determinar quais 0s canais mais assertivos.
Considere se esses individuos tém o habito de comprar online, qual € a sua
faixa etaria, se tém apego a ambientes fisicos para compras, se gostam de
poder escolher entre grande variedade enfim pense em qual é o melhor método
para chegar até esses individuos e convencé-los de realizar essa aquisicao.

3 — TENHA UMA ESTRUTURA DE VENDEDORES. Boa parte
dos canais de venda demanda a existéncia de uma equipe de vendedores para
dar suporte aos clientes, nesse caso é necessario ter uma equipe bem
treinada. Além dos colaboradores de venda tradicionais a sua companhia pode
se valer da contratacdo de representantes comerciais que tornam mais facil ter
uma abrangéncia numa regido ampla. A dica para quem esta pensando em
adotar uma estruturacdo com representantes comerciais € a de ter um contrato
devidamente elaborado com todas as especificacdes e clausulas definidas para
nao ter problemas com questdes trabalhistas futuramente.

4 - LOJA VIRTUAL E REDES SOCIAIS. Atualmente, o conceito
de loja virtual estd um pouco diferente daquele formado logo no surgimento

dessa modalidade. Muitas empresas estdo optando por outras formas de venda
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online de seus produtos, especialmente por meio das redes sociais. O
Facebook tem plataforma de loja e o Instagram ja adicionou alguns recursos
que permitem comprar produtos diretamente da sua timeline. Organizacfes
que sao focadas num publico adepto do uso da tecnologia podem e devem
considerar esses mecanismos para realizar as suas vendas.

5 — TRABALHE NO POS-VENDA. J& se foi o tempo em que 0s
consumidores ficavam satisfeitos apenas com a transacdo de compra tendo
sido concluida com sucesso. As pessoas estdo ficando cada vez mais
exigentes especialmente pelo fato de que passaram a ter maior poder de
barganha pela dimensdo que suas reclamacdes ganham na internet. Nesse
contexto ndo € possivel pensar num planejamento de estrutura de
comercializacdo sem ter cuidado com o pés-venda. E ja alerto que vai muito
mais além do que simplesmente ter um sistema de SAC, é necessario que a
sua companhia estabeleca o real acompanhamento do cliente depois que ele
fechou a compra e levou o produto para casa.

6 — ANALISE OS RESULTADOS DE VENDAS. Para ter certeza
de que os seus canais de venda estdo sendo bem-sucedidos é necessario
fazer uma analise completa dos resultados obtidos com a estrutura usada até
esse momento. Verifigue o quanto de conversdes vem sendo realizadas e

como os canais de distribuicdo tém sido efetivos para os numeros.

3.4.1 Anuncio Publicitario

O anuncio publicitario (ou simplesmente publicidade) é um género
textual que promove um produto ou uma ideia sendo veiculado pelos meios de
comunicacdo de massa: jornais, revistas, televisao, radio e internet.

Note que esse tipo de texto tem como intuito chamar a atencéo do
consumidor e, portanto, sédo atrativos. S&o repletos de verbos no imperativo, o
modo verbal que oferece ordem: Compre! Veja! Analise!

De acordo com as fungbes da linguagem, os anuncios

publicitarios sdo textos que apresentam a funcdo conativa ou apelativa, que por

34



sua vez possuem o intuito de convencer os receptores da mensagem, ou seja,

0S consumidores.

3.4.2 Caracteristicas do Anuncio Publicitario

As principais caracteristicas do Anuncio Publicitario séo:

o Carater comercial

o Linguagem verbal e ndo verbal

. Linguagem simples

o Textos relativamente curtos

. Textos persuasivos e atrativos

o Humor, ironia e criatividade

o Verbos no modo imperativo

. Figuras e vicios de linguagem

J Uso de cores, imagens, fotografia.

3.4.3 Google AdWords

Como funciona a plataforma?

O Google Ads (antigo Google AdWords) é a plataforma de
anuncios do Google. Sua primeira versao foi lancada em 2000 e desde entédo
lidera o mercado de Midia Online. Através do Google Ads é possivel criar
anuncios de Pesquisa, de Display, no Youtube, no Gmail e na Play Store.
(Flaubi Farias, 2018)

Dentro dessa plataforma cria-se anuncios onde fazem que suas
Homepages figuem anexadas dentro desses, ou que o aplicativo em questao
apareca para a instalacdo logo depois do andncio. E muito facil ver nas redes

sociais, sites, tv, radios, as propaganda que sao feitas tantas visuais ou
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auditivas, essas fazem que os telespectadores se sintam mais a vontade para
aderir o produto/servico final.

O Google Ads, nessa criacdo vocé escolhe palavras chaves onde
quando o cliente/comprador colocar, de acordo com seu ranking vocé sera a
primeira pagina marcada em amarelo, com 0s anuncios abertos em cima
dessa. Claro que para isso tem um custo e também leva-se um pouco de
tempo, esse plataforma conta pontos entretanto vale lembrar que vale a
quantidade e ndo a qualidade do produto que vocé esta anunciando, porque 0
Google entende que quando o seu site esta sendo muito clicado esta sendo
muito visto e visitado por numeros, fazendo assim que sua Homepage seja
classificada.

Importante ressaltar que muitas empresas fazem o uso dessa
plataforma, podemos ver o aumento dessas quando entramos para assistir
videos no Youtube, antigamente passava-se apenas um anuncio para videos
pequenos, quando longos calculados por divisorias de pequenas metragens,
quando lista de reproducdo passam quando mudavam de musicas ou videos.
Hoje em dia os anuncios estdo acumulando de um ou dois seguidos, caso vocé
nao clique em “pula anuncio” ele continua passando ele, essa também e uma
das estratégias usadas, diz que quando as pessoas ndo conseguem pular essa
sao entretidas por uma palavra chave que foi dita ou lida dentro desse anuncio,
fazendo assim que haja uma vontade de procura daquele anuncio ou proposta

de ter o aplicativo.
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Figura 7 Anuncio no Google Ads

Crie seu Google
anuncio em

(=

a g u S Anuncio - exemplosdenegocios.com.br
eta as Salédo de beleza da Ana - Cortes e
penteados
Tedos os tipos de cortes e penteados. Agende seu
Com o Google Ads, & facil mostrar para o mundo horério heje mesmo!
0 que sua empresa tem de especial e alcangar os
clientes quando eles pesquisarem algo que vocé
oferece.
Fonte:(Google, 2020)
Figura 8 Como alcancar seus clientes
Alcance os resultados desejados
AUMENTE O NUMERO DE RECEBA MAIS CHAMADAS AUMENTE AS VISITAS A LOJA
VISITAS AO SITE
Receba mais chamadas de clientes Receba mais clientes na loja com
Aumente o ndmero de vendas on-line, com andncios que incluem seu anuncios que ajudam as pessoas a
reservas ou inscrigbes na lista de e- ndmero & um botdo "Clique para ligar”. encontrar sua empresa no mapa.

mails com anlncios na Internet que
direcionam as pessoas para seu site.

(Fonte: Google ads, 2020)

3.4.4 YouTube Ads
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Quando entramos para usar a plataforma Youtube, ao percorrer
dos videos contem interrupcdes de pequenas metragens de andncios, esses
anuncios sao contratados pela plataforma Google Ads que juntamente com o
Youtube faz o trabalho de expor esses anuncios de empresas de acordo com o
custo, porem lembrando satisfazer os telespectadores daquele tal video, na
maioria das vezes os videos sao selecionados de acordo com sua lista de
pesquisas de desejo da propria plataforma Google por isso muitas vezes vocé
encontra anuncios publicitarios de produtos ou servigos que vocé pensava em
solicitar, esse meio de anuncio vem crescendo dentro dos meios digitais e

mostra-se muito eficaz para a venda e aumento de clientes.

A imagem abaixo descreve como fazer um anuncio usando as

ferramentas Youtube e Google Ads.

Figura 9 Criacdo de anuncios usando o YouTube Ads

Fazer upload, no seu canal do Youtube, do video que vocé quer anunciar
Criar uma nova campanha de anancio em video pelo Google AdWords
Dar um nome para a campanha e escolher a configuracao “padrao”

Escolher o formato do anuncio
Dica: vocé pode escolher exibir seu anuncio apenas nos resultados de busca do YouTube, videos
relacionados, antes do inicio de outro video (in-stream), entre outros formatos.

Escolher direcionamento
Dica: a partir do antncio, vocé pode escolher direcionar o usudrio para Seu proprio canal ou até
mesmo para Seu site ou Landing Page.

Determinar quanto gastar
Dica: comece com um lance baixo e, conforme for o resultado, aumente para acrescer o
numero de visualizagdes.

Segmentar o publico por idade, regido, género e interesses
Dica: depois, € possivel adicionar no Google AdWords opcdes de listas de remarketing, por exemplo,
mostrando o andncio para quem jd acessou seu site ou o seu canal do YouTube.

Enviar o video para revisao do YouTube — assim que ele for aprovado, a
campanha estara no ar!
(Fonte: férum Google)
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3.4.5 Redes Sociais

O que é rede social

Redes sociais, no mundo virtual, sdo sites e aplicativos que
operam em niveis diversos — como profissional, de relacionamento, dentre
outros — mas sempre permitindo o compartiihamento de informacbes entre

pessoas e/ou empresas. (Resultadodigitais,2017)

by

Quando falamos em rede social, o que vem a mente em
primeiro lugar sé@o sites como Facebook, Twitter e LinkedIn ou
aplicativos como Snapchat e Instagram, tipicos da atualidade.
Mas a ideia, no entanto, € bem mais antiga: na sociologia, por
exemplo, o conceito de rede social € utilizado para analisar
interagcbes entre individuos, grupos, organizagcbes ou até
sociedades inteiras desde o final do século XIX.
(Resultadodigitais,2017)

Na internet, as redes sociais tém suscitado discussdes como a da
falta de privacidade, mas também servido como meio de convocacdo para
manifestacbes publicas em protestos. Essas plataformas criaram, também,
uma nova forma de relacionamento entre empresas e clientes, abrindo
caminhos tanto para interacdo quanto para o anuncio de produtos ou servicos.
(Resultadodigitais,2017)

Até recentemente, pouca gente imaginava que as redes sociais
teriam um impacto tdo grande quanto possuem hoje. Mas o desejo de se
conectar com outras pessoas de qualquer lugar do mundo tem feito com que
pessoas e organizagbfes estejam cada vez mais imersas nas redes

sociais.(Resultadodigitais,2017)

3.4.6 Vendedor Externo
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Esse profissional recebe a intitulagao “externo”, porque trabalha
visitando clientes em seus domicilio ou empresas. Sendo, entédo, responsavel
pela negociacdo do preco do produto ou servigo, negociacdo do prazo, bem
como condi¢cbes de pagamento e possiveis descontos, em ambientes em que
seu cliente solicita.

Portanto, existe muitos meios de canais para a comercializagéo,
sobre o projeto da realizagdo de um aplicativo sera bem comum porque as
pessoas estdo evoluidas, tecnologia est4 dentro de todas as casas hoje, meio
de conforto para a realizacdo de transa¢fes sem sair do proprio quarto, muitas
pessoas ha internet a procura de produtos e servicos para aderir, estruturar um
plano de comercializacdo torna-se amplo porem bem mais facil quando todo
mundo precisa ter alguma coisa, sem falar que compras e com mais facilidade

€ 0 que mais as pessoas procuram hoje em dia.

3.5 Localizagéo

Pensando em um local estratégico no centro da cidade de
Fernanddpolis escolhemos nos instalar na Rua S&o Paulo n° 1726, 3° andar
sala 31 dentro do Edificio Maraj6é por ser um prédio comercial, e contar com um
ambiente na qual podemos atender nossos possiveis clientes, e assessora-los
da melhor forma ao adquirirem nosso produto fazendo parte da nossa cadeia
de servigos.
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Figura 10 Fachada do Edificio Maraj6é onde sera nossa sede da empresa AIB —
Agility in Buying

Fonte: (Google maps, 2015)
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CAPITULO IV

4.1Layout

Nosso projeto de planta de acordo com a figura 11 mostra
funcionalidade do local.
Figura 11 Planta Baixa do Escritorio

_
~
B

Fonte: (do préprio autor, 2020)

4.2 Capacidade instalada

NOs somos responsaveis pelo bom atendimento e boa recepc¢ao
aos nossos clientes, para que elas se sintam a vontade e assim saiam
satisfeitos. O Centro de Atendimento AIB terd capacidade de atender 16

pessoas, para a seguranca e prioridade da nossa empresa.

42



4.3 Processos Operacionais

Conforme apresentado no layout do projeto com a planta do
escritério o AIB podemos notar a funcionalidade do ambiente, além de ser
agradavel e aconchegante para quem for nos visitar e fechar parceria.

O escritdrio contard com uma recepc¢ao em conceito aberto com a
ilha onde os sOcios proprietarios se instalaram para trabalha, além de conter
uma copa para alimentacdo caso necessario aos socios ou para funcionarios,
dois banheiros e uma sala de reunifes, que podera ser utilizada em caso de

algum assunto privado.

4.4 Necessidade de Pessoal

No ambito empresarial, necessitamos de pessoal para que
possam realizar alguns servigos, contanto, um quadro de colaboradores
capazes de servir a tal.

Realizando uma verificacdo minuciosa, tiramos a conclusdo de
gue a melhor op¢do no comeco seria de nos, sécios, disponibilizarmos o tempo
disponivel em prol a empresa, assim, iniciaremos com NOSS0S pProprios servigos
para que pudéssemos ter uma exceléncia no atendimento e na prestacao.

Pensando em uma necessidade futura, iremos realizar
contratacdes de pessoal em casos de alta demanda de atendimento, sendo,
uma pessoa com bom entendimento sobre aplicativos e tendo experiéncia

como vendedora desta area.

43



5.1 Investimentos fixos

CAPITULO V

Para Marion (1998), o investimento fixo é o conjunto de bens ou

direitos destinados a manutencdo da atividade principal da empresa, ou

exercidos com esta finalidade.

Nosso ambiente de trabalho ndo sera muito amplo pois seremos

noés cinco ali e muitas das vezes nao haverd a necessidade de todos nos

estarmos ali de corpo presente pois nosso aplicativo podera ser controlado por

nossos meios de aparelhos tecnolégicos como notebooks, celulares, tablets e

computadores. E por essa razao nao teremos muitos materiais e utensilios de

trabalho como investimentos fixos.

Tabela 2 Equipamentos

Produtos Quantidade | Preco Uni. TOTAL
Notebook 4 R$4.799,00 | R$19.196,00
Computador 1 R$1.650,87 | R$ 1.650,87
Tablets 3 R$1.399,00 | R$ 4.197,00
Celular 4 R$ 949,00 | R$ 3.796,00
TOTAL R$28.839,87

Fonte: (Do préprio Autor, 2020).
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Tabela 3 Modveis e Utensilios

Mesas 2 R$ 257,81 | R$ 515,62
Arguivo 1 R$ 670,20 | R$ 670,20
Organizador de
escritorio triplo 2 R$ 52,70 R$ 10540
Grampeador Metal 4 R$ 30,52 | R$ 122,08
Cadeira giratoria 5 R$ 107,09 | R$ 535,45
Purificador de agug 1 R$ 26955 | R$ 269,55
Cafeteira Elétrica 1 R$ 69,90 | R$ 69,90
Mesa de Reunido 1 R$1.225,73 | R$ 1.225,73
Mesa de reunido 1 R$ 500,65 | R$ 500,65
retangular
Televisao de led 1 R$1.099,00 | R$ 1.099,00
Papel A4 1 R$ 104,00 | R$ 104,00

TOTAL R$ 5.217,58
Fonte: (Do préprio Autor, 2020).

5.2 Capital de Giro

Capital de giro € uma parte do investimento que consiste em uma
reserva de recursos que sera usado para suprir as necessidades financeiras da
empresa ao longo do tempo. Esses recursos ficam nos estoques, nas contas a

receber, no caixa, no banco, etc.

Segundo Silva (2012, p. 83):

O Capital de giro tem um papel relevante na vida operacional da
empresa, cobrindo normalmente mais da metade de seus ativos totais
investido. O capital de giro também é conhecido como capital
circulante, pois ele fica girando dentro da empresa, e, cada vez que
sofre alguma mudanca em seu estado patrimonial, produz alteracédo
na contabilidade.

Sendo assim nossa empresa utilizara o Caixa minimo como

auxilio de nossas necessidades, ndo sendo necessario assim a utilizacdo do

Capital de giro como ferramenta.
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5.3 Caixa minimo

O caixa minimo é o valor em dinheiro que a entidade precisa ter a

disposicdo para cobrir os gastos, caso ainda ndo tenha recebido de seus

clientes. Ou seja, € uma reserva de dinheiro para que vocé possa pagar 0S

custos até que receba de seus clientes.

Tabela 4 Caixa Minimo

Despesas | Despesas
Fixas Variaveis
Aluguel R$ 500,00
Agua e Luz R$ 160,00
Propaganda | R$ 80,00
Contador R$ 200,00
Telefone R$ 110,00
Internet R$ 100,00
TOTAL R$ 780,00 | R$ 370,00

Fonte: (Do préprio Autor, 2020).

5.4 Investimento pré-operacional.

Entende-se por todos os gastos desempenhados anteriormente

do inicio dos trabalhos da empresa, ou seja, antes mesmo que 0 negdcio abra

suas portas e comece a ter ganhos. Exemplos: Despesas com reformas no

imovel, taxa para registro da empresa, discriminar moveis, utensilios, maquinas

e equipamentos e etc.

Tabela 5 Investimentos pré operacional

Investimentos pré-operacionais TOTAL
Despesas de Legalizacdo RS 1.500,00
Obras civis e/ou reformas RS 600,00
Divulgacao RS 200,00
Outras despesas RS 1.000,00
TOTAL RS 3.300,00

Fonte: (Do proprio Autor, 2020).
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5.5 Investimento total

O investimento total é uma ferramenta que auxilia o0s

administradores no calculo do valor do investimento que fora realizado no

negécio. Este € composto pelo investimento fixo que sdo as maquinas,

utensilios, equipamentos de maquinas e etc, e pelo investimento financeiro ao

qual é o dinheiro reservado para sanar a necessidade da empresa.

Formula - Investimento fixo + investimento financeiro = Investimento

total.

Tabela 6 Investimento Total.

TOTAL
Investimentos Fixos R$ 34.057,45
Investimentos financeiros R$ 1.150,00
Investimentos pré-operacionais R$ 3.300,00
TOTAL R$ 38.507,45

5.6 Faturamento Mensal

Fonte: (Do préprio Autor, 2020).

Nosso faturamento sera estimado seguindo 0s conceitos de

valores locais, sendo assim, iremos realizar uma analise do custo que estamos

tendo levando em consideracdo nosso mercado local.

Tabela 7 Faturamento Mensal

. . Faturamento
Produto/Servico Quantidade Preco de_
Venda/Servigo Mensal
5 clientes (sendo
. _ oferecido servigo
Manutenc&o Preventiva do semanal com R$ 500,00 R$ 2.000,00
App atualizacdes
frequentes)
Visita 5 (Quantidade minima RS 85.00 RS 425 00

Representante/Vendedor

de visitas no més)
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5 (Considerando 5
Implantacéo do App apps implantados por R$ 5.000,00 R$ 25.000,00
més)

Fonte: (Do préprio Autor, 2020).

5.7 Custo de comercializacéo

Este custo de comercializacao se refere aos gastos com impostos
e comissdes. Esse tipo de despesa incidird diretamente sobre as vendas dos
impostos e das comissfes a serem pagas, porém nossa empresa nao ira pagar

comissoes aos colaboradores.

Segundo Silva (2012, p. 247):

A implantacdo de preco de venda (comercializagdo) é uma
decisdo importante, pois dela depende a quantidade de vendas
e 0 sucesso da empresa. Além dos gastos com impostos e
comissdes citados anteriormente ainda devemos pensar em
custos fixos e variaveis, despesas por exemplo que também
estdo embutidos no preco de venda.

5.8 Impostos

7

Imposto é um tributo obrigatério como ja diz seu nome, que é
recolhido pelo governo. Ou seja, um valor pago que contribui nos custeios das
despesas administrativas do Estado ao qual o seu ndo pagamento pode
acarretar em multas e até uma condenacéao legal.

Existem trés impostos a serem apurados.

5.8.1 Impostos Federais

e Imposto sobre importacao (11);
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e Imposto sobre Operacdes Financeiras (I0OF);

e Impostos sobre produtos industrializados (IP1);

e Imposto de Renda Pessoa Fisica (IRPF);

e Imposto sobre a propriedade Territorial Rural (ITR);

e Imposto de Renda Pessoa Juridica (IRPJ);

e Contribuicdo de Intervengé@o no Dominio Econdmico (Cide);

e Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social (Cofins);

e Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido (CSLL).

5.8.2 Impostos Estaduais:

e Imposto sobre circulacdo de Mercadorias e prestacdo de Servicos
(ICMS);
e Imposto sobre a Propriedade de Veiculos Automotores (IPVA);

e Imposto sobre a Transmissado Causa Mortis e Doacao (ITCMD).

5.8.3 Impostos Municipais:

e Imposto sobre a Propriedade Predial e Territorial Urbana (IPTU);
e Imposto Sobre Servicos (ISS);
e Imposto sobre transmissao de Bens Inter Vivos (ITBI).
Dos impostos citados acima, teremos de pagar somente um, por
sermos prestadores de servicos, no caso 0 ISS com uma aliquota de 4% da

cidade de Fernandopolis.

5.9 Custos Fixos Operacionais
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Os custos fixos séo aqueles que ainda ndo tendo producdo, eles
continuam acontecendo/existindo, mesmo fechando a empresa eles estardo
por la.

Os custos fixos séo todos os gastos que nado sofrem alteracdo em
funcdo do volume de producédo ou quantidade vendida em um determinado
periodo.

Tabela 8 Custos Fixos Operacionais

Despesas Custo Mensal (R$)
Aluguel R$ 500,00
Agua R$ 60,00
Energia Elétrica R$ 100,00
Telefone R$ 100,00
Contador R$ 200,00
Pr6-labore R$ 5.500,00
Material de escritério | R$ 3.676,30
Material de Limpeza R$ 100,00
Servicos de Terceiros | R$ 100,00
TOTAL R$ 10.336,30

Fonte: (Do proprio Autor, 2020).

5.10 Demonstrativos de Resultados

Demonstracéo do Resultado do Exercicio — DRE — E um relatério
contdbil que indica se as opera¢des da entidade esta gerando lucro ou um
prejuizo, em um determinado periodo de tempo. Este relatério € capaz de
confrontar as receitas e despesas da empresa, exibindo o resultado liquido de

seu funcionamento e oferecendo detalhes da real situacéo operacional.
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Tabela 9 DRE

DESCRICAO R$

1 - Receita Total das vendas R$27.425,00

2 - Custos Variaveis Totais R$ 370,00

(-) Custos com materiais diretos e/ou CMV (*) R$ -

(-) Impostos sobre vendas R$ 1.097,00 4%
Subtotal R$26.698,00

3 - Margem de contribuicao (1-2) R$27.055,00

4 - (-) Custos Fixos Totais R$10.336,30

5 - Resultado Operacional (Lucro/Prejuizo) (3-4) R$16.718,70

Fonte: (Do préprio Autor, 2020).

5.11 Indicadores de Viabilidade

Ponto de equilibrio representa o quanto a empresa precisa faturar
para quitar todos os custos em um certo periodo, ndo obtendo no momento
lucro.

Tabela 10 Exemplo de Célculo

- Custo Fixo Total
~ Indice da Margem de Contribuicio

(*) indice da Margem de Contribuicdo = (Receita Total — Custo Varidvel Total) + Receita Total

Receita Total — Custo Varidavel Total
Receita Total

indice da Mar gem de Contribuiciox =

(5.000,00—1.000,00)

= =0,80
5.000,00

indice da Margem de Contribuicio =

EX: PE = 500,00 + 0,80 = 625,00/ més

500,00
0.80

PE =

=625,00/més

Fonte: (Site Meunegociopassoapasso.com, 2020).
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Tabela 11 Ponto de Equilibrio

|Indice da Margem de Contribui¢do e PE |

RS  27.055,00
IMC 0,99
RS  27.425,00
PE RS 10.336,30 10477,66
0,99 AO MES

Fonte: (Do préprio Autor, 2020).
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CAPITULO VI

6.1 Analise de mercado

6.1.1 Acbes preventivas e corretivas.

A Andlise de Cenarios € um conceito difundido por estudos e
consultorias que passou a ser amplamente utilizado como
ferramenta de gestdo. A ideia dessa metodologia é usar um
conjunto de ferramentas para conseguir imaginar com
seguranca possiveis cenarios futuros. A partir disso, a empresa
pode elaborar estratégias para cada uma das situagoes.
Siteware (2018)

Vejamos qual o cenario atual do Brasil no ano de 2020, onde
estamos vivenciando a pandemia do Covid-19, que trouxe para 0 mudo varios
agravantes, mudancas nas rotinas dos seres humanos ao redor do mundo,
onde passamos por momentos na qual tivemos que paralisar nossa rotina até

gue surja um novo normal, pois ndo serd como antes.

Segundo o Jornal ELPAIS. Desde que a pandemia do novo
corona virus chegou ao Brasil, 716.000 empresas fecharam as
portas, de acordo com a Pesquisa Pulso Empresa: Impacto da
Covid-19 nas Empresas, realizada pelo IBGE (Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica) e publicada na quinta-
feira (16/07). A cifra corresponde a mais da metade de 1,3
milhdo de empresas que estavam com atividades suspensas
ou encerradas definitivamente na primeira quinzena de junho,
devido a crise sanitaria. Do total de negdécios fechados
temporaria ou definitivamente, quatro em cada 10 (um total de
522.000 firmas) afirmaram ao IBGE que a situacéo se deveu a
pandemia.

Deixa-se notério que a pandemia que o mundo esta passando

causo o grande devaneio e grandes e pequenas empresas vieram a faléncias,
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juntamente com a economia do pais que também foi muito afetada, isso porque
as pessoas deveriam se manter no isolamento social e distanciamento e para
gue isso acontecesse 0 governo decretou que muitas empresas ficassem de
portas fechadas causando grande perca, muitas empresas ndo conseguiram
pagar suas contas, outras desistiram. De maneira pacifica 0 governo teve a
iniciativa de voltar o comercio, mas com distanciamento social e regras para
cada tipo de estabelecimento, caso ndo seguissem a empresa sofreria multa e

assim por diante.

O levantamento mostra que 0 novo corona virus teve um
impacto negativo em todos os setores econbmicos, mas afetou
especialmente o comércio (39,4%) e servicos (37%),
principalmente no caso das pequenas empresas. 99,8% dos
negocios que nao voltardo a abrir as portas depois da crise da
covid-19 sdo de pequeno porte. De acordo com o Sebrae
(Servico Brasileiro de Apoio as Micro e Pequenas Empresas), a
média de empresas que fecham a cada da ano é de 10%, o
que corresponde a cerca de 600.000 negdécios —numero
menor do que as mais de 700.000 empresas que fecharam até
a metade de junho—. OLIVERA 2020).

O que ficou marcado nesse ano foi 0 grande nimero de empresas
que foram abertas de forma remota, dentro de casa, delivery, aplicativos,
compras pela internet. Os protagonistas e empreendedores aproveitam o
CENARIO da atualidade para o aproveitamento, inovacéao e lucratividade, como
as pessoas ndo podiam ir ate as lojas comprarem por estarem fechadas,
clientes no grupo de risco, respeito as leis, foi muito facil esse meio crescer,
porque a procura aumento em grande escala. Os cidaddos comecaram a
implementar as comprar on-line em suas vidas e perceberam que comprar
dentro de casa e receber dentro dela e 0 meio mais completo para evitar a

aglomeracao o risco de infeccao e proliferacao do virus.

Segundo LEIPNITZA (bbb2020) A pandemia do novo corona
virus tem impactado diretamente a economia global, gerando
grandes mudancas sociais. No meio de uma crise, padroes de
comportamento e habitos que antes pareciam tao fixados na
nossa rotina tendem a sofrer transformacgdes — desde a adocéo
do trabalho remoto até novas experiéncias de compra. O
momento atual esta sendo um grande catalisador do futuro — e
a tecnologia se encontra na linha de frente para esse novo
cenario.
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Considerado fundamental durante o periodo de distanciamento, o
comércio eletrbnico registrou maior crescimento entre as mulheres, que
passaram de 39% em 2018 para 70% em 2020. Logo em seguida vem a classe
C, que foi de 37% a 64% no mesmo periodo. Entre as classes A e B, o
porcentual subiu apenas 20 pontos (63% a 83%). (MEDEIROS, Davi, 2020).

A imagem a seguir mostra um grafico de usuarios compradores

de 16 anos ou mais.

Grafico 1 Analise de compras online durante a Pandemia

J COMPRA DE PRODUTOS OU SERVICOS PELA INTERNET
> Usuarios de Internet com 16 anos ou mais (%) <
100
TIC Domicilios 2018* Painel TIC COVID-19**
83
80 72 76 77
70 70 60 70
66 63 - 68 67 64 63 64
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44 40 39 a1 a4
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Fonte:(Olha digital2020)

Portanto o projeto do aplicativo AIB — Agility In Buying vem com
cenario favoravel dentro das especificacdes, com grandes acdes, inovacao e
lucratividade.

A ideia de analisar o cenario que estamos vivendo nos dias de
hoje e promover agdes que previnam algo futuro e correcbes que possam nos
ajudar a corrigir certos erros caso forem necessarias. As agdes corretivas sdo
aguelas que auxilia o projeto de forma que corrija erros que ja foram feitos, isso
quer dizer que essas acdes servem para monitorar onde foi feito o erro,

diagnostica-los e sana-los definitivamente.
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Exemplo: Aplicativo ndo atualiza os pregcos de acordo com as
promocoes.

Acdes Corretivas: Entrar em contato com as empresas pedindo
gue os mesmos mandem as cargas de precos atualizadas, entrar no sistema
de atualizagbes e descobrir em qual etapa o erro se encontra, atualizar os
precos definitivamente e sanar o problema: mudando o servidos, entrar mais
vezes para verificacdo. Nao deixar que o problema aconteca novamente.

AcOes preventivas devem-se a criacdo de planejamentos que néo
deixem que o problema chegue acontecer e criar uma situacdo problema
generalizada.

Exemplo: Aplicativo ndo atualiza os precos de acordo com as
promocdes.

AcOes preventivas: Atualizar os sistemas de servidor diariamente.

Essas acdes sdo cruciais para que o aplicativo seja bem visto e
nao tenha classificacbes erradas, reclamacdes ou estrelinhas negativas, foi
citado que estamos em grande cenério de pessoas que comprar com ajuda de
meios remotos, mas esse publico tem grande facilidade de reclamacoes,
irritacdes e outros motivos.

Portanto deve-se focar muito na atualizacdo do aplicativo, como
designer, cores, inovacodes, criacdo de planos de marketings, fechamentos de
pacotes, criacdo de promocdes, propagandas dentro e fora do aplicativo,
criacdo de site. Isso para que os clientes ndo se sintam desmotivados em
aderir o aplicativo e deve-se manter atrativo com coisas novas onde 0s
consumidores finais se sintam com muita vontade de consumir e comprar

dentro da plataforma.
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CAPITULO VI

7.1 Anélise SWOT

Andalise SWOT foi desenvolvida na década de 60 por Albert
Humphrey, na época ele ficou muito conhecido por ter ajudado
estrategicamente 500 empresas com o desenvolver desse projeto. No Brasil
fico reconhecida como Analise FOFA — Forcas, Oportunidade, Fraguezas e
Ameacas. Tem como objetivo fazer a verificacdo de posicao estratégica dentro
do ramo de atuacdo, esses feitos internamente e externamente. A mesma
também faz o demonstrativo do cenério atual, apontando quais serdo seis

meios de planejamento para ser um concorrente no meio do mercado.

A Analise SWOT é um sistema simples de andlise. Ele visa
posicionar ou verificar a posicdo estratégica de uma
determinada empresa em seu ramo de atuacao. E devido a sua
simplicidade metodol6gica, pode ser utilizada para fazer
qualquer tipo de analise de cenario ou ambiente, desde a
criacao de um site a gestdo de uma multinacional. (Heflo, 2018)

Segundo o site HEFLO, em uma publicagdo do Artigo “O que é
Analise SWOT”, citou alguns objetivos que fazem parte do processo, anexado

abaixo em forma de lista para melhor entendimento.

7.1.1Alguns dos objetivos da Analise SWOT
1. Efetuar uma sintese das andlises externas e internas.
2. ldentificar itens chave para a gestdo da organizacdo, o que implica
estabelecer prioridades de atuacao.

3. Preparar opgoes estratégicas: riscos e problemas a resolver,
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E através da andlise que conseguimos o diagndstico da empresa:
fortalecimento dos pontos positivos, indicacdo de quais pontos devem
melhorar, chances de crescimento, aumentando das oportunidades etc.
Realizar previsdo de vendas em conformidade com as condigbes de
mercado e capacidades da empresa no geral.

Ambiente interno (Forcas e Fraquezas) — integracdo e padronizacdo dos
processos, eliminacéo de redundancia e foco na atividade principal.
Ambiente externo (Oportunidades e Ameacas) — fiabilidade e confianca
nos dados, informacéo imediata de apoio a gestao e deciséo estratégica

e reducédo de erros.

A imagem abaixo contém as divisorias, 0s respectivos nomes em

inglés e suas traducgdes.

Fatores Internos

Fatores Externos

Figura 12 Analise SWOT

Fatores Positivos ‘ Fatores Negativos ‘

/ /

S - Strengths W - Weaknesses
w4 F -Forca F - Fraguezas

> O - Oportunities T - Threats
O - Oportunidades A - Ameacas

Fonte (treasy, 2020)

Cada parte da tabela da Analise SWOT:
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7.1.2 S (strengths ou forgas)

Temos como prioridade em forgcas demonstrar as qualidades da
empresa, as vantagens sao oferecidas para o consumidor final, tendo essas a
infraestrutura de planejamento de como chegar ao objetivo. Sempre
modificando o produto para se manter atrativo e inovador, utilizando diferentes

recursos, trabalhando tornar a marca uUnica e acessivel a todos.

7.1.3 W (weaknesses ou fraguezas)

Nesse processo e analisado a forma que a empresa trabalha, as
qualidades dos insumos, mas no caso de um aplicativo, sdo as qualidades do
servidores, cores, como ele e abordado. As fraguezas que contam como
problemas internos. Deve-se observar nas fraquezas onde devem-se fazer as

melhorias, quais sao as estratégias, planejamento.

7.1.4 O (opportunities ou oportunidades)

O recurso de oportunidades sédo observar se o ambiente é

propicio para abertura da empresa, as qualidades visiveis.

7.1.5T (threats ou ameacas)

As ameacas sdo aquelas do ambiente externo da empresa, onde
deve-se observar como as outras empresas podem influenciar no decorrer, se

existe concorrentes préximos, como sdo 0s produtos oferecidos por eles,
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gualidade e rapidez de outros aplicativos, perda de pessoas que gostem de

comprar por internet.

Anexado abaixo a tabela realizada da analise SWOT da empresa AIB —

Agility in Buying.

Tabela 12 Anélise SWOT

FORCAS FRAQUEZAS
v' Um diferencial nessa area pela sua v" Problemas com servidor.
eficiéncia. v Individuos que néo se adaptem com
v' Oferecer para o publico algo inovador e facilidade ao aplicativo;
facil. v' Ter concorréncia;
v' Estar em um ambiente propicio para v' Perda de visibilidade;
abertura de negdcio nessa categoria. v" Nao conseguir atingir um publico-
v" Na&o precisar de gasto com insumos; alvo;
v' A grandeza da inovacédo das tecnologias; v Perder atualizacées;
v' Aumento de compras por internet; v' Ser taxado com poucas estrelas
v" Recebimento de atualizacdes e dentro da plataforma utilizada para o
novidades; descarregamento;
v" Nao teremos problemas com a natureza; v Problemas com internet.
v' Se manter em plataformas digitais;
v' Propagandas.
OPORTUNIDADES AMEACAS
v Agilidade e precisdo nas compras e lista v Nao obter o retorno esperado. Nao
de compras com direito a pesquisa nos conseguir apresentar os pontos
estabelecimentos por aplicativo. positivos e nossos ideais aos N0Ssos
v’ facilidade na compra; clientes.
v' Rapidez e qualidade; v/ pessoas que ndo tem conhecimento
v' Fazer compra em casa. do que é para ser feito no aplicativo;
v/ Estar em ambiente totalmente propicio v" Nao conseguir chamar atencao do
para abertura. publico-alvo.
v' A grande gama de pessoas procurando v Perder clientes por falta de
aplicativos novos; conhecimento;
v' Ter espaco para colocar em rota 0s v" Nao conseguir alcancar pessoas 0
projetos. suficiente;
v" O aplicativo ndo ser compativel com
alguns celulares;
v Falta de internet para abertura do
aplicativo;
v" Nao ter memoria no celular para
aguentar e executar o aplicativo;
v Acontecer erros fora do processo

interno e repercutir no externo;
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CAPITULO VIII

8.1 Anélise do Plano

De acordo com nossos estudos, com base nos estudos de casos,
e pesquisa de campo, concluimos que a empresa AIB — Agility in Buying, tem
potencial para se instalar no mercado de aplicativos.

Conforme decorrido quando estudamos sobre os concorrentes,
podemos ver 0 que inovar no NOosso projeto, trazendo para o nosso aplicativo
facilidade em realizar consulta de preco, lista de compras, verificar promogoes,
o local onde realizar sua compra de forma que cabe no bolso, entres outras
funcdes conforme foram sendo realizadas atualizacbes para melhorias aos
NOSSO usuarios, e para 0s nosso clientes todo o conforto ao expor seus
negocios no nosso aplicativos afinal eles também tem o desejo de facilitar para
0 seus consumidores.

Ao analisar a construcdo do cenario que estamos vivenciando
com a pandemia do Covid-19, as compras on-line através de sites ou
aplicativos de lojas, tem sido a alternativa para os consumidores. Com isso é
possivel fazer um paralelo com o plano de negécio, é possivel chegar a
conclusdo de que o retorno financeiro obtido através do projeto é viavel aos
sécios caso haja a intengéo de investir no aplicativo, devido a sua rentabilidade
aos clientes e consumidores do aplicativo.

Ja analisado a pesquisa que foi feita através das midias sociais,
foi possivel observar quais expectativa os consumidores tem de um aplicativo
voltado ao mercado. Assim vimos 0 que podemos fazer para que o aplicativo
seja viavel e bem a aceito pelo consumidor. Mostrando aos nosso clientes o

gue os consumidores estdo buscando.
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Concluimos por tanto que o aplicativo seria benéfico tanto aos
sécios, caso eles possam investir devido ao retorno de custo, quanto aos
clientes e consumidores, pois ele terd a inovacdo de ndo ser apenas um
aplicativo de compras, mas sim um comparador de prego, checar precos
através de leitores de cédigo de barras, verificar onde o consumidor vai
conseguir comprar tudo que precisa com o melhor preco sem sair de casa,

realizar a lista de compras sem precisar de papel, entre outras funcionalidades.

62



CAPITULO IX

9.1 Grafico de Pesquisas

Para o presente trabalho, foi realizada uma pesquisa com 161
pessoas/alunos da instituicdo de ensino Etec Prof. Armando José Farinazzo de
Fernanddpolis, dos cursos Secretariado, Servicos Juridico, Contabilidade,
Administracéo, Recursos Humanos, Seguranca do Trabalho, Actcar e Alcool,
Agronegocio, Infonet e Desenvolvimento de Sistemas. Foi elaborado um
guestionario com 8 perguntas quantitativas e 2 perguntas qualitativa, as quais

foram tabuladas e expostas a seguir.

Gréfico 2 Vocé gostaria de um aplicativo para facilitar sua compra?

® Talvez
® Nzo
@ Sim

Fonte (do préprio autor, 2020)
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Objetivo: Por meio dessa pergunta € possivel analisar que as
pessoas gostariam de ter um aplicativo para facilitar sua compra.
Concluséo: Concluiu-se que a maior parte do publico-alvo quer

ter um aplicativo para facilitar a compra com 76,5%.

Gréafico 3 Depois do aplicativo ser criado, vocé acha que poderia te ajudar?

® Sim
@® Nio
@ Talvez

Fonte (do préprio autor, 2020)

Objetivo: Por meio dessa pergunta é possivel saber que a maior
parte do publico-alvo acredita que o aplicativo ajudaria na sua compra.
Conclusédo: Conclui-se que 81,3% acredita que o aplicativo

ajudaria na realizacdo de sua compra.
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Grafico 4 Vocé ja realizou compra online?

® Sim
® Nio
@ Talvez

Fonte (do préprio autor, 2020)

Objetivo: Por meio dessa pergunta podemos afirmar que as
pessoas ja realizaram compra online.

Concluséo: Conclui-se que 73,4% ja realizou compra online.
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Grafico 5 Vocé tem facilidade com aplicativos?

® Sim
® Nio
@ Talvez

Fonte (do préprio autor, 2020)

Objetivo: Por meio dessa pergunta podemos afirmar que a maior

parte do publico-alvo tem facilidade com aplicativos.

Concluséo: Concluiu-se que 84,3% das pessoas tem facilidade

com aplicativos.

66



Grafico 6 Ja realizou orgcamento online?

® Sim
® Nio

Fonte (do préprio autor, 2020)

Objetivo: Por meio dessa pergunta observa-se que o publico
nunca realizou orgcamento online.
Concluséo: Concluiu-se que 51% do publico nunca realizou

orcamento online.
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Gréafico 7 Tem sugestbes para o desenvolvimento do aplicativo?

Sugestoes para o desenvolvimento do
aplicativo
m Ndo
M Facil acesso
= Plataforma intuitiva
Informagdes do produto

incluindo tabela nutricional.

® Estabelecer comparativo
entre os supermercados.

Fonte (do préprio autor, 2020)

Objetivo: Por meio dessa pergunta observamos que o publico

nao tem sugestdes para o desenvolvimento do aplicativo.

Concluséo: Concluiu-se que 55% nao tem sugestdes para o

desenvolvimento do aplicativo.
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Grafico 8 Qual é sua maior dificuldade em uma compra?

Maior dificuldade em uma compra

= Site Confiavel

M Frete

B Nenhuma
Escolher

m Site

m Tipo de pagamentos

Fonte (do préprio autor, 2020)

Objetivo: Por meio dessa pergunta é possivel analisar que temos
um empate.

Concluséo: Concluiu-se que 20% do publico tem dificuldades
com site confidvel, 20% tem dificuldades com o Frete e 20% n&o tem

dificuldade nenhuma em uma compra.
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Grafico 9 Quantas vezes por més vocé faz compra?

@ Diariamente
@ Semanalmente
@ Mensalmente

Fonte (do préprio autor, 2020)

Objetivo: Por meio dessa pergunta € possivel analisar que o

publico entrevistado faz compra mensalmente.

Concluséo: Concluiu-se que 64,5% dos entrevistados faz compra

mensalmente.

70



Gréfico 10 - Na sua opinido o aplicativo seria Util para vocé?

® Sim
@® Nio
@ Talvez

Fonte (do préprio autor, 2020)

Objetivo: Por meio dessa pergunta é possivel afirmar que os

entrevistados acreditam que o aplicativo seria util.

Concluséo: Concluiu-se que 66% dos entrevistados acreditam

gue o aplicativo seria util.
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Grafico 11 Vocé possui aparelho celular digital?

@® Sim
® Nio

Fonte (do préprio autor, 2020)

Objetivo: Por meio dessa pergunta é possivel analisar que o
publico entrevistado tem aparelho celular digital.
Conclusdo: Concluiu-se que 98,7% dos entrevistados tem

aparelho celular digital.
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