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RESUMO

Este trabalho visa destacar a importancia do estudo da viabilidade econémica
financeira através do Plano de Negdcio e Estratégico, como peca fundamental
para a tomada de decisdes além de possibilitar uma visao das oportunidades e
riscos que o empreendimento oferece, ja que se trata de uma das mais
eficazes ferramentas de gestdo para visualizagdo das possibilidades de éxito
ou de fracasso do negdcio.

Para a elaboragcdo do trabalho e verificacdo da viabilidade econémica
financeira de uma empresa de distribuicdo de bebidas no municipio de Curitiba,
a | Drink, foi constituido um plano de negdcios. Através da elaboragdo de um
plano de negdécios se adquire conhecimentos suficientes sobre o tipo de
negocio que esta sendo ofertado, como qual o objetivo que se planeja alcancar,
quais os clientes que se pretende atingir, quais os pre¢gos de mercado, quem
sao 0s concorrentes, quais sao os recursos financeiros disponiveis, tudo isso
resulta em um melhor gerenciamento das operagdes e otimizacdo dos
resultados. Ao final do trabalho, serd possivel averiguar o atingimento dos
objetivos propostos e a viabilidade econémica financeira.

Palavras chave: Plano de Negécios. Viabilidade Econdmica. Gerenciamento
de Operacgdes. Otimizacado dos Resultados.



ABSTRACT

This paper aims to highlight the importance of studying the economic and
financial viability through the Business and Strategic Plan, as a key to
decision-making and enables an insight into the opportunities and risks that the
development offers, since it is one of the most effective management tools for
viewing the possibilities of success or failure of the business.

For the preparation of work and verification of financial economic viability of a
beverage distribution company in Curitiba, | Drink, a business plan was
established. By drawing up a business plan to acquire sufficient knowledge
about the type of business being offered, such as what is the purpose that you
plan to achieve, which clients to be achieved, which market prices, who are the
competitors, what are the available financial resources, all this results in better
management of operations and optimization of results. At the end of the work,
will be possible ascertain the viability of the economic financial

Key words: Business Plan. Economic viability. Operations Management.
Optimization of results.
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1 INTRODUGAO

Neste capitulo sera abordada a tematica deste projeto, assim como o
problema a ser estudado, os objetivos gerais e especificos e ainda a

metodologia que sera utilizada para o desenvolvimento dos objetivos.

O setor de bebidas no Brasil, segundo dados do IBGE (2013), contribuiu
com 3% para PIB nacional no ano. Isso significa que o setor empregou direta e
indiretamente mais de 3 milhdes de brasileiros, sendo que o retorno médio do

segmento tem a proporgao de R$ 2,50 para cada real investido.

A inovagcdo tecnolégica tem influenciando demasiadamente no
crescimento econdmico em diversos segmentos. Um deles é o servigo de
entregas de comida a domicilio a partir da criagao do /food, um aplicativo digital
que permite a escolha do alimento desejado aonde estiver, sem precisar
realizar sequer uma ligagdo. Esse método simplificou o modelo de compras
tanto para o empresario quanto para o consumidor, que pdde receber sua janta
por meio do acesso ao aplicativo e ainda descobrir lugares diferentes para

comer sem precisar sair de casa.

Visto que a compra de bebidas pelo brasileiro € realizada de forma
tradicional, onde geralmente o consumidor vai até o produto em
supermercados e distribuidoras, e ainda que outras areas como a de entregas
a domicilio vém se expandindo com a tecnologia, nota-se uma necessidade por
inovagdo neste segmento. Sendo assim, a tematica deste trabalho
concentra-se em empreendedorismo e inovacgao para a criagao de um plano de

negocios voltado a essa necessidade.

Vista a necessidade por inovacdo no segmento de distribuicdo de
bebidas, o problema de pesquisa deste projeto visa esclarecer a seguinte
pergunta: Existe viabilidade econdmica financeira para a abertura de uma
empresa de aplicativos digitais com foco na comercializagao e distribuicdo de

bebidas no municipio de Curitiba/PR?



Para responder ao problema de pesquisa proposto, o presente projeto
tem como objetivo geral verificar a viabilidade econdmica financeira para a
abertura de uma empresa de aplicativos digitais com foco na comercializacao e

distribuicdo de bebidas no municipio de Curitiba/PR.

Para o cumprimento do objetivo geral, serdo determinados quatro

objetivos especificos, sendo eles:

e Analisar o potencial de mercado existente para aplicativos digitais com
foco na comercializacao e distribuicdo de bebidas.

e \Verificar a estrutura de negocio necessaria para criagao do aplicativo.

e Apurar publico e possivel utilizacdo deste aplicativo.

e Descrever/Divulgar as fungdes e a praticidade do aplicativo.

O presente trabalho busca verificar a viabilidade econémica financeira
de um aplicativo de distribuicido de bebidas, portanto € conveniente analisar a
crescente producdo e crescimento do mercado de bebidas. A producado de
refrigerantes e cervejas no Brasil obteve um crescimento de 1,46% e 4,9%,
respectivamente, comparado ao ano de 2013 (SICOBE, 2014, p.1). Para
2019,de acordo com a Mintel (2015, p.1), o setor de bebidas alcodlicas para
consumo fora de casa no Brasil chegara a um valor estimado de R$ 71,2
bilhdes, tendo um crescimento de 37% em relacéo a 2014. Ja para o mercado
de bebidas com consumo dentro de casa, o crescimento previsto € de 22% em
relacdo a 2014. Ainda de acordo com a Mintel (2015, p. 1), o mercado de
bebidas ndo alcodlicas, com um valor estimado em 2014 de R$ 60 bilhdes,
podera chegar a R$ 75,7 bilhdes em 2019.

Tratando-se de uma empresa cujo foco é a distribuicdo de bebidas,
sendo elas, alcodlicas e ndo alcodlicas, de selecionadas marcas disponiveis no
cenario nacional, os pedidos podem ser solicitados por meio de um aplicativo
digital. Logo, € de extrema importancia que se observe um possivel
crescimento para este mercado. De acordo com Dextra (2014, p.1), o Brasil € o
quinto pais que mais realiza downloads de aplicativos digitais no mundo, sendo

que a previsdo é que este setor chegue a movimentar US$ 70 bilhdes em 2017.



Os principais canais de distribuicdo existente para este segmento, ou
seja, os caminhos mais utilizados por pessoas fisicas para a obtencdo de
bebidas no Brasil sdo os bares, restaurantes e mercados, de maneira formal, a
qual o consumidor vai até onde a bebida esta. O projeto objetiva inverter este
canal, de forma a fazer com que a bebida chegue ao cliente por meio de um

canal que esta em constante crescimento no mundo, os aplicativos digitais.

Tendo em vista o aumento do consumo de bebidas e do setor como um
todo, assim como a previsdo de crescimento no setor de aplicativos digitais, a
ideia é juntar esses dois mercados em crescimento, gerando e oferecendo um
servigo. A construgdo desse aplicativo visa a venda de bebidas na regido de
Curitiba levando o servigo de entregas 24 horas para os consumidores,
partindo de um centro de distribuicdo de pequeno/médio porte com as bebidas
de maior saida de consumo, oferecendo assim agilidade de entrega, conforto,
praticidade e seguranga, em um mercado inverso, onde sera praticada a ideia
da bebida ir até o consumidor. Um exemplo tipico pode ser o caso de um
evento onde o consumo de bebida esta alto e logo se percebe que a
quantidade comprada nao sera suficiente. O Unico trabalho para o usuario do
aplicativo digital sera solicitar a bebida no local e hora desejados, assim como

a forma de pagamento a ser executada.

Este plano de negdcios tem como objetivo apresentar os estudos e
analises de viabilidade da criagdo e desenvolvimento de um aplicativo digital
com o intuito de realizar a distribuicido de bebidas e conveniéncias, chamado "I

drink", na regiao de Curitiba.

A estrutura do estabelecimento contara com uma estrutura informativa,
intuitiva e de facil comunicacao, para que as atividades propostas pelo servigo
de entrega e distribuicdo sejam facil e rapidamente executados, gerando um
diferencial de agilidade somado a qualidade no atendimento no que diz respeito

a entrega de pedidos.

O publico-alvo do aplicativo de distribuicdo de bebidas e conveniéncias &
constituido por usuarios de aplicativos para servigos, e principalmente
consumidores de bebidas da regido de Curitiba, que buscam um servigo de

entrega, de determinados itens consumiveis, de maneira rapida e segura com o



diferencial de ser solicitado via aplicativo mobile. Os produtos oferecidos pela
empresa sdo produtos de marcas tradicionais ja bem conhecidas e

reconhecidas nessa area do mercado de consumo.
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2 METODOLOGIA

Neste capitulo serdo apresentados o0s principais conceitos
metodoldgicos, assim como a classificagdo da pesquisa e qual o procedimento

metodoldgico que sera usado para definir cada objetivo especifico do trabalho.

1.1 CONCEITOS METODOLOGICOS

Para o cumprimento do objetivo geral deste projeto, serdo estruturadas
algumas pesquisas. Estas serao conceituadas, planejadas e executadas, afim

de obter-se informagdes que norteardo o estudo deste trabalho.

Pode-se definir pesquisa como um procedimento racional e
sistematico que tem como objetivo proporcionar respostas aos
problemas que sao propostos. A pesquisa é requerida quando nao se
dispde de informagado suficiente para responder ao problema, ou
entdo quando a informacao disponivel se encontra em tal estado de
desordem que nado possa ser adequadamente relacionada ao
problema. (GIL, 1991, p.19)

Quanto as necessidades de se realizar uma pesquisa, Malhotra (2001,
p.46) aponta dois motivos que justificam seu uso: Identificar um problema e
solucionar um problema. Para identificacdo de problema, pode-se tomar como
exemplo pesquisas de potencial de mercado, participacdo de mercado,
imagem, caracteristicas do mercado, previsao e tendéncias dos negdécios. Para
solucdo de problemas podem ser realizadas pesquisas de segmentagéo,

produto, preco, promocao e distribuicao.

Ja segundo Gil (1991, p.19) pode-se dizer que existem duas outras
necessidades de se realizar uma pesquisa: Razdes de ordem intelectual, que é
aquela onde o principal objetivo € saciar o desejo de conhecer, e as razbes de
ordem pratica, ou seja, aquela que é realizada para desenvolver, melhorar ou

facilitar algo.

Para o proposto projeto, verifica-se a relagdo com a necessidade

apontada por Gil, onde o objetivo principal € a satisfacdo do conhecimento,
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uma vez que o tema trata-se do estudo da viabilidade e nao corrigir ou facilitar

algo que ja existe.

1.2 CLASSIFICACAO DA PESQUISA

De acordo com Vergara (1998, p. 45) existem 6 tipos de pesquisa as
quais justificam os fins da realizagdo da mesma, sdo elas: exploratdria,
descritiva, explicativa, metodoldgica, aplicada e intervencionista. Para este
projeto, método da pesquisa a ser realizada é a exploratéria, ja que, além de
ser uma pesquisa que possibilitara o acesso a informacdes com baixo custo
(através de conversas informais), trata-se de um processo inovador, e que

precisara ser bastante flexivel.

“A investigacado exploratéria € realizada em area na qual ha pouco
conhecimento acumulado e sistematizado. Por sua natureza de sondagem, nao
comporta hipoteses que, todavia, poderdo surgir durante ou ao final da
pesquisa”’ (VERGARA, 1998, p. 45)

Segundo Gil (1991, p. 45) a pesquisa exploratéria tem como finalidade,
apresentar ou aprimorar a ideia ou a descoberta de algo novo ou inovador, seja

ele produto ou processo.

“Os estudos exploratérios sao realizados a partir de dados secundarios;
conversas informais com pessoas especializadas no assunto de interesse e
estudo de caso selecionados, em que se incluem pesquisas realizadas”
(BARROS e SAMARA, 2002, p. 28). Ao que tange o projeto em estudo, os
dados secundarios serdo de extrema importdncia para verificagdo da
viabilidade do aplicativo, visto que ainda n&o existe um servigo especializado

neste segmento.
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1.3 PROCEDIMENTOS METODOLOGICOS

Para o desenvolvimento dos objetivos especificos do projeto seréo
realizadas pesquisas visando reunir as informacdes necessarias para analisar

a viabilidade da criagao da empresa.

Para atender ao primeiro objetivo especifico, que se refere a
apresentacdo dos principais conceitos sobre empreendedorismo e inovagcao
serao realizadas pesquisas bibliograficas e pesquisa documental, gerando
maior confiabilidade e familiaridade com o tema proposto de

empreendedorismo e inovagado no cenario presente.

Gil (1991, p. 45) aponta que, para realizagdo da pesquisa € necessario
que se fagca o levantamento bibliografico, ou seja, pesquisa de material ja
elaborado como livros, artigos cientificos, entrevista com pessoas que tiveram
a experiéncia ou necessidade do estudo/projeto pesquisado possibilitando

assim uma pesquisa bem elaborada.

Ja a pesquisa documental, apesar da semelhanca, possui certas

diferengcas em comparagao a pesquisa bibliografica.

“‘Enquanto a pesquisa bibliografica se utiliza fundamentalmente das
contribuigbes dos diversos autores sobre determinado assunto, a
pesquisa documental vale de materiais que ndo receberam ainda um
tratamento analitico, ou que ainda podem ser reelaborados de acordo
com os objetos de pesquisa” (GIL, 1991, p. 51)

Para atender ao segundo objetivo especifico, que trata-se de analisar o
potencial de mercado existente para o segmento em estudo e a estrutura de
negocio necessaria, sera realizado levantamento de dados por meio de
pesquisas de campo, ou seja, serao entrevistados profissionais que atuam na
area de comercializagdo de bebidas afim de conhecer melhor o segmento em
questdo. Assim, sera obtido um panorama geral do setor, sendo que podera
posteriormente ser necessario outras pesquisas, embasadas no

comportamento do consumidor.

De acordo com Gil, (1991, p. 86) existem fases para a realizagdo de
levantamento de dados. Para o alcance do objetivo especifico em questao,
serao utilizadas a selecdo da amostra, coleta e verificacdo dos dados, analise e

interpretacdo dos dados e apresentagao dos resultados.
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Para atender ao terceiro objetivo especifico, onde sera apresentada a
viabilidade econdmica financeira do negdcio analisado, sera elaborado um

plano de negdcios com as informacgdes obtidas na pesquisa de campo.

Visando a efetividade das acbes voltadas para o mercado alvo sera
realizada pesquisa de campo, conforme ja citado anteriormente. Para isso sera
necessario estabelecer uma quantidade minima de questionarios a serem
respondidos. “Em se tratando de amostra, a preocupagao central € que ela seja
representativa. E preciso que a amostra, ou as amostras que v&o ser usadas

sejam obtidas por processos adequados” (CORREA, 2003, p. 30)

Para o calculo amostral sera utilizada populagao infinita, visto que a
quantidade de pessoas com idade entre 18 e 40 anos (possiveis usuarias do

aplicativo) é demasiadamente grande.

TABELA 1 — Calculo Amostral

ITEM VALOR
E= 5,00%
NC = 95%
NS = 5%
%Ref = 97,50%
zZ= 1,96
pest = 20%
h= 246

Fonte: adaptado de CORREA, 2003, p.15

E — Margem de erro (utilizado 5%, visto que trata-se de um trabalho

académico, essa margem trara uma amostra adequada para a

necessidade do projeto).

e NC — Nivel de confianga (utilizado 95% de confianga, visto que trata-se
de um trabalho académico).

e NS — Nivel de significancia (100% - 5% de confianga).

o %HRef — Depende do nivel de significancia utilizado.

e z — Variavel padronizada (1,960)

e p est — Estimativa de proporcao (utilizado 20% pois atende ao foco de

estudo)



14

e n — Tamanho da amostra (Resultado)

De acordo com Correa (2003, p. 15), a férmula a ser utilizada para realizagao

do calculo é:
n =(z/E)**p est*(1-p est)

Como citado anteriormente, para este calculo foi considerada populagao
infinita e, por meio dos parametros apresentados obteve-se a quantidade de
246 questionarios respondidos necessarios para a obtencdo de dados que

tragam embasamento para pesquisa de campo.
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3 REFERENCIAL TEORICO

Neste capitulo sera abordado todo o embasamento tedrico do tema do

projeto, de forma a apresentar autores referéncias para cada tépico estudado.

3.1 EMPREENDEDORISMO

Segundo Dornelas (2005, p. 39) O empreendedor é aquele que enxerga
uma oportunidade e cria um empreendimento para lucrar sobre ela, assumindo

riscos calculados.

“Empreendedorismo é o processo de criar algo novo com valor,
dedicando o tempo e o esfor¢o necessarios, assumindo os riscos
financeiros, psiquicos e sociais correspondentes e recebendo as
consequentes recompensas da satisfacdo e da independéncia
financeira e pessoal.” (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009, p. 30).

Segundo Dornelas (2005, p. 39) o empreendedor é aquele que enxerga
uma oportunidade e cria um empreendimento para lucrar sobre ela, assumindo

riscos calculados.

Empreendedorismo é o processo de criar algo novo com valor,
dedicando o tempo e o esforco necessarios, assumindo os riscos
financeiros, psiquicos e sociais correspondentes e recebendo as
consequentes recompensas da satisfacdo e da independéncia
financeira e pessoal. (HISRICH; PETERS; SHEPHERD, 2009, p. 30).

3.1.2 Diferenciando Empreendedores de Inventores

Para Hisrich, et. al. (2009, p.30) muitas pessoas associam a palavra
empreendedor com a palavra inventor. Inventor € o individuo que cria ou
inventa algo, seja um produto ou um processo. Possui elevado nivel de
formagdo académica e sua motivagao se da pelo resultado do seu trabalho,
pelo numero de invengdes e nao pelas recompensas monetarias. Ja o
empreendedor € responsavel por tornar a invengdo um negocio viavel, por

langar o produto no mercado, tomada de risco, estratégia e capital.



16

3.1.3 Empreendedorismo na Economia

O ato de empreender influencia e muito na economia de um pais. De
acordo com Dornelas (2005, p.26), o empreendedorismo influencia
positivamente na economia de todo mundo, ou seja, empreendedores sao
pessoas diferenciadas no que diz respeito a autossuficiéncia, ele vai a busca
de revolucdo, se tornar referéncia, ser reconhecida, inovar e que outras
pessoas as imitem e a estudem o seu “jeito” de empreender. Em 1998 um
grupo de pesquisadores organizou um projeto chamado GEM, que tém como
objetivo medir a atividade empreendedora dos paises participantes com o
crescimento econbmico do pais, sendo assim, analisar o impacto que o
empreendedorismo causou no territério, ou seja, geragdo de empregos, ajuda

no aquecimento econdmico do pais, aumento de produgao e renda per capita.

No Brasil, o empreendedorismo comegou a ser “conhecido” na década
de 90 através do SEBRAE, e mesmo assim ndo tomou grande proporgao, pois
0 pais estava em crise politicamente e economicamente. Ainda que, os
pequenos empresarios ja existentes nao tinham acesso/assessoria a
informagdes que os ajudassem nessa iniciativa de empreender. Com o passar
dos anos o governo, juntamente com o SEBRAE passou a desenvolver agdes e
cursos como “SEl Empreender’, “SEI Administrar”, “Movimento Compre do
Pequeno” e disponibilizam assessoria e apoio no que diz respeito a ensinar o
empreendedor a como abrir, melhorar, ampliar, e desenvolver habilidades que

ajudaram e muito a despertar o “espirito” empreendedor no pais.

3.1.4 Fase Historica do Empreendedorismo

Como diversas teorias, o empreendedorismo teve seu inicio e
desenvolvimento antes da idade média, sendo assim, € importante analisar a

evolucgao histoéria desta teoria em estudo.

Para Dornelas (2005, p.29), o primeiro exemplo de empreendedorismo
foi o mercador e explorador Marco Polo que viveu na idade antiga. Ele assumiu

um papel de “intermediador’, assumindo o compromisso de vender as
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mercadorias de um homem rico durante o seu percurso, no qual na volta o

lucro era dividido entre Marco Polo e os capitalistas.

Ja na idade média Hisrich, et. al. (2009, p.28) descreve que o
empreendedor era aquele que gerenciava projetos, sendo assim que nao

assumia riscos, pois o recurso disponivel vinha todo do governo.

No século XVIlI o termo empreendedorismo comegou a ser visto com
outros olhos. Segundo Hisrich, et al. (2009, p.28), o empreendedor tinha um
contrato estabelecido com o governo para realizar servigos ou fornecimento de
produtos, onde o risco de lucro ou prejuizo era assumido pelo empreendedor

que ja tinha um preco prefixado no acordo.

Finalmente no século XVIII, Dornelas (2005, p.30) explica que com o
inicio da industrializagcdo o capitalista (investidor e/ou financiador) e o

empreendedor foram compreendidos e diversificados.

Atualmente, os empreendedores sdo facilmente confundidos com os
gerentes e administradores de empresa. Porém, os administradores vivem
mais no mundo corporativo, se relacionam mais com diretrizes, processos e a

solucao de conflitos.

3.1.5 O Processo Empreendedor

Neste topico sera citado as quatro etapas do processo de empreender.

“Um empreendedor precisa encontrar, avaliar e desenvolver uma
oportunidade, superando as forgas que resistem a criagdo de algo
novo. O processo tem quatro fases distintas: (1) identificacéo e
avaliagdo da oportunidade, (2) desenvolvimento do plano de negdcio,
(3) determinacdo dos recursos necessarios e (4) administragdo da
empresa resultante.” (HISRICH, et. al, 2009, p. 31).

3.1.6 Intra Empreendedorismo

Na atual era de concorréncia e de um crescente interesse em

empreender, grandes empresas visam diminuir 0 maximo possivel os seus
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custos com servicos prestados por terceiros, passam a criar a partir de sua

estrutura e capital, novos produtos e/ou servicos de forma em “sub-empresas”.

“As empresas tém os recursos financeiros, as habilidades gerenciais
e, muitas vezes, os sistemas de marketing e de distribuicdo para
comercializar inovagdes com éxito. Mas também, com frequéncia, a
estrutura burocratica, a énfase nos lucros a curto prazo e uma
estrutura altamente organizada inibem a criatividade e impedem que
se desenvolvam novos produtos e negécios”. (HISRICH; PETERS;
SHEPHERD, 2009, p. 31).

3.1.7 O Futuro do Empreendedorismo

Atualmente vive-se na era de empreender, hoje muitas instituicbes de
ensino vem abordando e se especializando sobre o tema. O numero de cursos
e programas oferecidos em diversas universidades do mundo revela a

importancia do mesmo.

Diversos governos estdo demonstrando um maior interesse na formagéo
e crescimento de novos empreendimentos. Alguns oferecem vantagens nos
impostos, programas de assessoria, e até mesmo alguns governos tém fundos
de risco estaduais, dos quais uma porcentagem deve ser investida em

empreendimentos dentro do estado.

3.2 INOVACAO

A seguir serdo apresentados e conceituados os principais topicos sobre

inovagao.

3.2.1 Inovacgao e seus Conceitos

Partindo de um principio basico de inovagao, segundo o Dicionario
Aurélio Buarque de Holanda Ferreira (1999, p.1115) o significado de Inovagao
vem seguido do ato ou efeito de inovar, novidade. Conceitos apresentados por
diferentes autores contemporaneos, podem nortear no desenvolver deste

projeto e também a analise de alguns pontos sobre inovagdo ao longo do
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desenvolvimento e passar do tempo. "A inovacio esta associada a introducgao,
com éxito, de um produto (ou servigo) no mercado ou de um processo, método
ou sistema na organizagao. (CAVALHO,2011, p.25).

Tratando-se de inovacgao, sao notados milhares de conceitos sobre este
tema. O que deve-se levar em conta € que inovacgao existe desde os primérdios
da humanidade, porém vem se destacando no contexto atual do mundo devido
a competitividade instaurada no cenario. Pode-se de afirmar que o panorama
de inovacdes se modifica com o passar do tempo e com as transformacdes dos
cenarios, sejam eles mercadolégicos, ou de acordo ainda com as necessidades
acrescidas com as transformacdes acorridas numa sociedade de maneira

geral.

Inovar, pragmaticamente, & transformar ideias novas em
resultados sustentaveis, ou seja, consiste no justo equilibrio
entre criatividade e processos para geragdo de valor."
(CASSAPO,2013 p.1):

No presente estudo com base em inovagao e empreendedorismo, vale
destacar que o empreendedorismo n&o exige necessariamente que a pessoa

seja inovadora, ja a inovagao exige sim um espirito empreendedor.

Podemos perceber isso mais claramente quando tomamos
como exemplo uma pessoa que investe em uma franquia de
loja, restaurante "fast food" ou em qualquer outro tipo de
negoécio que depende de uma terceira pessoa que oferece um
conhecimento ou uma marca pré-estabelecida. Enquanto essa
pode ser considerada uma pessoa empreendedora, ela ndo é
necessariamente inovadora. (BOLETIM EMPREENDEDOR,
2011 p.1)

Existem dois tipos de inovacio: a inovagao de produto e a inovagao de
processos. Elas podem ser classificadas juntas como sendo inovacdes
tecnoldgicas. O presente estudo tem como foco a inovagdo de processo.
"Quando ha componente tecnolégico destacado, caracteriza-se inovagéo

tecnolégica em produtos e processos” (CAVALHO. 2011, p.25)

Com base no autor contemporaneo, Cumming (1988, p.21), buscou
conceituar inovacado, onde o mesmo apresenta o conceito de inovagdo como a
aplicacdo bem sucedida de um produto ou processo. Produto ou processo, os
quais envolvem o desenvolvimento das fungdes qualidade e reengenharia nos

processos de negocio. As frases estdo sem fluidez entre uma e outra.
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Segundo Nascimento (2011, p. 85) para que a inovagao acontega é
necessario que haja os habitats de inovagao, ou seja, locais que proporcionem

suporte a empreendedores inovadores.

No atual cenario econdmico do mundo, altamente capitalista, a busca
por maior receita e menor custo, o conceito de inovagao vem sendo visto como
algo positivo no que diz respeito a economia. Ou seja, o conceito de inovacgéo,
vem sendo associado a criacdo de novos projetos, processos ou produtos que
visem diminuicdo de gastos ou custos, visando maior lucratividade ao final de
sua execucao. Isso tudo associado a aplicacdo de um ambiente e cultura que

motivemn a inovagao.

No mundo pés-globalizagdo, o desenvolvimento econdmico,
social, cultural e ambiental estd pautado em conhecimento,
espirito empreendedor, cooperagéo e redes de contato. Esses
fatores possibilitam aos empreendedores modificarem os
rumos das relagbes sociais por meio do desenvolvimento das
empresas de acordo com o novo paradigma, sustentado por
por conhecimento e inovagao, que produz maior valor agregado
a sociedade" (NASCIMENTO, 2011,p.84)

Em um cenario administrativo e empresarial, podemos colocar a
inovagdo ao lado da criatividade na resolugdo de situagbes cotidianas, e

deve-se lembrar que o ato de inovar, deve ser um trabalho em conjunto.

"Criatividade é pensar coisas novas, inovagcao & fazer coisas
novas e valiosas, e dar um novo olhar para o que ja é feito.
Fazer melhor é garantir mais produtividade, mais eficiéncia,
menos custos, em qualquer cargo e area de uma empresa.
Contar com profissionais inovadores é fundamental, mas ter,
manter e valorizar aqueles com grande capacidade de
execucdo também ¢é primordial. Ambos os perfis sao
complementares e sem eles nenhuma empresa tera o
crescimento esperado." (SCHEER, 2014, p.01)

O processo de inovagao, empreendedorismo e criatividade, s&o regados
de muitas informacdes, porem cabe a cada um processar e transformar essas

informagdes.
3.2.2 Tipos de Inovagao

Em um mercado e cenario tdo complexo, existem alguns tipos de
inovacdo e a suas abordagens tedricas. Dentre eles estdo a inovagao
empresarial, inovacdo de processos, inovagao de produtos, inovagdo de

servicos e inovagao organizacional. Cada inovagdao possui suas
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particularidades que as tornam significativas. A inovagcédo empresarial possui

como foco a maneira de gestao do todo.

Lida com a inovagdo no pensamento de gestao e sua principal
finalidade €& criar um novo valor e riqueza para todos os
interessados e, assim, aumentar as perspectivas econdmicas.
Ela é motivada por mudancas externas e internas das
condicdes ambientais, clientes, concorrentes, fornecedores e
funcionarios." (ANGEL,1999, p.12)

Diferente da inovagcdo empresarial, onde a qual consiste na maneira de
gestdo de um todo, existe a inovagdo de processos, a qual consiste na
alteracdo de processos visando a diminuicdo de custos mantendo os padrbes

ja estabelecidos.

"A inovacdo de processos possui um objetivo especifico. O foco principal
deste tipo de inovacdo é reducao de custos de producgao, de distribuicdo e
aumento da qualidade do produto" (CARVALHO, 2011, p.29).

Para que a haja a inovagao de processos € de fundamental importancia
0 uso de ferramentas que viabilizem de maneira mais eficaz a realizagao dos
mesmos. "Sao exemplos de inovagado de processos: implantagdo de sistemas
de rastreamento via etiquetas eletronicas e introducédo do sistema CAD? Toda
vez que uma sigla for utilizada pela primeira vez tem que vor entre parénteses
o que significa." (CARVALHO, 2011, p.29).

Dentro das inovacdes, existem aquelas que sao fundamentais, em
determinados ramos de atividades, para que o sucesso seja alcangado. A
inovagdo de produtos esta enquadrada nessa caracteristica. Ela € de
fundamental importancia e deve ser inquestionavel no que diz respeito ao

sucesso das organizagoes.

Uma inovagdo € a introdugcdo de um bem novo ou
significativamente melhorado no que concerne a suas
caracteristicas ou usos previstos. Incluem-se melhoramentos,
significativos em especificagbes técnicas componentes e
materiais, softwares incorporados, facilidade de uso ou outras
caracteristicas funcionais"(FINEP, 2005 apud CARVALHO,
2011, p.27)

Ja quando a ideia € obter um aumento na receita de vendas com
diminuicdo de custo, a inovagdo em questdo € a inovagado de servicos. A

inovacado de servigos é algo novo ou reformulado mas com mesmo fim de
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resultado. Segundo Carvalho (2011, p.28), a inovagao de servigos possui como
principal foco de atuagdo, a melhoria e aumento da receita de vendas, somado

a reducéao de custos, agregando maior agilidade e eficiéncia.

Em um cenario econdmico em constante mudancga, é importante que
haja sempre métodos de inovagéo para as diferentes situagdes, aplica-se entao
de inovagao organizacional.Tomar a decisao correta, na hora certa, de acordo
cada especifica situacao recorrente, alterando o sistema organizacional sempre

que necessario para obtencdo do melhor resultado possivel.

Implica em um gerente de inovagdo que tome decisdes
diferentes em contextos diferentes. As decisbes envolvidas
dizem respeito a dois niveis: um nivel estratégico e um nivel
operacional. No nivel estratégico, as decisdes sdo tomadas
antes de um processo de inovacgédo quando iniciado. Ha op¢des
intermediarias, como organizar o processo de inovagao
externamente apenas em fases especificas ou em uma alianga.
Decisdes que sdo tomadas a um nivel estratégico também
envolvem a selecdo das organizagbes que participam do
projeto de inovagédo e, assim, a determinagdo da equipe do
projeto. No nivel operacional, as decisdes tém influéncia direta
sobre a forma do processo de inovagdao e podem ser feitas
durante o processo de inovagao". (ORTT, 2008, p.522)

Ao implantar-se numa organizagao a inovagao organizacional, tem como
principal foco as pessoas que fazem parte da mesma. De acordo com Carvalho
(2011, p.31) além das pessoas como foco na inovagao organizacional, conta-se
também com a redugao de custos administrativos, custos e suprimentos e

melhoria das competéncias de trabalho.
3.2.3 O que é ser Inovador

Sabe-se que a atitude de inovar, criar algo novo, para visar melhorias em
processos e resultados sdo diferenciais dentro das empresas. O ato de ser
inovador vem sendo muito discutido nos ultimos tempos devido ao fato de que

a sociedade vive em um mundo em constante mudanca e atualizagao.

A criatividade é apenas 0 primeiro passo para que se possa
inovar. Além de boas sugestbes, devemos reconhecer
oportunidades para poder aplica-las e solucionar problemas.
Entretanto, ndo € somente esta competéncia que deve ser
valorizada. Por isso, € preciso entender melhor o que é ser
inovador, dar na medida certa 0 peso para estes profissionais,
mas nao deixar de lado colaboradores que também contribuem
e movem qualquer negdcio: aqueles que executam suas
tarefas com primor, organizagdo, pontualidade e colocam em
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pratica, justamente, as ideias inovadoras." (SCHEER, 2014,
p-1)

3.2.4 Inovagao no Brasil X Inovagao no Mundo

Ao abordar um assunto de inovagdo no mundo e inovagao no Brasil,
citam-se dois segmentos da area. A inovagdo no mundo € dada a partir de
oportunidades. Ja no Brasil, a inovagdo muitas vezes surge por parte da
geragao de determinadas necessidades. Esse comparativo inicial é importante
para entender que no Brasil o mercado de inovagdes vem apresentando

crescimento.

"O Brasil tem um cenario empreendedor interessante que o
coloca como pais de destaque no mundo. Porém, este
destaque estd mais ligado ao tamanho da populagéo
empreendedora do que pelo planejamento empreendedor.
Infelizmente por aqui essa atividade ainda acontece mais no
sentido de um da necessidade e nao de oportunidade, e com
muito pouco conteudo inovador (CASSAPO, 2013, p.1).

Segundo o0 mesmo autor, o cenario inovador no Brasil possui
caracteristicas unicas para o desenvolvimento da inovacao, diferente de outros
continentes do mundo. "E, ao mesmo tempo, o pais da biodiversidade e da
etnodiversidade. E uma nacdo multicultural e linguisticamente unida"
(CASSAPO, 2013, p.1).

No presente trabalho, os conceitos de inovagao sdo levados em conta
com o intuito de que o desenvolvimento do M-commerce, em questao, ou seja,
o mercado de compras por meio aparelhos moveis, possa se desenvolver da

melhor maneira possivel.

O m-commerce, o comeércio eletrdbnico mével, nunca esteve tao
em alta no Brasil. As vendas online feitas por meio de
aparelhos moéveis devem apresentar um crescimento
expressivo no pais nos proximos meses — a estimativa é que
esse segmento movimente cerca de R$ 2 bilhées de reais em
2013, contra os R$ 132 milhdes alcancados no primeiro
semestre de 2012, segundo a Camara Brasileira de Comércio
Eletrénico. (EBRICKS DIGITAL, 2012, p.1)
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3.3 ELABORACAO DE UM PLANO DE NEGOCIOS

Neste capitulo serdo tratadas informacdes tedricas sobre o plano de
negdécios (do inglés business plan), assim como o que € um plano de negocios
€ quais as etapas para a implementacdo de um. “Plano de negdécios € um
documento que contém a caracterizagao do negdcio, sua forma de operar, suas
estratégias, seu plano para conquistar uma fatia do mercado e as projegcdes de

despesas, receitas e resultados financeiros” (SALIM, et al., 2003, p.3)

As definicdes de plano de negdécios podem variar de autor para autor,
mas possuem basicamente as mesmas caracteristicas para definicdo do tema.
Lacruz (apud Dornelas, et al., 2008, p.3) considera que o Business Plan como
um documento vivo que visa planejar detalhadamente a abertura, expansao ou
manutencdo de um negocio, servindo também como um instrumento de

comunicacgao entre os ambientes internos e externos deste.

Apesar de pequenas diferengas bibliograficas, pode-se estabelecer uma
estratégia padrao para composi¢cao de um plano de negécios. Como base sera
utilizada a estratégia apresentada por Abrams (1994, p. 41), porém adaptada
ao contexto da empresa em questdo, e cada topico sera referenciado por
diversos autores da area. Sao sete os componentes de um plano de negdcios,
sendo eles: O sumario executivo ou resumo executivo; A descricdo da
empresa; A analise do ramo; O mercado alvo; A concorréncia; Plano de
marketing e Planejamento financeiro. A seguir tabela para melhor visualizagdo

da estrutura:



TABELA 2 — Procedimentos para criagdo de um Plano de Negdcios

HIJ

TOPICO

1
1.1
2
2.1
22
23
24
2.5
3
3.1
3.1
3.2
33
4
41
411
412
413
414

5.1
5.2

6.1
6.2
6.3
6.4
6.5
6.6
6.7

7.1
7.2
7.3

Sumarnio ou Resumo Executivo
Venda da idéia do negdcio
Descricdo da Empresa

Descricdo da Empresa

Descricdo do Produto

Vantagem Competitiva

Estratégia de Entrada

Estrategia de Crescimento
Analise do Ramo

Identificacdo dos Stakeholders
Descricdo do Ramo

Atuais Tendéncias para o Ramo
Oportunidades Estrategicas
Mercado Alvo

Estrateégia de Segmentacao do Publico
Definicdo do Cliente

Sentido

Dimensao

Alcance

Concorréncia

Comparacado Entre Empresas
Comparacéo Entre Produtos
Plano de Marketing

Estrategia para o Mercado Alvo
Estrategia para o Produto
Estratégia de Formacéo de Precos
Estrateégia de Distribuicdo
Estratéga de Publicidade e Promocéo
Estrategia de Vendas

Estrategia de Previsdo de Vendas
Planejamento Financeiro
Lucratividade da Empresa

Tempo Necessario

Quanto sera Investido

Fonte: adaptado de ABRAMS, 1994, p.45
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De acordo com Abrams (1994, p.44), o resumo executivo é a parte mais

importante do business plan, ja que é aonde o autor podera convencer o leitor

e possivel investidor a continuar lendo o restante do projeto. Ou seja, se a ideia
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nao for clara, concisa e atraente logo de inicio, provavelmente se perdera o

espectador.

Trata-se de um resumo, de uma sintese do conteudo do Plano de
Marketing, da Descricdo da Empresa e do Plano Financeiro do plano
de negdcios, razdo pela qual deve ser o pendultimo item a ser feito
(apesar de ser o primeiro dentro de um ordenamento légico), pois
depende dos anteriores. (LACRUZ, 2008, p.141)

Toda estrutura do sumario executivo pode ser resumida por Dolabela
(2000, p.167) por meio de sua definicdo “O sumario Executivo é decisivo: ele &

um momento de “venda” da ideia, do negocio”

A descricdo da empresa devera abordar assuntos cruciais para o
funcionamento da mesma. Trata-se de descrever os principais pontos da

estruturalizagaéo da empresa.

Estabelecer um plano para comecgar a empresa com seus gastos
iniciais para legalizar o seu funcionamento e existéncia, montar o
escritorio, viabilizar sua operacionalizagao nos primeiros meses, com
as despesas associadas. Definir o local onde vai funcionar a
empresa. (CESAR SALIM, et. al; 2003, p. 59)

Para Dornelas (et. al; 2008, p. 75), a descricdo da empresa se torna algo
mais abrangente do que apenas apresentar o negdécio. Trata-se de fazer o leitor
compreender a visdo da empresa, de mostrar o seu produto e s6 entdo
entender o funcionamento da instituicdo. Ainda segundo o autor, a descricdo da
empresa deve conter cinco itens, sao eles: Descricdo da empresa; Descricao
do produto; Vantagem competitiva; Estratégia de entrada e Estratégia de
crescimento. “Como se vé, o plano de negdcios guia o leitor numa progressao
l6gica, cujo objetivo é fazer com que sua visdo seja compreendida e se torne
tangivel. ” (DORNELAS, 2008, p. 76).

Quanto a analise do ramo, parte-se da premissa que nenhuma empresa
atua sozinha, ha stakeholders (partes envolvidas) que influem direta ou

indiretamente no desenvolvimento do empreendimento.

Um ramo consiste no conjunto de todas as empresas fornecedoras de
um mesmo produto ou servigo idéntico, de outras empresas
intimamente relacionadas aquele produto ou servico, e dos sistemas
de fornecimento e distribuigdo que atendem a estas empresas
(ABRAMS, 1994, p. 69)

Ainda segundo Abrams (1994, p. 69), para que haja uma analise

completa do ramo em estudo, é necessario levar em conta trés fatores que
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trardo garantia e seguranga nas informagdes coletadas. Sera entdo necessario
focar na descricdo do ramo, que podera ser mais de um dependendo do
produto ou servigo que sera realizado; nas atuais tendéncias para o ramo, ou
seja, para onde o segmento estd caminhando, se podera haver alguma
mudanca relevante nos proximos periodos, para que entdo possa se
concentrar nas oportunidades estratégicas existentes no ramo, que quer dizer

criar um plano de agao para as possiveis mudangas de mercado.

Para criagdo de um plano de negdcios, sera também necessario realizar

uma analise minuciosa do mercado em que se esta atuando.

Uma pesquisa de mercado consiste em conseguir determinar
caracteristicas do mercado, suas expectativas, necessidades,
aceitacao ou rejeicdo de alguma ideia, produto ou pessoa, através de
um processo de consulta de uma amostra desse mercado. (CESAR
SALIM, et. al; 2003, p. 76)

Uma pesquisa de mercado objetiva o conhecimento mais certeiro quanto
ao publico que pretende-se atingir. Para isso, deve-se usar a estratégia de
segmentacgao do publico-alvo. Segundo Abrams (1994, p. 86), ha quatro fatores
que devem ser analisados para se obter um planejamento eficiente, sdo eles:
Definicao do cliente; Sentido; Dimensao e Alcance, todos separadamente de
forma a entender melhor o tipo e comportamento do consumidor para quem
pretende-se entregar o produto ou servigo. “A pesquisa de mercado vai servir
para definir tamanho, caracteristicas e forma de ocupacdo do mercado, além
das preferéncias do consumidor € o grau da importancia atribuida a cada
aspecto do negocio” (SALIM, et. al; 2003, p. 87)

A concorréncia também €& um fator importante na criagdo de uma
empresa, qualquer empreendedor que diga que nao tem concorréncia esta
errado. Deve-se entdo analisar e aprender com os adversarios. “O conceito
basico da concorréncia se encontra no grau de resposta do cliente, portanto, a
observagcdo de seus concorrentes pode auxilia-lo na compreensao do que
realmente seu cliente quer.” (ABRAMS, 1994, p.102)

Segundo Salim (2003, p.75), para que haja uma analise efetiva da
concorréncia, deve-se alinhar e comparar cada produto ou servigo oferecido
pela empresa com os semelhantes existentes no mercado. Sendo assim, além

de uma analise geral comparativa com outras empresas, € necessario também
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saber desenvolvimento do produto ofertado com caracteristicas de outros
necessariamente do mesmo segmento, trazendo assim mais seguranga nas
informagbes comparadas. Basicamente, deve-se obter as principais
informacdes do produto concorrente, como preco, funcionalidade, valor da

manutencio e producao.

Com relagdo ao plano de marketing, € possivel defini-lo como um
processo social que envolve dois lados: O vendedor e o cliente. “Marketing é o
processo de planejar, e executar a concepg¢édo, a determinagdo do prego
(pricing), a promogao e a distribuicdo de ideias, bens e servigos para criar
trocas que satisfagam metas individuais e organizacionais” (KOTLER, 2000, p.
30)

De acordo com Dornelas, et. al; (2008, p.83), o plano de marketing &
estabelecido através de sete estratégias, sao elas: Estratégia para o mercado
alvo; Estratégia para o produto / servigo; Estratégia de formacéo de precos;
Estratégia de distribuicdo; Estratégia de publicidade e promogéo; Estratégia de
vendas e Previsdo de vendas e marketing. Cada uma delas atendera a uma
especifica demanda para um conjunto de estratégias que ira fazer com que o

cliente seja atingido de forma mais efetiva.

E no Plano de Marketing que se expdem a andlise do mercado
competitivo e a definicdo da estratégia a ser executada pela empresa
durante seu funcionamento. O Plano de Marketing é o elo entre a
empresa e o cliente. Através do Plano de Marketing definem-se
estratégias que objetivam convencer clientes em potencial a
comprarem o produto / servigo da sua empresa (tornando-se clientes
reais) em vez de oferecidos pelos clientes. (LACRUZ, 2008, p. 23)

O plano financeiro de uma empresa objetiva expressar
matematicamente o desenvolvimento econémico desta, de forma a apresentar
0 lucro ou o prejuizo que a empresa podera obter seguindo algumas

metodologias contabeis e passado um determinado periodo de tempo.

O crescimento da receita revela o lado positivo da sua oportunidade.
As despesas indicam quanto custa disponibilizar o produto ou servigo.
As demonstragdes do fluxo de caixa servem como um sistema de
alarme antecipado de problemas potenciais (ou riscos criticos) e o
balango representa os recursos exigidos para implementar o sistema
que fara o negdcio funcionar. (DORNELAS, et. al; 2008)

De acordo com Cesar Salim, et. al. (2003, p.103); o planejamento

financeiro é responsavel por responder algumas questdes como quanto a
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lucratividade da empresa, o tempo necessario para tornar a empresa lucrativa
e quanto precisara ser investido para que chegue-se a auto sustentabilidade

por parte da empresa.

As demonstragdes financeiras fornecem as informagbes necessarias
para a tomada de decisGes. Muitos administradores erroneamente
acreditam estar no controle do contexto global, enquanto os
contadores ficam envolvidos com meros detalhes (ABRAMS, 1994, p.
206)

3.4 APLICATIVOS DIGITAIS

Ao abordar o tema aplicativos digitais, primeiramente deve-se levar em
conta os aparelhos que reproduzem esses aplicativos e as ferramentas
necessarias para o desenvolvimento dos mesmos. A base necessaria para
desenvolvimento dos aplicativos digitais sdo: smatphones ou tabets. "Como
todos ndés vemos todos os dias, o telefone € uma tecnologia totalmente
importante em nossas vidas diarias. Certamente sua evolugao tem sido rapida,
mas perfeitamente assimilada pela nossa sociedade." (ROMAN, et al; 2005,
p.22).

Uma ferramenta muito importante para a propagacgao dos aplicativos
digitais, e que estao presentes no smartphones, é a ferramenta de acesso a
rede, 3G e Wifi. "Telefones com tecnologia 3G e multimidia com telas grandes e
de alta definicdo estdo permitindo enviar e visualizar imagens em movimento,

video streaming, agora é uma realidade."(ROMAN, et al; 2005, p.123).

Com a chegada da era digital, o aparecimento dos smariphones e
tablets, por exemplo, tem se feito muito presentes no cotidiano da vida de
muitas pessoas. Junto com eles, surge o universo dos aplicativos digitais. Em
todo o mundo, o uso destes se faz muito presente, e no Brasil o resultado néo
€ diferente. Para o levantamento de tal informacao, foi realizado, em 2014, ao
redor de todo o mundo, pela Telefénica, o levantamento Millennial Survey, a
qual entrevistou 6,7 mil jovens e suas relagcdbes com os aparelhos onde os
aplicativos digitais sdo desfrutados de uso. Considerando o presente cenario
brasileiro, nesse projeto destaca-se as informagdes referentes ao setor de

aplicativos digitais no Brasil.
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Entre os entrevistados pela pesquisa no Brasil, 78% dizem ter e usar
um smartphone e 42% declaram usar um tablet. Os numeros séo
comparaveis aos registrados na Europa Ocidental e nos EUA
(84%-40% e 79%-56%, respetivamente) e mostram um crescimento
significativo em relagdo a mesma pesquisa realizada no ano passado.
Em 2013, 63% dos pesquisados no Brasil diziam ter e usar um
smartphone e 24% usavam tablets. Os numeros sao importantes pois
ja superam o uso de PCs (69%). As TVs conectadas s&o usadas por
62% dos pesquisados. (MOBILETIME, 2014, p.01)

O crescimento de jovens conectados n&o se prende apenas ao setor de
propriedade e posse de smartphones e tablets, mas também se vé um
crescimento consideravel no que diz respeito ao tempo de acesso dos
brasileiros com os aparelhos que dao acesso aos aplicativos digitais. "Segundo
o estudo, os brasileiros ficam cerca de trés horas e 40 minutos on-line pelos
celulares todos os dias. Em 2012, esse numero era de apenas uma hora e 18
minutos." (VALOR, 2015, p.01)

3.4.1 A Chegada dos Aplicativos Digitais no Mercado

Com a chegada dos aplicativos digitais no mercado, e sua adesao na
vida das pessoas, consumidores e usuarios, as empresas tendem a se adaptar

e adequar a essa nova tendéncia de comportamento do publico consumidor.

Em um cenério de franca digitalizacdo da sociedade, os aplicativos
adquiriram centralidade na vida cotidiana das pessoas. Este
fendmeno tem impacto direto nos negécios das empresas, que tém
por isso de repaginar suas areas de Tl a fim de inovar e langar rapida
e continuamente apps na praga. O fato é que a adesdo plena a
chamada Economia dos Aplicativos, uma tendéncia global, vem se
tornando imprescindivel para atender, fidelizar e ampliar as bases de
clientes. A ordem é aprimorar a experiéncia dos consumidores para
potencializar receitas e lucros, fazendo com o que software, mais do
que parte do negécio, desponte como o préprio “core business.
(IRINEU UEHARA apud EXECUTIVOS FINANCEIROS, 2015, p.01)

Com a chegada dos aplicativos digitais e seu alto numero de acessos,
como visto nas informagdes acima, o marketing faz bom o uso destes
aplicativos para propagar suas ideias, produtos e servigos "O telefone celular
como ferramenta de marketing aumenta a capacidade de comunicagéo, é um
canal de resgate espetacular das provas de compra e permite acgdes
promocionais muito participativas" (HUGO GIRALT apud ESIC, 2005, p.25).
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3.4.2 O Setor de Aplicativos Digitais no Brasil

O Brasil € um pais que apresenta significante crescimento no que diz
respeito a aquisicdo dos aparelhos smartphones e tablets, bem como ao
aumento no tempo de acesso dos mesmos. Com relagdo aos aplicativos
digitais, os numeros nao sao diferentes. "Somos um dos maiores consumidores
de aplicativos do mundo, sendo hoje o quinto pais que mais realiza downloads
desses produtos Esse setor movimenta no mundo US$ 25 bi e a previsdo é que
pode chegar a US$ 70 bi até 2017."(TIBETI apud DEXTRA, 2014, p.01)

O mundo dos aplicativos digitais vem ao cenario atual como um mundo

de oportunidades, ameacas, mudancas e principalmente, novos desafios.

O mundo dos negécios digitais esta se abrindo como um mundo de
oportunidades, mas também de desafios e mudancas. Empresas de
todos os segmentos estdo se preparando de varias maneiras para
prosperarem neste novo mundo. Nem mesmo segmentos ha muito
tempo estabelecidos estdo imunes as mudangas que as tecnologias
digitais trazem (DEXTRA, 2015, P.01)

A acessibilidade que os aplicativos digitais fornecem as pessoas, junto a
comodidade e facilidade de seu manuseio, sdo um dos principais fatores para
que o crescimento deste meio seja tdo promissor tanto para as empresas, bem

como para o dia a dia das pessoas.

As pessoas querem se informar, consumir, se relacionar, se
comunicar, organizar o seu tempo, tudo, por aplicativos. Isso
transforma o dia a dia ndo s6 dos usuarios, mas das empresas, que
passam a necessitar de uma estrutura de tecnologia impecavel. Para
atender a essa demanda, existe um esfor¢go tanto por parte dos
consumidores quanto das corporagdes. E preciso garantir a
estabilidade dos sistemas e, ao mesmo tempo, inovar, lancar e
manter no ar aplicativos seguros, ageis e uteis. (MARCEL MAKKER
apud EXECUTIVOS FINANCEIROS)

3.5 CANAIS DE DISTRIBUIGAO NO BRASIL

Serdo abordados neste capitulo informacbes sobre canais de
distribuicdo, tais como conceito, tipos de canais e o atual canal mais utilizado

por muitas empresas, o e-commerce. “Um canal de marketing € um conjunto de
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organizagdes interdependentes envolvidas no processo de disponibilizar um

produto ou servigo para uso ou consumo” (COUGHLAN, 2002, p. 21).

No Brasil, canais de distribuicdo também pode ser facilmente chamado
de logistica de suprimento. De acordo com Novaes (2007, p. 123) distribuicdo
fisica de produtos sdo processos operacionais e de controle que permite a
transferéncia de produtos desde o seu ponto de fabricagédo até o ponto em que
o produto € entregue ao consumidor, que geralmente € a loja de varejo.
Contudo, com o desenvolvimento da internet e dos meios de comunicagao,
gerou-se um novo tipo de comércio, o varejo sem loja, que segundo Novaes
(2007, p. 9) opera de forma que o cliente ndo tem contato direto com o produto,

nem se dispde de exposigao ou atendentes em lojas fisicas.

Hoje, o estudo e o conhecimento aprofundado do canal de distribuicao
vém sendo a grande estratégia e diferencial de muitas empresas. Desta forma,
se faz necessario conhecer os tipos de canais e qual € o mais eficiente e eficaz
para a sua organizagao. De acordo com Novaes (2007, p. 128) existem trés

tipos de distribuicdo de canais: verticais, hibridos e multiplos.

Para o desenvolvimento do projeto estudado sera utilizado como base o
canal vertical, que segundo Novaes (2007, p. 129) pode ser representado de

acordo com a estrutura abaixo (Ver Figura 1):

Figura 1: Canal de Distribuicao Vertical
Fonte: adaptado de NOVAES, 2007, p.129

Conforme a tendéncia do mercado atual e com o enfoque de custo baixo
e entrega rapida para o nosso consumidor, a distribuicdo através do canal

vertical sera benéfico para o nosso estudo, haja visto que com as novas
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tecnologias os varejistas tém menos dificuldades em contatar e realizar pedidos
junto aos fabricantes.
Os papéis de alguns intermediarios na cadeia de suprimento,
incluindo principalmente o atacadista e o distribuidor, estdo sendo
revistos. Em muitos tipos de comércio, a participagdo desses

intermediarios esta ameagada. Novas formas de canais diretos estdo
surgindo. (NOVAES, 2007, p. 130).

3.5.1 Varejo Nao Lojista

O varejo ndo precisa necessariamente ocorrer por meio de lojas
tradicionais. Neste tépico vamos abordar duas maneiras importantes de varejo
nao-lojista segundo Coughlan (2002, p. 344), sao eles: varejo por catalogo e

venda direta.

De acordo com Coughlan (2002, p. 344) o varejo por catalogo tem por
objetivo, oferecer a comodidade, qualidade as pessoas que nao tém tempo
para irem as compras. Contudo, o grande problema que € apontado € a

demora para a entrega dos produtos, que varia de quatro dia a duas semanas.

Diferentemente do varejo por catalogo, temos as vendas diretas, que
segundo o autor Coughlan (2002, p. 344) sao vendas que acontecem face a
face, distante de uma localizacao varejista fixa. Pode-se citar como exemplo a
empresa de cosmético Avon. Entretanto, em muitos paises este tipo de
distribuidor ou vendedor néo é sustentado apenas por esse meio. Normalmente

eles possuem outro emprego que |he rende um valor complementar.



34

4 PLANO DE NEGOCIOS

Neste capitulo serdo apresentados os conceitos e atribuicdes juridicas

do projeto, as quais deverao ser seguidas para viabilizar a abertura do negécio.

4.1 ASPECTOS JURIDICOS E LEGAIS DO EMPREENDEDORISMO

Uma empresa pode ser conceituada de varias formas, levando em conta
varios pontos de vista diferentes. A seguir sera abordada a visao juridica de
uma empresa, abrangendo uma visdo teérica do assunto. “E empresarial a
atividade econbmica organizada para produgdo ou a circulagdo de bens ou
servigos. Sera empresario aquele que exercer profissionalmente esta atividade”
(NEGRAO, 2010, p. 3)

Empreender é esforgar-se por realizar, por tornar realidade. Implica
almejar, planejar, calcular, administrar, fazer- eventualmente corrigir,
refazer, insistir — sempre tendo em vista a realizagdo. Ha um tempo
do sonho, um tempo do trabalho, um tempo do sucesso. Ha muito o
ser humano se dedica a empreendimentos diversos, buscando
sucesso. A propria humanidade, como a conhecemos, € o resultado
de um longo empreendimento, fruto do trabalho de geragdes que se
sucedem ha milhares de anos (MAMEDE, 2010, p. 1)

Para o trabalho em questdo, que trata-se da verificacdo da viabilidade
juridica econbmica de uma empresa de pequeno porte, deve-se conceituar
juridicamente uma microempresa. Segundo Negrao (2010, p. 22) é considerada
como microempresa, qualquer empresario, sociedade simples ou sociedade
empresaria que atinjam em cada ano-calendario, uma receita bruta igual ou
inferior a R$ 3.600.000,00 (Dados atualizados). Sendo assim, o tributo para
exercer a atividade estudada devera ser proporcional ao porte da empresa e

CPNJ a qual a empresa estara inserida.

4.1.1 Sociedades

Juridicamente, qualquer empresa formada por 2 ou mais pessoas esta
inserida em algum tipo de sociedade, a qual sera tributada de acordo com a

sua classificacdo. De acordo com Mamede, apud art. 981 a 985 do Cddigo
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Civil, (2010, p. 28) o contrato de sociedade € um negocio onde duas ou mais
pessoas, naturais ou juridicas, realizam uma constituigdo que podera ou nao

ter personalidade juridica.

Ainda segundo Mamede (2010, p. 28), celebram um contrato de
sociedade duas ou mais pessoas que se obriguem a contribuir com bens ou
servigos para a realizagao de uma atividade econdémica, e que partilhem entre

si, o resultado desta negociagao.

As sociedades podem ser classificadas como empresariais ou simples.
“‘As sociedades empresarias exercem atividade econdmica organizada para

produgéao ou a circulagéo de bens ou servigos” (MAMEDE, 2010, p. 38)

Ja a sociedade simples, apesar de exercer atividade econémica, possui

algumas diferencas da sociedade empresarial.

Ja nas sociedades simples nao se verifica tal organizacdo de bens
materiais e imateriais, de procedimentos, como meio para produgao
ordenada de riqueza; pelo contrario, ha trabalho n&o organizado,
quase autdbnomo, sendo desempenhado por cada um dos sécios sem
conexao com a atuagao dos demais. (MAMEDE, 2010, p. 38)
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A seguir (Figura 2) sera demonstrado ilustrativamente o processo para a

abertura de uma empresa do segmento de comercializagéo e distribuigao de

bebidas no municipio de Curitiba / PR.
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e
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funcionamento

v
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Figura 2: Fluxograma para Abertura de Empresa

Fonte: adaptado de SEBRAE (2014)

4.1.3 Fatores Legais para Comercializagao de Bebidas

Os bens comercializados pelo aplicativo do projeto em questao, seguem

os padrdes da Lei de Numero 8918 de 14 de Julho de 1994, o qual: "Dispbe

sobre a padronizagdo, a classificagédo, o registro, a inspec¢do, a produgéo e a

fiscalizacdo de bebidas, autoriza a criacdo da Comissao Intersetorial de
Bebidas e da outras providéncias"(Lei N°9818, 1994, p.1).

Em relagcdo a comercializacdo de bebidas para menores de idade, vale

ressaltar o que diz a Legislacdo sobre. "E considerado maior de idade quem

completa 18 anos, mas em alguns casos a obrigagédo de alimentar prorroga-se

até 24 anos, quando se esta estudando ou se é portador de necessidade
especial (deficiente fisico ou mental)”.(SINAJUR, 2015, p.01)
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O presente trabalho também observa os padrdes estabelecidos na Lei
de Numero 13.106 de 17 de margo de 2015, publicada no Diario Oficial da
Unido de 18 de margo de 2015, sobre o comercio e entrega de bebidas no que
diz respeito a pessoas menores de idade, ou seja, inferiores a 18 anos de
idade.

"Altera a Lei n® 8.069, de 13 de julho de 1990 - Estatuto da
Crianca e do Adolescente, para tornar crime vender, fornecer,
servir, ministrar ou entregar bebida alcodlica a crianga ou a
adolescente; e revoga o inciso | do art. 63 do Decreto-Lei n2
3.688, de 3 de outubro de 1941 - Lei das Contravengdes
Penais."(PLANALTO, 2015, Lei N°13106)

E segue os padrées também pré-estipulados no Artigo 243 da mesma
Lei que consiste que a atividade de venda, fornecer, servir, ministrar ou
entregar, ainda que gratuitamente, de qualquer forma, de produtos que possam
gerar dependéncia, a qualquer crianga ou adolescente, torne-se crime sob a

consequéncia de multa e pena.

“Art. 243. Vender, fornecer, servir, ministrar ou entregar, ainda
que gratuitamente, de qualquer forma, a crianga ou a
adolescente, bebida alcodlica ou, sem justa causa, outros
produtos cujos componentes possam causar dependéncia
fisica ou psiquica."(PLANALTO, 2015, Lei N°1310)

4.1.4 Enquadramento Tributario da Empresa

Para o desenvolvimento deste projeto, sera necessario definir
juridicamente a personalidade da empresa, assim como posiciona-la no CNAE,

que sera definido a seguir:

A Classificagdo Nacional de Atividade EconOmica é usada afim de
padronizar os codigos de identificacdo de atividades produtivas do pais nos
cadastros da administracdo publica, com atencao especial no que diz respeito
as questdes tributarias legais. O sistema de Classificagdo Nacional de
Atividade Econdmica, busca uma melhoria da qualidade dos sistemas de
informacgé&o, para que auxilie de maneira mais eficaz nas decisdes do Estado,
possibilitando também uma maior articulagdo entre os sistemas de informacdes

de outros setores econdmicos.
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Como fundamentado anteriormente, toda sociedade sera de cunho
empresarial ou de cunho simples. No presente estudo, a Classificagao Nacional
de Atividade Econdmica se enquadra no Simples Nacional, que consiste em
um regime compartilhado de fiscalizagao, cobranca e arrecadacao de tributos
vigentes e aplicaveis as Empresas de Pequeno Porte e Microempresas,
previstas na Lei Complementar n°123, de 14 de dezembro de 2006. O Simples
Nacional abrange a participacao de todos os entes federados, que séo: Uniao,
Estados, Distrito Federal e Municipios. As atividades do Simples Nacional séo
administradas por um Comité Gestor composto por oito integrantes, sendo
quatro destes da Secretaria da receita Federal do Brasil, dois dos Estados e do

Distrito Federal, e dois dos Municipios.

Segundo a Lei Complementar n°147, de 2014, a respeito dos servigos
de informatica, no Desenvolvimento de Aplicativo Informatico sob Encomenda,
de CNAE numero 1601/5-01, atividade a qual subclasse consiste nas

atividades de:

e O desenvolvimento de sistemas para atender as necessidades do
cliente, ou seja, as atividades voltadas para a definicdo dos mddulos,
especificagdes funcionais internas, tipos de relatérios e testes de
avaliacdo do desempenho

e A programagdo com o uso de ferramentas e de linguagens de
programagao

e O fornecimento de documentagdo de programas de computador
desenvolvidos sob encomenda

e O desenvolvimento de projetos e modelagem de banco de dados sob

encomenda.

Para calcular a tributagdo que sera exercida pela empresa em questao,
€ necessario enquadra-la em um dos seis anexos fornecidos pela LC n°
123/06. Dessa forma, a partir do enquadramento da empresa, a aliquota sera
dada levando-se em conta a receita bruta anual gerada pela execucédo do

negocio.

O trabalho em questdo trata-se do desenvolvimento de um aplicativo

digital com foco em comercializagdo de bebidas, portanto, a tributacdo gerada
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sera por meio da venda das bebidas, encaixando-se entdo no anexo | da LC n°

123/06, que trata-se dos tributos envolvidos na atividade comercial (Ver Figura

3):

Até 180.000,00 4.00% 0,00% _ 0,00% | 0,00% 0,00% 275% | 1.25% ]
De 180.000,01 a 360.000,00 . 5,47% 0,00% | 0,00% | 0,86% 0,00% 2,75% | 1,86%
De 360.000,01 a 540.000,00 ' i 3,84% 027% | 0.31% | 0,95% 023% | 275% | 2,33%
De 540.000,01 & 720,000,00 7.54% 0,35% | 0,35% | 1.04% 0,25% 2,98% | 2,56%
D= 720.000,01 a ©00.000,00 ' . 7.60% 0,35% | 0,35% | 1,05% 0.25% 3.02% | 2,58%
De 800.000,01 a 1.080.000,00 B 8.28% 0,38% | 038% | 1,15% 71 0,27% 3.28% | 2,82%
De *!.080.(}0.0‘01 a 1.260.000,00 8,36% 0,39% | 0,39% | 1,16% 0,28% 3,30% | 2,84%
De 1.260.000,01 2 1.440.000,00 8,45% 0,39% | 0,39% | 1,17% 0,28% 3.35% | 2.87%
De 1.4—40.0_00,01 a 1.620.000,00 9,03% 0,42% | 0,42% | 1,25% 0.30% 3.57% | 3,07%
De 1.620.000,01 a 1.800.000,00 9.12% 0,43% 0,43% 1,26% 0,30% 3.60% | 3,10%
De 1.800.000,01 2 1.880.000,00 8.895% J0,46% 0,48% | 1,38% 0,33% 3,94% | 3,38%
De 1.880.000,01 a 2.160.000,00 10,04% |"046% | 046% | 1.39% 0,33% 3,98% | 3.41%
Deg 2.160.000,01 a 2.340.000,00 10,13% 047% | 047% | 1,40% 0,33% 4.01% | 3.45%
De 2.340.000,01 a2 2.520.000,00 10,23% 047% | 047% | 1,42% 0,34% 4,05% | 3.48%
De 2.520.000,01 a 2.700.000,00 10,32% 0,48% | 0,48% | 143% 0,34% 4,08% | 351%
De 2.700.000,01 a2 2.880.000,00 11.23% 0,52% | 0,52% | 1,56% 0,37% 4,44% | 3.82%
De 2.880.000,01 a 3.060.000,00 1,32% 0,52% | 0,52% | 1,57% 0,37% 4,49% | 3.85%
De 3.060.000,01 a 3.240.000,00 11.42% 0,53% | 0,53% | 1,58% - 0,38% 4,52% | 3.88%
De 3.240.000,01 a 3,420.000,00 1.51% 0,53% | 0,53% | 160% 0,38% 456% | 381%
Die 3.420.000.01 a 3.600.000,00 11,61% 0,54% | 0,54% | 180% 0.38% 460% | 3,95%

Figura 3: Anexo da LC n°® 123/06
Fonte: Lei Complementar n° 123/06

Conforme pode ser observado na figura 3, para o enquadramento no
Simples Nacional deste tipo de atividade, € necessario que a empresa tenha
uma receita bruta de até R$ 3.600.000,00, e os tributos considerados neste tipo

de exercicio mercadoldgico sao:

e Aliquota total — entre 4,00% e 11,61%;

e |RPJ (Imposto de Renda Pessoa Juridica) — entre 0,00% e 0,54%;

e CSLL (Contribuicdo Social Sobre o Lucro Liquido) — entre 0,00% e
0,54%;

e Cofins (Contribuicdo para o Financiamento da Seguridade Social) —

entre 0,00% e 1,60%:;
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e PIS (Programa de Integragao Social) — entre 0,00% e 0,38%;

e CPP (Contribuigdo Patronal Previdenciaria) — entre 2,75% e 4,60%;

e ICMS (Imposto sobre Circulagdo de Mercadorias e Servigos) — entre
1,25% e 3,95%.

4.2 ASPECTOS MERCADOLOGICOS

Neste capitulo serdo verificados quais os aspectos mercadoldgicos
presentes para viabilizar o estudo do projeto em questdo. Também serdo
apresentados os 4 Ps de marketing e elaborada uma pesquisa de mercado

para definir e estudar o publico alvo.

4.2.1 Produto

Produto é aquilo que é oferecido, sendo palpavel ou de servico.

“Definimos um produto como algo que pode ser oferecido a um
mercado para apreciagdo, aquisicdo, uso ou consumo e que
pode satisfazer um desejo ou necessidade. Produtos incluem
mais do que apenas bens tangiveis. Definimos amplamente,
incluem objetos fisicos, servigcos, eventos, pessoas, lugares,
organizacobes, ideias ou um misto de todas essas entidades”.
(ARMSTRONG apud PORTAL DA EDUCACAO, 2013, p.01)

Produto € ainda algo que satisfaz necessidades ou desejos.

"Produto é um termo genérico que designa o que satisfaz a
necessidade e desejo do cliente, seja um bem tangivel
(alimento, roupa, carro), um bem intangivel (servi¢o) ou outro
meio de satisfagao (pessoas, ideias, emogdes, por
exemplo).(ROJO, 2006,p.04)

Para o projeto em questdo, sera elaborado um processo para que o
cliente consiga contatar, realizar o cadastro no aplicativo e enfim realizar o
pedido de compra, assim como a justificativa para a escolha de determinados

fatores relevantes para o desenvolvimento do produto.

A logo do projeto em questdo tem como cores base o amarelo, o laranja

e o preto. Tais cores estdo presentes devido a sua simbologia e o impacto que
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causam nos ambientes em que sdo aplicados. O Amarelo foi usado numa
escala média juntamente com o laranja. O preto, intenso, promove a
inteligéncia, contrastando diretamente com o amarelo. Efeitos os quais estdo

expostos na figura quadro das cores nos ambientes.

TABELA 3 — Significancia das cores

COR SUAVE MEDIA INTENSA
Amplitude,
sensacdo de Estimula afala Sugere a
Amarelo .
ensolarado, easede descontracéo
alegria
Aconchego,
. estando bem Estimula a Sugere a
Laranja : e
Consigo sede efome criatividade
Mesmo
Pretoou  Vontade de se Er?mgve 0 Promove a
siléncionas . . .
branco calar Inteligéncia
pessoas

Fonte: Dicas Basicas para escolha das cores dos ambientes. 2006, p.1

A seguir na figura 4 o modelo para visualizagdo da logomarca:
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Figura 4: Logomarca do Aplicativo
Fonte: Os Autores (2016)

O aplicativo no dispositivo mével ficara com a seguinte disposigéo,

exibido na figura 5 a seguir.
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..... - 9:41 AM

sB0ON

Messages Calendor Phatos Comera

>,
-
Maps videos

Figura 5: Disposi¢ao do Aplicativo Aplicado
Fonte: Os Autores (2016)

O primeiro passo para acesso ao aplicativo trara uma a tela inicial com a

opcao de "Fazer Login". Ao selecionar a opg¢ao, sera necessario 0
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cadastramento do perfil. O aplicativo ira salvar automaticamente os dados do

usuario apds o primeiro acesso conforme demonstrado na figura 6.

CADASTRAR

. LI E ACEITO OS TERMOS DE USO E A POLI-
TICA DE PRIVACIDADE

Figura 6: Telas de Entrada
Fonte: Os Autores (2016)

O cadastro de cada usuario por dispositivo se faz necessario por dois

pontos em questdo. O primeiro é o cadastro dos dados para entrega, sistema e
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pagamento. O segundo € a analise dos produtos a serem vendidos de acordo
com a idade do usuario. O cadastro é realizado em duas telas, primeiro com os
dados pessoais e posteriormente os dados de endereco e idade, conforme a

figura 7 apresenta.

Figura 7: Cadastro do Usuario
Fonte: Os Autores (2016)

ApOs a realizacdo deste cadastro, seguindo as normas e leis ja
dissertados neste trabalho, surge (figura 8) um alerta sobre a venda de bebidas

alcodlicas para menores de 18 anos.
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PROIBIDO VENDA DE
BEBIDAS ALCOOLICAS
PARA MENORES
DE 18 ANOS

Figura 8: Venda Proibida para Menores
Fonte: Os Autores (2016)

Apos a realizagdo do cadastro no dispositivo mével usado, o usuario
permanece conectado, até que a ordem de "desconectar" seja solicitada.
Cadastro feito, surge a tela seguinte que ira direcionar o cliente a compra de

acordo com a figura 9.
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SOFT DRINKS
(AGUA, REFRIGERANTES, SUCOS)
BEBIDAS FERMENTADAS
(CERVEJAS, VINHOS, ESPUMANTES)
BEBIDAS DESTILADAS
(VODK A, WHISKY, CONHEQUES. ETC)
ACOMPANHAMENTOS
. CANUDOS . COPOS)

—

Figura 9: Solicitagdo de Compra
Fonte: Os Autores (2016)

Para a realizagdo do pedido, basta selecionar os itens desejados em
cada menu direcionado. Apos os itens selecionados, segue a tela de formas de

pagamento e por fim o pedido pode ser finalizado como apresenta a figura 10.
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Figura 10: Finalizagdo do Pedido
Fonte: Os Autores (2016)

4.2.2 Prego

Preco envolve o valor do produto ou servigo, tem envolvimento de valor
de troca por compra ou prestacdo, bem como suas formas de pagamento. "Os
precos sdo determinados para cobrir custos operacionais e também
proporcionar lucro, além de afetar as expectativas dos clientes” (CASAS apud
PORTAL DA EDUCACAO, 2013, p.01)

4.3.3 Praga

Designa-se pragca o local onde se encontra o produto ou servigo
ofertado, incluindo seus canais e distribuicdo e acessibilidade. "E uma rede
organizada de o6rgaos e instituicdes que executam todas as fungdes
necessarias para ligar os produtores aos usuarios finais, a fim de realizar a
tarefa do marketing”.(DRUCKER apud PORTAL DA EDUCACAO, 2013, p.01)
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4.2.4 Promogao

E a maneira de como o produto ou servico é anunciado com intuito de

chegar até o consumidor, comprador, final.

"O composto promocional é, portanto, o conjunto dos
instrumentos de marketing voltados para informar o cliente
atual ou potencial sobre ofertas da empresa, motiva-lo a
considerar essas como alternativas de compra e persuadi-lo a
adquirir os produtos ou servicos da empresa como melhor
alternativa para a realizagao de seus desejos ou o atendimento
de suas necessidades”.(ROCHA apud PORTAL DA
EDUCACAOQ, 2013, p.01).

4.3 PESQUISA DE MERCADO

Para que seja realizada uma pesquisa de campo, é necessaria a criagao
de um formulario que viabilize a captura das informag¢des desejadas, sendo que
este formulario deve atender todas as duvidas que se referem ao publico alvo.

A seguir tabulagao das respostas obtidas por meio da pesquisa de campo:
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Dentre os entrevistados, notou-se maior concentragcao de respondentes
com idade entre 18 e 25 anos (66,9%). Um 6timo parametro para comparagao
dos dados, visto que exatamente o publico alvo que o projeto visa atingir
(Figura 11).

@ 18425
@ 26435
@ 36445
@ acima de 45

Figura 11 - Faixa Etaria dos Entrevistados
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

Conforme pode ser observado na figura 12, mais da metade se
apresentou sendo do sexo feminino (61,4%), representando assim, maioria na

parcela dos entrevistados.
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@ Masculing
@ Feminino

Figura 12 - Sexo dos Entrevistados
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

As respostas coletadas sdo na sua maioria de residentes da regido do
Agua Verde, assim também como do Bairro Boqueirdo e Jardim das Américas.

Na regiao central ha também uma consideravel concentracédo de entrevistados.

B AGUA VERDE
B EOOQUEIRED

M JARDIM DAS AMERICAS
CENTRO
W SANTA FELICIDADE
W BIGORRILHO
M CRISTO RE
4“ B HAUER

B PORTAD
W EBATEL
W OUTROS

Figura 13 - Bairro dos Entrevistados
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

Abaixo é posstabela com o desdobramento da marcagéao “outros”, o que

representa 47% dos entrevistados.



TABELA 4 — OUTROS BAIRROS

OUTROS
PINHEIRINHO 6 ATUBA 1 SANTO INACIO 1
UBERABA 6 BARREIRINHA 1 SAO FRANCISCO 2
BOA VISTA 5 BOM RETIRO 1 SEMINARIO 1
CAJURU 5 CAMPO COMPRIDO 1 SITIO CERCADO 1
NOVO MUNDO 5 CAPAO DA IMBUIA 1 TARUMA 1
ALTO DA GLORIA 4 FAZENDINHA 1 TINGUI 1
BACACHERI 4 GUABIROTUBA 1 UMBARA 1
AHU 3 PORTAO 4 VILA IZABEL 1
ALTO DA XV 3 REBOUCAS 2 VISTA ALEGRE 1
BAIRRO ALTO 3 UBERABA 2
FAZENDINHA 3 ABRANCHES 1
XAXIM 3 LINDOIA 1
CABRAL 2 MERCES 1
CAPAO DA IMBUIA 2 MOSSUNGUE 1
CAPAO RASO 2 PAROLIN 1
JUVEVE 2 SANTA CANDIDA 1
FANNY 2 SANTA QUITERIA 1
2

JARDIM SOCIAL

Fonte: Pesquisa de Campo, 2015
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Dentre as pessoas que responderam o questionario do projeto,

destacou-se que na sua maioria, 43% possuem renda familiar superior a seis

salarios minimos. Dado expressivo para o desenvolvimento do preco dos

produtos, conforme apresentado na figura 14.



Até 2 saldrios minimos (R§ 2.140,66) 20 8%

De 2 a 4 salarios minimos (R$ 2.140 66 a R$ 4.281,32) 76 30.3%
de 4 a 6 saldrios minimos (RE 4.281,32 a RE6.421,98) 47 187%
Acima de 6 saldrios minimos (R$ 6.421,98) 108 43%

Figura 14 - Renda Familiar Mensal
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015
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Quando perguntado aos entrevistados sobre o seu consumo de bebidas

nao alcodlicas, a maioria dos respondentes, afirmam possuir maior consumo de

agua (66,5%) e suco (51,4%), seguido dos consumidores de refrigerante

(43,4%), de acordo com a figura 15.

Para bebidas nde alcodlicas, marque as gque vocé mais costuma consumir:

Refrigerante

Refrigerante J‘:-\QUEI
. Suco
Agua
Suco

Figura 15 - Consumo de Bebidas Nao Alcodlicas
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

109
167
129

43.4%
66.5%

51.4%
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Ao serem questionados sobre o consumo de bebidas alcodlicas,
notou-se maior concentragdo no consumo de cerveja (66,1%), vodka (47,4%),
e em terceira posigdo os vinhos (35,1%). Uma pequena parcela nao faz o
consumo de bebidas alcodlicas, sendo estes 9,2% dos entrevistados, como

apresenta-se na figura 16 abaixo.

Cerveja 166
Cerveja Vodka 119 47
Whisky 40 15
Vedka
Vinho 88 35
Vinisky Tequila 39 15
Vinho Mo consumao bebidas alcéolicas 23 9
Tequila
Néo consum...

0 40 80 120 160

Figura 16 - Consumo de Bebidas Alcodlicas
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

Quando indagados sobre a sua participagdo mensal em eventos, sejam
esses eventos, churrascos, festas, ou apenas reunides de amigos, 46% dos
entrevistados, afirmam participar pelo menos de 2 a 4 eventos por més, todos

com o consumo de bebidas, sejam alcodlicas ou nao.
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1 vez ao més 40 159%
2adveresnomés 116 462%
4 a6 vezes no més 4 1T75%

Mais gue 6 vezes no més 43 171%

3,2%

Mao costumo participar de eventos 8 3.2%

Figura 17 - Participacdo em Eventos por Més
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

Ja quando se trata da organizacdo de eventos, notou-se na figura 18
que a maioria dos entrevistados (48,2%) costuma participar com pouca
frequéncia, sejam reunidbes de amigos, churrascos, festas. 33,9% afirmam

participar da organizacao destes eventos com certa frequéncia.

Frequentemente 85 339%
Poucas Vezes 121 482%
Munca 3B 151%

Mao costumo participar de eventos T 28%

Figura 18 - Participagdo em Organizagao de Eventos
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015
Questionados sobre o problema da falta de bebida durante o evento, a
maioria (77%) dos entrevistados, afirmam que sim, ja estiveram em algum
evento e no mesmo lhes ocorreu a situagdo de falta de bebidas, sejam elas

quais forem, alcodlicas ou nao (Figura 19).
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10,4% Sim 194 77 3%
MNao M 124%
Mao me recordo 26 10.4%

Figura 19 - Problemas com Falta de Bebidas
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

Aos serem questionados sobre uma possivel realizacdo do download do
aplicativo para organizagao de um evento, os entrevistados responderam que

sim, realizariam. Este dado representa 64% do total da amostra (Figura 20).

Sim 161 64.1%
Mao 14 56%
Talvez 6 30.3%

Figura 20 - Aceitagédo do Aplicativo
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

"Agilidade na entrega" ocupa a posigao dominante no que diz respeito a
satisfagdo esperada pelo cliente ao adquirir o aplicativo. Estes ocupam 79,9%
do total da amostra, sendo este um ponto primordial na construgdo do projeto

em questdo. Seguido pelo ponto de "bebida em temperatura ideal” para
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consumo" que ocupa a posigao de segundo lugar, com 68,9% do total da

amostra.

Facilidade no pedido

Facilidade no... Seguranca
Confiabilidade

Agilidade na entrega

Sequranca

Confiabilidade

Bebida entregue em temperatura para consumo imediato

Agilidade na...

Bebida entre...

0 40 80 120 160

Figura 21 — Fatores Positivos para Aquisi¢ao
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

160

80
109
199
173

63.7%
31.9%
43.4%
79.3%
68.9%

O fator "dificuldade no uso do aplicativo" domina as questdes que

causariam o nao uso do aplicativo, com 47,8%, seguidos da falta de

confiabilidade com relagdo a entrega, que ocupa 23,9% do total da amostra,

como pode ser observado na figura 22.

12,.4%

4,4%

Dificuldade de realizar o pedido

Demora para download

Limitac@es técnicas no dispositivo mavel
Desconfianca quanto ac tempo de entrega

Desconfianga em relacdo a temperatura da bebida para consumo imediato

Figura 22 - Fatores Negativos para Aquisicao
Fonte: Pesquisa de Campo, 2015

120
1
Ky
60
29

47.8%

4.4%
12.4%
23.9%
11.6%
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5. AEMPRESA

A empresa atuara como uma prestadora de servigos, por meio de um

aplicativo digital que sera exposto neste capitulo.

5.1 RAZAO SOCIAL

A razado social da empresa sera “I Drink Comércio de Bebidas Ltda,
assim como seu nome fantasia sera “/ Drink”, composta por uma sociedade

limitada.

5.2 LOCALIZACAO DA EMPRESA

A empresa tera sua sede e centro de distribuigdo na regido central da
cidade Curitiba/PR para auxiliar na acessibilidade e agilidade das entregas

realizadas.
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5.3 DIRETRIZES ORGANIZACIONAIS

Para assegurar que as estratégias sejam mantidas ao longo do tempo,
deve-se estabelecer algumas diretrizes, as quais todas as tomadas de deciséo
na empresa devem estar alinhadas a ela. A | Drink estabeleceu as seguinte

diretrizes:

5.3.1 Missao

Proporcionar um eficiente servigo de delivery visando a comodidade e
seguranca dos clientes, oferecendo sempre produtos de qualidade e preco

justo.

5.3.2 Visao

Ser referencial de exceléncia no mercado de delivery de bebidas e

conveniéncias.

5.3.3 Valores

e Agilidade

e Qualidade

e Transparéncia

e FEtica

e Satisfacdo do Cliente

e Eficiéncia

5.3.4 Objetivos Estratégicos

| drink sera um aplicativo digital com foco na comercializagdo e
distribuicdo de bebidas no municipio de Curitiba/PR, que tem como objetivo
suprir as necessidades dos clientes com um servico inovador e exceléncia no

atendimento.
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5.4 CONSTITUICAO LEGAL

A | Drink, constituida por meio de sociedade limitada, contara com 3
socios, 0s quais terdao responsabilidade igualitaria sobre a empresa, e dessa

forma a participacao dos resultados sera a mesma, conforme abaixo:
Paulo Renato Pita Tavares — 33,33%
Raul Guilherme Glock Pereira — 33,33%

Yuri Rodrigues — 33,33%

5.5 RESPONSABILIDADES E COMPETENCIAS DA EQUIPE

Cada membro tera um cargo na empresa, de forma a se responsabilizar
por determinada area de atuagdo. Os cargos foram distribuidos da seguinte

forma:

Paulo Renato Pita — Diretor de Marketing

Raul Guilherme Glock — Diretor de Recursos Humanos
Yuri Rodrigues — Diretor Financeiro

As estratégias e acdes a serem tomadas serdo discutidas e avaliadas
pelos trés membros da equipe, de forma que cada um tenha 1/3 de deciséo

sobre a empresa.

5.6 COMPLIANCE

Rever e gerenciar a eficiéncia e eficacia no mercado quando se tratar de

delivery de bebidas, visando sempre a seguranga e a qualidade dos produtos
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oferecidos, criando cdédigos de conduta com profissionais qualificados,

buscando sempre a credibilidade dos clientes.

5.7 DESCRICAO DO NEGOCIO

A "l drink" trata-se de um aplicativo formulado para oferecer um servico
de entrega, delivery, de bebidas e conveniéncias relacionadas. No modelo atual
predominante no mercado, onde o consumidor vai até o produto, o presente
negocio tem o objetivo de inverter esse processo, proporcionando maior
comodidade ao consumidor, levando a ele, por meio de um aplicativo, onde os
pedidos s&o registrados, os itens solicitados disponiveis. A empresa visa um
crescimento no mercado, por meio de aplicativos digitais, devido ao aumento
de servicos oferecidos via aplicativos e também ao aumento de usuarios desse
meio. A "l drink" mantem uma margem competitiva através da entrega imediata
de produtos, com excelente relacdo com os clientes, e de sua capacidade de

se adequar as suas necessidades.

A empresa enquadra-se como microempresa, onde a mesma, segundo
Lei Geral com base em sua receita bruna anual, prevista no Art. 966 da Lei
10.406/2002, que aufere valor igual ou inferior a R$360.000,00 ano. Por ser
uma microempresa, o negdécio em questdo possui vantagens como menor
burocracia com o Simples Nacional, regime o qual permite tratamento tributario

diferenciado em tributos federais, estaduais e municipais.

5.7.1 Publico Alvo

O publico alvo do negdcio consiste nos consumidores da regidao de
Curitiba/PR, consumidor de bebidas alcodlicas ou n&o, usuarios de

smartphones, e aplicativos por outros aparelhos eletrénicos.
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5.8 DESCRICAO DOS PRODUTOS E SERVIGCOS

Neste capitulo sera abordado o funcionamento servico em questéao,
assim como suas instalacées de apoio, bens fisicos que facilitardo o processo

logistico e os servigos implicitos para a atuagéo da empresa.

O aplicativo digital I drink atuara como facilitador na organizagéo de
festas, churrascos e eventos onde haja o consumo de bebidas, sejam elas
alcodlicas ou ndo. O processo se da por meio do download do aplicativo que
podera ser encontrado na Apple Store para usuarios de smartphones da marca
Apple, ou na Play Store para usuarios de outras marcas de smartphones. Apos
baixar o aplicativo, o consumidor devera realizar o seu cadastro informando
junto a ele seu CPF para que seja conferido se ndo estd sendo realizada a
compra de bebidas alcodlicas para menores de idade. Em seguida abrira o
cardapio de bebidas que estara classificado por tipos de bebida (destilados,
cervejas, vinhos, etc). Na hora da compra, o consumidor podera escolher entre

dois cenarios esperados: 1 - Programar um evento / 2 - Pronta entrega.

Cenario 1 (Programar um Evento)

Para este cenario, o consumidor devera escolher o local onde deseja
receber as bebidas, data e horario da entrega, sendo que nesta opgao o cliente
tera uma taxa reduzida de entrega, assim como podera ser realizada entrega
para regiao Metropolitana de Curitiba. O prazo minimo para solicitar a
programacao de um evento € de 24h, apds o prazo sera considerado pronta

entrega e se perdem os beneficios obtidos na opgado numero 1.
Cenario 2 (Pronta Entrega)

Caso o cliente se encaixe neste cenario, ele devera informar o local e
hora de entrega, sendo que o aplicativo mostrara qual o tempo minimo de
entrega para cada regido, considerando o movimento naquele determinado
periodo. Para esta opgéo, o cliente arcara com uma taxa de entrega um pouco

mais elevada, porém, com a mesma garantia de oferta de um servigo de
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qualidade. Para estes casos, caso o cliente queira a bebida refrigerada, sera

cobrada uma taxa extra para o gelo usado na carga.

5.8.1 Instalagoes de Apoio

A empresa | drink contara com um local para armazenamento e controle
de estoque, sendo que este devera conter 1 freezer grande com duas portas de
abertura vertical. O local servira como base para a prestacdo do servico, sendo

qgue nao recebera clientes, apenas entregadores.

5.8.2 Bens Fisicos Facilitadores

A | drink se responsabilizara pela garantia da qualidade de um servigo
de qualidade. Segundo Lustosa (2009, p.33), os bens fisicos facilitadores “sao
produtos oferecidos ao cliente para serem utilizados no processo de producéo

do servico”.

Os bens fisicos facilitadores do processo serdo as motos de entrega,
assim como os coolers refrigeradores instalados nas motocicletas. Todos os
equipamentos terdo manutencdo preventiva a ponto de garantir o bom

funcionamento da logistica planejada.

5.8.3 Servigos Explicitos e Implicitos

De acordo com Fitzsimmons (2014, p.33), servigos explicitos sdo “as
caracteristicas essenciais ou intrinsecas prontamente observaveis”. Dessa
forma, os servigos explicitos oferecidos pelo aplicativo / drink serdao a entrega
de bebidas, a pronta entrega ou ainda programacéo de eventos, assim como a

refrigeragao do produto comercializado, caso este seja solicitado pelo cliente.

Ja os servigos implicitos de acordo com Fitzsimmons (2014, p.33),
tratam-se de “beneficios psicoldgicos ou caracteristicas extrinsecas sentidas
apenas sutilmente pelo cliente”. Sendo assim, relacionando o citado pelo autor

com o projeto em questdo, pode-se afirmar que os servigos implicitos no
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servigo prestado sdo: A opg¢ao de compra de acessorios, tais como canudos e
copos, assim como a possibilidade de entrega para regides Metropolitanas de

Curitiba para consumidores que programarem seus eventos.

5.9 RESPONSABILIDADE SOCIAL

Preocupados com questbes sociais, 0 presente projeto busca também
fazer a sua parte, de forma a contribuir para a melhora de determinadas
questdes que influenciam na melhoria de qualidade de vida para um mundo

melhor.

Visto isso, o projeto desenvolve um programa chamado “ [ drink, |
ricycle”. O programa de incentivo a separacdo do material reciclado
comercializado pela organizagdo. Sejam eles: garrafas pet, garrafas de vidro,
embalagens diversas. A separagao de materiais € de fundamental importancia
para a pratica da atividade de reciclar, colaborando assim com o

desenvolvimento sustentavel e a renovagao dos recursos retornaveis.

Ainda em vista de recursos retornaveis, o projeto tem também uma
preocupacao em usar embalagens recicladas e de facil retorno, sédo elas as
embalagens retornaveis, evitando assim as sacolas plasticas, que possuem

maior dificuldade de degradagao ambiental.

Para contribuir também com a redugcdo da emissdo de co2 ,o0 projeto
também desenvolve a atividade de entregas sustentaveis, feitas por meio do
servigco de “eco bike”. S&o esses 0s servigos de entrega feitos por bicicletas,
em regides proximas ao centro de distribuicdo, e de baixo volume. Essa
preocupagao social, contribui também com a fluidez do fluxo de veiculos na

regido urbana.

Tais atividades sédo de baixo custo para a empresa, e facilmente podem
ser aplicadas. A preocupacado social € de vital importancia para o

desenvolvimento local, e a “l drink” preocupa-se com isso.
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6 PLANO DE MARKETING

Neste capitulo serd desenvolvido o planejamento tedrico de marketing
da | Drink, de forma a apresentar as analises ambientais e econémicas do

cenario atual e assim formular uma estratégia a ser aplicada.

6.1 ANALISE AMBIENTAL

Analise ambiental trata-se da identificacdo das forgas, ameacas,
fraquezas e oportunidades do negocio, baseado no cenario o qual o negdcio

sera inserido.

6.1.1 Analise do Macro Ambiente

Com relagdo ao ambiente demografico onde o projeto em questao se
desenvolve, a populagao estimada para o ano de 2015 foi de 1.1879.355 de
habitantes, de acordo com os levantamentos do IBGE, com base no mesmo
ainda, Curitiba conta com maior concentracdo de homens e mulheres com faixa

etaria de 20 a 34 anos.

Com relacdo ao ambiente econdmico, Curitba possui a 5° maior
economia do pais. Analise feita pelo IBGE quando foi realizado o estudo sobre

o Produto Interno Bruto (PIB) dos municipios do pais, em 2013, estudo o qual
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apontou que 62 municipios, de 5570 brasileiros, concentram cerca da metade

de toda riqueza (bens e servigos finais produzidos) gerados no pais em 2013.

O ambiente sociocultural econdmico de Curitiba, comparativamente a
regidao Metropolitana, ao Estado do Parana, e ao Brasil, Curitiba apresenta
renda média superior, chegando a ultrapassar a renda nacional em 86%,
informagao a qual cedida pelo portal da Agencia Curitiba. Ainda com relagéo a
renda do Curitibano, Segundo dados do Censo demografico, o rendimento
médio de Curitiba foi de R$3.774,19. Em relagdo a distribuicdo de renda
segundo classes sociais, observou-se maior concentragdo de um a trés
salarios minimos, dado o qual é responsavel pela realidade de 40,1% dos

domicilios e no no grafico a baixo correspondem as classes C1, C2, e D.

Sem rendimento
9,5%
Game AleAl / Classe E (até 1
(maks de 10 M) M)
2% \ 10,9%
Classe B1 (deSa

105M)
15,0%

Classe C1L, C2a D
[de 13 35M)
Classe B2 [de3a s 40,1%
SM)
15,%%

Figura 23 - Rendimento das Pessoas Responsaveis Moradoras Em Domicilios
Particulares Permanentes Por Classe Em Curitiba — 2010
Fonte: IBGE/Censo Demogréfico - 2010; IPPUC

6.1.2 Analise do Micro Ambiente

O processo de fornecimento dos itens comercializados pela empresa,
provem da AMBEV, empresa situada na cidade de Curitiba. O fornecimento é

dado a partir do programa "Parceiro Ambev". A Ambev conta com um amplo
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leque de opg¢des no seu cardapio, possibilitando multiplas opgdes de

fornecimento.

O programa "Parceiro Ambev" funciona da seguinte maneira. O pedido &
realizado com um vendedor Ambev, € o chamado "pedido facil". Apds a
realizacdo do pedido, é escolhida a data e hora da entrega, e o pedido pode

ser acompanhado em tempo real pela | drink.

Em caso emergencial, o fornecimento de alguns itens especificos
comercializados pela | drink, é realizado uma busca por distribuidoras locais

instantaneas.

Pode se destacar que nao existe atividade semelhante, com mesmo
canal de distribuicdo. A concorréncia existente no cenario comercial do
mercado atual, consiste em distribuidoras espalhadas por toda a cidade com
método de pedido tradicional, direto no balcdo em estabelecimento comercial.
No ramo de servigo de entrega de bebidas dois concorrentes em potencial
podem ser identificados, sdo eles a empresa "Al6 Esquenta" onde os pedidos
sdo realizados via telefone. E também a empresa " Disk Drink" que também
realiza a captagdo de pedidos via telefone e ndo abrange toda a regido de

Curitiba, apenas determinadas regides especificadas no site da empresa.

O método de captacédo de pedido via aplicativo é de carater Unico da | drink,
bem como também a possibilidade de atendimento em toda a regido de
Curitiba.
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6.2 BALANCE SCORE CARD - BSC

O Balance Score Card trata-se da medigao e da gestdo de desempenho
da empresa, o qual deve conter as estratégias para atingir os objetivos
tragcados por ela, ilustrativamente, em organograma. A | Drink desenvolveu o
seguinte BSC (Figura 24):
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Finangas
Serd realizado controle diario dos
custos e investimentos realizados e
mensalmente o controle de DRE,
fluxo de caixa e estogue.

. e R ~ Interno
Cliente Comercializa¢do de - o
- . . Serdo realizadas pratticas
Bebidas no motivacionais, treinamentos e
actes parao
desenvolvimento pessoal e
Curitiba de forma profissional dos

prética e répida colaboradores

assim 0 p e Municipio de
propaanda
a carta de clientes

Crescimento

Todo o retorno sobre o ativo,
com excecdo do prolabore,
sera utilizado em proldo
crescimento econdmico da
empresa, inovacgdo do servicoe
pesquisa e desenvolvimento

Figura 24 — Balance Score Card empresa | Drink
Fonte: Os autores (2016)

6.3 MATRIZES DE MARKETING

Segundo Kotler e Keller (2006, p.67) a analise SWOT avalia as forgas,
fraquezas, oportunidades e ameacgas, podendo assim ser utilizada no
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planejamento estratégico da empresa de forma que possa ser identificado onde
a empresa € mais forte e onde precisa ser melhorado, para atender da melhor

forma e com a melhor qualidade.

Sendo assim, a / drink desenvolveu a seguinte Matriz (Figura 25):

FORGCAS FRAQUEZAS
7]
o]
=z
E Semvico | d Sem atendimento pessoal com o cliente
E _ SenIgo Inovador Nao atende regiao metropolitana
= Praticidade e agilidade no pedido Horario de funcionamento
ﬂ Entrega para todo municipio de Curitiba/PR Taxa de entrega
g Estoque e transporte para grandes
= pedidos
<
T
OPORTUNIDADES AMEAGCAS
7]
E Com base em nosso questionario vimos
0, P4 i
p que 77% das pessoas ja tiveram problemas
¢ com a falta de bebidas durante alguma
w festa ou evento. Novos entrantes que poderdo ser tornar
ﬁ Boa aceitagdo do aplicativo. concorrentes
o
<
T

Figura 25: Matriz SWOT
Fonte: Os autores (2016)

6.4 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Observa-se que o mercado de aplicativos digitais esta cada vez mais
competitivo e para que uma empresa se destaque é necessario que o plano
estratégico seja bem definido, claro e objetivo. Sendo assim, um método que a

| Drink melhor se encaixa € o 5W2H.
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5W:

e What (o que fazer?) Fidelizar Clientes

e Why (por que fazer?) Agregar valor ao servigo, marca

e Where (onde fazer?) Midias, marketing boca a boca, redes sociais
e When (quando fazer?) Assim que iniciar o plano de marketing

e Who (quem fara?) Area de marketing
2H:

e How (como fazer?) Divulgar o aplicativo para que as pessoas se
interessem, mensagens em rede sociais, reter os clientes

e How much (quanto custa?) Apresentado no plano financeiro.

6.4 MIX DE MARKETING

De acordo com Kotler (2012, p. 526), cada ferramenta usada na
comunicagdo do produto ou servigco deve obter uma caracteristica e custo
exclusivo a sua aplicagdo no mercado para que se cumpram oS objetivos

tracados.

Sera apresentada a forma de aplicacdo em cada ferramenta presente no

Mix de Marketing.

6.4.1 Produto / Servigo

O servigo oferecido pela I Drink ja traz, por si s6, um diferencial de
mercado. Uma vez que ainda nao exista um aplicativo digital com foco na
comercializagdo de bebidas, seu langamento trara a inovagao e a seguranca de

um evento bem organizado.

Conforme embasamento tedrico levantado no projeto, pode-se observar
Segundo Armstrong apud Portal da Educagéao (2013, p. 01) que produto ou
servico podem ser oferecidos a um mercado como forma de atender uma

necessidade.
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De acordo com pesquisa de campo realizada, notou-se que 77,3% dos
respondentes ja tiveram problemas com falta de bebida em eventos que
presenciaram. O aplicativo surge entdo visando abragar esta oportunidade e

diminuir essa estatistica.

6.4.2 Preco

De acordo com embasamento tedrico ja exposto sobre o tema, pode se
afirmar que o preco serve para cobrir os custos de um determinado produto ou
servigo, sendo que os elementos mais importantes para decisdo do preco € a

lucratividade e a participacdo de mercado que pretende-se alcancar.

Como ja mencionado anteriormente, os clientes que programarem a sua
compra terdo direito a um desconto referente a taxa de entrega. As compras
que ultrapassarem o valor de 300 reais poderdo ser divididas em até duas

vezes no cartio de crédito.

Para a formacao de pregos dos produtos ofertados pela I Drink foi levado
em consideragcao os pregos praticados pelas distribuidoras de bebidas,
acrescido da taxa de entrega e servicos de manutencdo do aplicativo e

infraestrutura. Na tabela 5 consta o preco das bebidas oferecidas:

TABELA 5: PRECO DOS PRODUTOS
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CATEGORIA PRODUTO EMABALAGEM PRECO
Antartica Sub Zero Lata 350 ml RS 2,35
Brahma Chopp Lata 350 ml RS 2,60
Budweiser Lata 350 ml RS 3,50
Budweiser Garrafa 343 ml RS 3,70
Cerveja Devassa Lata 269 ml RS 2,00
Heineken Lata 350 ml RS 3,20
Heineken Garrafa 600 ml RS 7,00
Mueller Garrafa 343 ml RS 3,60
Skol Lata 350 ml RS 2,80
Skol Garrafall RS &,00
Matasha Garafall RS 18,00
Destilados orllof Garafall RS 21,00
51 Garafall RS 12,00
Absolut Garafall RS 99,00
Vinhos Campo Largo Garafa 750 ml RS 19,00
Dom Pedrito Merlot  Garafa 750 ml RS 30,00
Coca Cola Garrafa2 L RS &,00
NZo Alcodlicos Guarana Antartica Garrafa2 L RS 5,50
Energético Fusion Garrafa 2 L RS 8,00
Ouro Fino Garrafa 1,5L RS 4,00
Canudos Pacote ¢f 100 unid. RS 3,00
Copos Pacote ¢f 100 unid. RS 4,50

Fonte: Os autores (2016)

6.4.3 Praca

A | Drink nao tera sua sede divulgada ja que o foco sera a
comercializagdo por meio do aplicativo. Desta forma pretende-se baixar os

custos com contratacdes e infraestrutura.

As entregas serao realizadas via moto boy, este que sera contratado
para garantir a qualidade dos servigos prestados no menor intervalo de tempo

possivel.
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Apesar de nao realizar atendimento direto ao cliente, a | Drink conta com

um canal de suporte ao cliente, realizando desta forma o servigo de pds venda.

6.4.4 Promogao

Serao realizadas campanhas em radios e jornais afim de divulgar e
fidelizar o publico alvo, de maneira que haja a divulgacao direta e eficaz no
mercado. Segundo Kotler e Keller (2012, p. 514), a propaganda pode ser
qualquer forma paga de apresentagdo e promog¢ao de um produto ou servigo,
Ou seja, a exposicao de ideias ndo pessoais por um anunciante devidamente

identificado.

Também seréo realizadas promogdes em vésperas de feriado afim de
conquistar parte do mercado Curitibano, tornando o servico desta forma mais

acessivel e com um possivel aumento na demanda.

6.5 IMPLEMENTACAO E CONTROLE DO PLANO DE MARKETING

A implementacdao do plano de marketing € a pratica de analisar e
verificar se o que foi planejado pela empresa foi executado da forma adequada,
€ o0 processo de executar as estratégias de marketing. Assim alcangara os

objetivos estabelecidos.

E de extrema importancia que o plano de marketing seja bem definido e
elaborado conforme a estratégia da empresa para que os objetivos propostos
sejam alcancados. O mesmo deve obter medidas de controle antes do projeto,
durante e depois de implantado, deve-se também reter talentos e ter uma boa
comunicacdo com os funcionarios, fazer analises periddicas de retorno
financeiro, de qualidade e de compliance com o intuito de prever riscos e desta

forma poder prevenir possiveis falhas.
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7 PLANO ADMINISTRATIVO

Neste capitulo sera apresentado o planejamento da area de Gestao de
Pessoas, de forma a abordar a operacionalizacdo dos processos, assim como
descrever as atividades dos colaboradores da empresa. Na politica de Gestao
de Pessoas sera descrito todo o processo de Recrutamento e Selecao,

Treinamento e Desenvolvimento e Departamento Pessoal.

7.1 POLITICA DE GESTAO DE PESSOAS

1 0 QUE E APOLITICA

E um conjunto de métodos, politicas, técnicas e praticas que visam gerir os
comportamentos internos e potencializar o capital humano, abrangendo os
seguintes processos de gestdo de pessoas: Recrutamento e Selegao,
Administracdo de Pessoal, Treinamento e Desenvolvimento, Gestdo de

Desempenho e Programas de Valorizagao do colaborador.
2 OBJETIVOS DA POLITICA

2.1. Planejar e prover o0s recursos humanos necessarios para a empresa:

recrutamento e selecido, admisséo;

2.2. Aplicar recursos humanos: Integracéao de novos colaboradores, avaliagao

do periodo de experiéncia, avaliagcdo de desempenho;

2.3. Desenvolver recursos humanos: programas de treinamento, Plano de

desenvolvimento individual (PDI);

2.4. Manter recursos humanos: plano de beneficios, relacbes trabalhistas,

programas de valorizagéo.
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3. AQUEM SE DESTINA
A todos os colaboradores da | Drink.
4. PROCESSOS DE GESTAO DE PESSOAS

Cada processo de gestao de pessoas da | Drink possui um conjunto de praticas

e objetivos especificos, conforme descritos abaixo.
4.1. RECRUTAMENTO E SELECAO
4.1.1. Definir necessidades de mé&o de obra da empresa (descricdo de cargo);

4.1.2. Atrair candidatos potencialmente qualificados e que apresentem as
competéncias minimas para ocupar cargos dentro da | Drink conforme os

requisitos das vagas em aberto;

4.1.3. Divulgar e oferecer ao mercado de trabalho oportunidades de emprego

para preenchimento de vagas existentes na empresa;

4.1.4. Realizar recrutamento interno convocando os colaboradores
interessados da empresa, visando e estimulando o remanejamento ou
promogao dos colaboradores selecionados, proporcionando assim o

desenvolvimento profissional dos mesmos.

4.1.5. Gerenciar a rotatividade de colaboradores;

4.1.6. Desenvolver programas de preparagao para a aposentadoria.

4.2. ADMINISTRACAO DE PESSOAL

4.2.1. Administrar a folha de pagamento da Empresa;

4.2.2. Gerar e controlar registros dos processos de administragdo de pessoal;

4.2.3. Gerir a jornada de trabalho dos colaboradores: Banco de horas, horas

extras, etc.;

4.2.4. Emitir e gerir os contratos de trabalho dos colaboradores;
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4.2.5. Gerenciar os periodos de gozo de férias dos colaboradores;

4.2.6. Realizar negociagdes sindicais;

4.2.7. Garantir os pagamentos de verbas salariais conforme os prazos legais;

4.2.8. Cumprir requisitos das leis trabalhistas vigentes, e dos acordos coletivos

firmados.

4.3. TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO

4.3.1. Estimular o aumento do conhecimento dos colaboradores;

4.3.2. Melhorar e desenvolver competéncias (conhecimentos, habilidades e

atitudes) nos colaboradores;
4.3.3. Desenvolver ou modificar comportamentos;

4.3.4. Desenvolver nas liderangas as competéncias gerenciais, especialmente
aquelas voltadas a gestdo de pessoas, de forma continuada e alinhada as

orientagdes estratégicas;

4.3.5. Levantar necessidades de treinamento (LNT);

4.3.6. Definir programas de treinamento: quem deve ser treinado, método,
conteudo, instrutor, local, e objetivos pretendidos com o programa de

treinamento;

4.3.7. Executar os treinamentos conforme programas estabelecidos;

4.3.8. Avaliar a eficacia dos treinamentos aplicados e impactos nos processos

da Empresa;

4.3.9. Disponibilizar programa formal de sugestées de melhorias e inovagao

pelos colaboradores as hierarquias superiores;
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4.3.10. Promover a gestdo do clima organizacional, visando a melhoria
continua do nivel de satisfacdo dos colaboradores: Realizacdo periddica de

pesquisa de clima organizacional.

4.4. GESTAO DE DESENVOLVIMENTO E DESEMPENHO

4.4.1. Incorporar as competéncias da | Drink nos processos de gestao de
pessoas;

4.4.2. Promover o reconhecimento dos colaboradores que contribuirem de

forma
diferenciada para a concretizagao dos objetivos e metas da Empresa;
4.4.3. Avaliar o desempenho das pessoas baseado em competéncias;

4.4.4. Avaliar o desempenho das pessoas conforme alcance de objetivos e

metas,baseados no planejamento estratégico da Empresa;

445 Promover o acompanhamento continuo do desempenho dos
colaboradores orientando o desenvolvimento da carreira, com foco em

entregas e competéncias: Plano de Desenvolvimento Individual (PDI);

4.4.6. Embasar a gestdo de talentos conforme avaliagdo de desempenho:

retencdo, desligamentos, movimentagdes funcionais.

4.5. PROGRAMAS DE VALORIZACAO E SAUDE DO COLABORADOR

4.5.1. Implantar, gerir e monitorar programas de qualidade de vida no trabalho;
4.5.2. Estimular bons habitos alimentares e de saude;

4.5.3. Proporcionar momentos de integragao entre os colaboradores.

5. INDICADORES DE GESTAO DE PESSOAS
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Objetivando monitorar os processos de gestdo de pessoas e identificar
oportunidades de melhoria, a | Drink alimenta e analisa mensalmente os

seguintes indicadores:
RECRUTAMENTO E SELECAO
Apresentacao candidato

Tempo Médio de Fechamento de Vaga
Assertividade de Selecao

indice de Promocdes

ADMINISTRACAO DE PESSOAL

Total de Colaboradores

Turnover Mensal

Desligamentos

Evolugéo da Folha de Pagamento

indice de Folha de Pagamento X Receita
Evolugcao da Faixa Salarial

Evolugéo do custo médio por colaborador
Funcionarios em Férias

HE Quantidade e Valor

Absenteismo

TREINAMENTO E DESENVOLVIMENTO

Horas de Treinamento por més



Investimento em Treinamento
ADMINISTRACAO DE BENEFICIOS
Plano de Saude

Vale Refeicao

Vale Transporte

80
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7.2 DESCRICAO DE CARGOS

A descrigdo de cargos funciona como uma base para os processos de
Gestdo de Pessoas. E a partir dela que serdo criados os pré-requisitos para
contratagdo, remuneragao e capacitagao dos funcionarios. Abaixo a tabela de

descricao de cargos da / Drink.

TABELA 6: DESCRICAO DE CARGOS

CARGO FUNCAO QuE PRE - REQUISITO
EXECUTA
ESTOQUISTA ESTOCAR E SEPARAR ENSING MEDIO
PRODUTOS COMPLETO

MOTORISTA DE

ENTREGAR O35
PRODUTOS EM

EXPERIEMCIA MA
FUNCAD, HABILITACAD

EMTREGA PERFEITO ESTADG AE B, ENSING MEDIO
COMPLETO
RESPONSAVEL PELO  SUPERIOR COMPLETO
e Tweero s iowneacio
ADMINISTRATIVO A, :
COMPRAS DE NO MINIMO 3 ANOS
PRODUTOS NA AREA

GERENTE DE
MARKETING

DIVULGAR O APP,

LANCAR PROMOCOES,

PARTICIPACAD EM
FEIRAS, CRIACAO E
MELHORIAS APP

SUPERIOR COMPLETD
EM MEKT COM
EXPERIENCIA MO
RAMO DE APP

TRACAR ASROTAS ¢\ oepi0R COMPLETO
. PARA A ENTREGAS, EM LOGISTICA COM
GERENTE LOGISITCO  CONTROLARESTOQUE e v 200
EEVITAR DE 2 ANOS
DESPERDICIOS
VERIFICAR O5
PEDIDOS NO SUPERIOR
APLICATIVO, DAR INCOMPLETC EM
ASSISTENTE SUPORTE AOS ADM, ECONOMIA,
ADMINISTRATIVO GERENTES ESANAR  CONTABILIDADE COM
DUVIDAS DOS 1 ANO DE EXPERIENCIA

CLIENTES
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Fonte: Os Autores (2016)

7.3 PRATICAS MOTIVACIONAIS

Um valor ja empregado na | Drink, e que auxilia numa pratica
motivacional afim de influenciar num melhor rendimento de trabalho, ¢é a
chamada motivagao intrinseca, que consiste em recompensas psicoldgicas, e
isso se faz dando reconhecimento, praticando respeito, status dentro da

organizagao, dentre outras formas que atinjam o psicolégico do colaborador.

Tendo em vista também, a organizagdo, autodisciplina, limpeza,
ordenacdo, a | Drink presa por tais valores e aplica no seu centro de
distribuicdo o senso dos 5S. O papel do 5S é cuidar da base, facilitando o
aprendizado e pratica de conceitos e ferramentas para a qualidade. Isso inclui
cuidar dos ambiente, equipamentos, materiais, métodos, medidas, e,
especialmente, pessoas. Trimestralmente, inspe¢des sao realizadas no centro
de distribuicdo, com o intuito de manter a ordem e a organizagdo. Caso nao
haja falhas nos padrbes estabelecidos, os funcionarios envolvidos no setor, sdo
recompensados com motivagdes extrinsecas, ou seja, recompensas tangiveis.

Sendo elas, bénus salariais, beneficios, promocoes.

Ja estendendo ao consumidor, uma pratica motivacional de consumo
também é praticada pela organizagdo. Séo eles os cartbes de fidelidade do
cliente. Quando estes sao adquiridos, a partir da primeira compra na empresa,
completando dez atividades de compra superior a um valor "x" ainda nao
estipulado, o cliente ganha um bénus, para seguir comprando com a empresa.

Essa pratica visa motivar e fidelizar os clientes ao ato da compra constante

7.4 SERVICOS TERCEIRIZADOS

A empresa em questdo conta com servicos terceirizados na area de
entregas. Os tipos de servigos sao solicitados de acordo com as distancias e
volumes solicitados pelo cliente, escolhidos pela empresa como melhor opgéo.
O servicos apenas serao contratados caso os funcionarios internos nao

consigam atender a demanda.
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Para curtas distancias e pedidos de baixo volume (considera-se baixo
volume, itens que possam ser transportados por uma pessoa em uma
bicicleta),solicita-se o0 servigo terceirizado de entrega por "Eco Bike". A "Eco
Bike" oferece dois tipos de servigos. O servico "Biker Integral", que oferece a
disponibilidade de um funcionario da empresa, além de contar com alguém que
se adapte a rotina de cada empresa contratante. As vantagens de contratar
esse servigo € que se tem um biker exclusivo, com um investimento fixo, e
personalizagcdo no momento da entrega. Esse servico pode ser solicitado de
acordo com o crescimento no fluxo de entregas. E também o servigo de
"Corrida Avulsa", que é um servico para empresas que precisam realizar
entregas com menor frequéncia ou n&o programadas. Sao corridas
esporadicas realizadas com qualidade e agilidade. Este servico oferece
vantagens como: urgéncia, baixo investimento, horario agendado, marketing
verde. O servico de "corrida avulsa" sera o servigco escolhido pela "i drink", por

ter muitas variagdes de acordo com os volumes e distancias.

Para os volumes de médio porte, e distancias mais longas, a "i drink"
conta com o servico terceirizados da Fox Express. Empresa a qual conta com
os servicos de entrega de motocicleta. A Fox Express oferece profissionais
educados, bem vestidos, treinados, respeitosos e com boa apresentagao
pessoal. O servigo escolhido pela "i drink" & formalizado por um contrato

eventual, sem previsdo de chamada e roteiro fixo.

Para volumes grandes, programados, de curta ou longa distancia, a "i
drink" conta com o servigo terceirizados da Fox Express e sua terceirizagao de

frota de veiculo auto motor, também solicitado por contrato eventual.

A terceirizagao dos servigos de entrega é feita com intuito de gerar mais
agilidade e qualidade para os clientes, e aumento no foco da atividade matriz

da empresa que ¢é a distribuicdo de bebidas na regiao de Curitiba.
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8. PLANO OPERACIONAL

Trata-se do planejamento da Estrutura Organizacional, Plano de
Implementacdo e Plano de Informatica necessarios para alcancgar a plenitude

logistica e operacional do negdcio.

8.1 ESTRUTURA ORGANIZACIONAL

Sera abordada a tematica operacionalizacdo do processo produtivo, de
forma a ser detalhada a logistica, infraestrutura e outros requisitos necessarios

para a realizagao do negocio.

8.1.1 Infraestrutura

De acordo com a composicao de cargos e salarios visualizado na figura

26, desenvolveu-se o seguinte organograma organizagéo da empresa:

Gerente de

Marketing

| Estoquista
Gerente [
Administrativo
Gerenie Assistente
Logistico Administrativo
Motorista de

EE— Entrega

Figura 26: Organograma
Fonte: Os Autores (2016)

8.1.2 Localizagao

De acordo com o estudo realizado sobre a localizagdo de onde o publico

se concentra, tem-se grande distribuicdo. Por esse motivo, uma localizagao
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central, torna-se mais viavel para o desenvolvimento do negdécio. Optou-se por
um estabelecimento sobre loja no centro de Curitiba. Imével de carater

alugado, de onde parte o produto a ser distribuido por toda regido de Curitiba.
Instalagdes:

As instalacbes da empresa funcionam na regido central da capital
Paranaense, e conta com um espacgo de 450m? , espaco o qual é dividido em

depdsito, central de pedidos, e centro de distribuicao.

8.1.3 Logistica

Os pedidos podem ser feitos por telefone de segunda a domingo, 24
horas por dia e também via aplicativo 24 horas por dia 7 dias por semana. Para
efetuar uma compra via aplicativo € necessario o cadastro com dados basicos
pessoais, concordar com os termos de venda de bebidas alcodlicas, colocando
CPF para validar a maioridade, colocar CEP do endereco, escolher os produtos
e por fim a forma de pagamento. As entregas sao realizadas de acordo com a
data escolhida no momento da compra. Uma vez feito o pedido, o cliente
recebera um e-mail de confirmagédo da compra. Fazemos entregas em Curitiba.
Cobramos uma taxa de entrega que sera acrescida no momento final da
compra. O pedido sai diretamente do centro de distribuicao da | drink para a

porta do cliente.

Em caso de venda de bebidas alcodlicas, o servico de entrega esta
autorizado apenas a realizar a entrega mediante apresentacdo do CPF do

comprador cadastrado.

Ofertas sao validas apenas para pedidos realizados através do
aplicativo. Caso haja duvidas, disponibilizamos um telefone para que o cliente

ligue e faca o pedido com auxilio de um de nossos colaboradores.
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8.1.4 Mudancas e Cancelamentos

Uma vez que o pedido for confirmado o mesmo s6 podera ser cancelado
com antecedéncia minima de 24 (vinte e quatro) horas contados a partir da
confirmagao do pedido. Alteragdes na data e/ou enderego de entrega deverao

ser feitos via e-mail: idrinkcwb@idrink.com.br e serdo reagendadas de acordo

com a disponibilidade em comum da | drink e do cliente. O empresa nao

oferece reembolso uma vez que o produto ja tenha sido remetido ao cliente.

8.1.5 Armazenamento e Distribuicao

As bebidas no depodsito sdo conservadas a temperatura ambiente e
também geladas. A iluminacédo do local é de baixa intensidade, nao afetando

assim na temperatura dos insumos.

Apos a captacao do pedido, o processo para a distribuicao € iniciado.
Passado via eletronica ao deposito, onde o pedido € separado, e preparado
para ser encaminhado a entrega, observando todas as especificacoes

solicitadas pelo comprador/cliente.

8.1.6 Entrega dos produtos e Prazo

Conforme Lei Federal 12.436 de 06/07/2011, ndo se pode determinar
um tempo pra entrega, mas toda equipe da / drink trabalha para que a entrega

seja realizada em menor tempo possivel.

E orientado clientes que confiram o seu pedido no momento da entrega
e na presenga do entregador. No caso de, no momento da entrega, o cliente
note que o lacre da embalagem esteja rompido, ou que o produto esteja
avariado, ou em desacordo com o pedido, solicitamos que o cliente recuse o
recebimento e entre em contato via telefone, juntamente o numero do pedido, e

se possivel, foto da reclamacéo.


mailto:idrinkcwb@idrink.com.br
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8.1.7 Formas de pagamento

Cartao de crédito - via aplicativo.

Cartao de crédito com a maquina (entregador leva a maquina de cartao na

entrega) - em pedidos realizados por telefone.

Cartdo de débito com a maquina (entregador leva a maquina de cartdo na

entrega) - em pedidos realizados por telefone.
Bandeiras aceitas:

Visa e Visa Electron, Mastercard, American Express, Dinners, Elo.

8.2 PLANO DE IMPLEMENTACAO

Para que haja uma boa fluidez dos processos operacionais da empresa,
a empresa ao contratar um novo colaborador, esta preocupada com a
capacitacao e qualificacdo do profissional para que ele possa desenvolver suas
atividades da melhor maneira possivel. Além de apresentar o novo colaborador
as estruturas da empresa, as pessoas que compde sua rotina de trabalho, é
preciso que haja um treinamento onde o mesmo possa se sentir integrado de
modo eficiente. Para que ndo hajam duvidas e consequentemente falha no
desempenho das atividades, o novo colaborador possui total liberdade para a
realizacdo de perguntas, banais que sejam, porem é de fundamental
importancia que nao haja o receio da duvida. Para isso a empresa na semana
de adaptagao e integracdo, deixa ao lado, afim de acompanhamento, um outro
ja experiente funcionario para esclarecer toda e qualquer duvida referente aos

processos desenvolvidos pela empresa.

Esse acompanhamento € mensurado, visando identificar os indicadores
e competéncias do novo integrante. A empresa precisa analisar o desempenho,
interesse, nivel de responsabilidade e também envolvimento do novo

colaborador com os projetos e resultados.
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8.3 PLANO DE INFORMATICA

O plano de informatica visa estruturar de maneira integrada os
processos realizados na empresa, de forma a armazenar e controlar as
informacdes e os dados trafegados na rede. Para isso, conta-se com um

sistema de informacao e um plano basico de informatica.

8.3.1 Sistema de informacgao

Somado as fungdes de organizagao de planejar, organizar, liderar, tem
também a fungdo de controle dessas tarefas. Esse controle conta com uma
base de informacbes. Essa base de informacdes deve ser alimentada e
trabalhada diariamente. O Sistema de informagao da organizagéo conta com o
controle de estoque, banco de dados de clientes, registro de pedidos,
planejamento e controle de pedidos, sejam eles de cientes ou fornecedores
que suprem os estoques. Esses controles sdo de fundamental importancia
dentro da administragao interna pra bom funcionamento da atividade principal

da empresa que é o fornecimento de bebidas e conveniéncias relacionadas.

Muitas s&o as definigbes para os sistemas de informag¢des gerenciais,
define-se para o presente projeto que o sistema de informagdes gerenciais €
um método organizado para a administracdo, com informagdes precisas que
tendem a facilitar os processos dentro da empresa. Facilitam no
desenvolvimento das rotinas administrativas de maneira com que o controle
interno e controle operacional, planejamento e tomadas de decisGes, sejam
executados eficazmente. Esse sistema ainda conta com informagdes do
passado, presente, e projeta um futuro sobre efeitos relevantes dentro e fora da
organizagdo como por exemplo, sazonalidades onde possam apresentar baixas

ou altas na demanda do mercado no cenario em questao.

A implantacdo do sistema de informagbes gerenciais para a presente
organizagao visa melhorias como redugao nos custo das operagdes, evitando

desperdicios, pois havendo um planejamento, os imprevistos que podem
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acontecer, sao solucionados de maneira mais eficaz, pois sabe-se informacdes
com maior precisao. A melhoria no acesso as informacgdes, propiciam relatérios
mais precisos e rapidos com menor esfor¢o, oferendo assim um "retrato" da
realidade, isso mensalmente ou por outro periodo pré determinado. Conta-se
também com a melhoria da produtividade operacional, nos servigos realizados
e oferecidos, bem como também, apresenta um melhoria nas tomadas de
decisbes, devido as informacgdes ali ja contidas. Ainda pode-se listar também
como beneficio da implantagdo do sistema, uma melhoria organizacional,
gerando uma otimizagédo constante dos servigos aos clientes, e também uma

maior interagdo com os fornecedores.

O sistema de informagao do seguinte projeto, deve ser alimentado pelos
préprios usuarios, onde os mesmos se cadastram via aplicativo mobile e
solicitam os servigos da empresa. Essas informacdes devem entrar em sintonia
com o banco de dados, uma central da empresa, onde as informagdes sao
centralizadas para o gerenciamento do fornecimento do pedido para que

chegue ao cliente, consumidor final.

8.3.2 Plano Basico de Informatica

O sistema escolhido para o melhor gerenciamento dos sistemas de
informagéo da empresa, é o sistema Workflow. Esse sistema de gerenciamento
e distribuicdo de informacgdes funciona de forma eletrbnica e vé o processo
como um todo, dentro da organizagcdo. Esse sistema ainda conta com um
servico que reune ferramentas para a automacao dos fluxos de trabalho. Ou
seja, desde a entrada de um pedido até a execugdo da tarefa final, ou seja, a
entrega. Esse sistema garante a integracdo de cada setor, com base nas
informacdes obtidas. Ele permite o correto andamento de cada processo e o
acompanhamento do mesmo, garantindo a execugdo das tarefas pelas

pessoas corretas, no seu tempo ja pré estabelecido.

Para a implementacdo do sistema, deve-se primeiramente mapear os
fluxos de trabalho e cadastra-los em um banco de dados matriz. Com o fluxo

de trabalho pronto, esse sistema envia, via email, automaticamente para os
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responsaveis a cada tarefa a ser desempenhada, com tempo, e demais
especificagoes. O acesso aos processos, dados, € predeterminado, conforme
categoria de usuarios, ou seja, acesso a areas administrativas, setores
operacionais, clientes, colaboradores. Esse sistema ainda possibilita acesso

remoto dos dados via web, 24 horas por dia a todos os autorizados.

Vale lembrar que a boa gestdo desse sistema, visa a maior agilidade na
realizacdo da tarefa principal, gerar maior riqueza de detalhes sobre os
clientes, fornecedores e parceiros colaborativos. Portanto, o bom
gerenciamento € de fundamental importancia no quesito agilidade e eficacia no

que diz respeito aos servigos oferecidos pela empresa.
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9 PLANO FINANCEIRO

De acordo com Gitman (1197, p.588), o planejamento financeiro € um
dos aspectos mais importantes para o funcionamento e sustentacdo de uma
empresa, ja que fornece as diretrizes para coordenar as agdes da mesma.
Neste capitulo sera detalhado todo o planejamento financeiro da I Drink, desde

a analise financeira até a demonstracao dos resultados obtidos.

9.1 ALOCAGAO DE RECURSOS

De acordo com pesquisa de mercado realizada, foram estabelecidas as
alocagdes de recursos para cada grupo de produtos ofertados pela | Drink, de

acordo com a necessidade e demanda de cada. Segue abaixo na figura 27.

Produtos %
Vinhos 5,00%
Cervejas 30,00%
Refrigerantes 2L 30,00%
Cachaca 5,00%
Vodka 30,00%
100,00%

Figura 27: Alocacbes de Recursos
Fonte: Os Autores (2016)
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De acordo com pesquisas de mercado realizadas, pbde-se criar

provisdes para cada um dos grupos de produtos ofertados pela /I Drink. Tal

provisao pode ser observada na figura 28.

Descrigio
A VENDAS (faturamento)
A1 Produtos e Servicos
Al,1 Vinhos
Al,2 Cenejas
Al,3 Refrigerantes 2L
Al 4 Cachaca
Al 5 Vodka

B  RECEBIMENTOS

B1 Produtos e Servigos A vista
B1,1 Vinhos 60,0%
B1,2 Cengjas 60,0%
B1,3 Refigerantes 2L 60,0%
B1,4 Cachaga 60,0%
B1,5 Vodka 60,0%

3 Receitas Financeiras
4 Outras Receitas
5 Comissédo sobre Vendas

Vendas a vista
30 dias

40,0%
40,0%
40,0%
40,0%
40,0%

wendas a prazo

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$
R$

$

jan-2017
60.209,10

3.850,00
20.587,00
14.700,00

682,50
20.389,60

36.125,46

2.310,00
12.352,20
8.820,00
409,50
12.233,76

779,00

24.083,64

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$
R$

$

fev-2017
60.209,10

3.850,00
20.587,00
14.700,00

682,50
20.389,60

60.209,10

3.850,00
20.587,00
14.700,00

682,50
20.389,60

732,05

mar-2017

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$
R$

$

68.810,40

4.400,00
23.528,00
16.800,00

780,00
23.302,40

65.369,88

4.180,00
22.351,60
15.860,00

741,00
22.137,28

742,47

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$
R$

3.44052 $

Figura 28: Receita 1° Semestre
Fonte: Os Autores (2016)

abr-2017
77.411,70

4.950,00
26.469,00
18.900,00

877,50
26.215,20

73.971,18

4.730,00
25.292,60
18.060,00

838,50
25.050,08

760,81

3.440,52

R$

R
R
R
R
R

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$
R$

$

mai-2017
86.013,00

5.500,00
29.410,00
21.000,00

975,00
29.128,00

82.572,48

5.280,00
28.233,60
20.160,00

936,00
27.962,88

795,34

3.440,52

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$
R$

$

jun-2017
86.013,00

5.500,00
29.410,00
21.000,00

975,00
29.128,00

86.013,00

5.500,00
29.410,00
21.000,00

975,00
29.128,00

846,15
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Abaixo na figura 29, a projecao de receitas para o 2° semestre de implantacéo

da empresa.
Descrigdo jul-2017 ago-2017 set-2017
VENDAS (faturamento) R$ 86.013,00 R$ 86.013,00 R$ 86.013,00
Produtos e Servigos
Vinhos R$ 5.500,00 R$§ 550000 R$ 5.500,00
Cenejas R$ 29.410,00 R$ 29.410,00 R$ 29.410,00
Refrigerantes 2L R$ 21.000,00 R$ 21.000,00 R$ 21.000,00
Cachacga R$ 975,00 R$ 975,00 RS 975,00
Vodka R$ 29.128,00 R$ 2912800 R$ 29.128,00
RECEBIMENTOS Vendas a vista R$ 86.013,00 R$ 86.013,00 R$ 86.013,00
Produtos e Servigos Avista 30 dias
Vinhos 60,0% 40,0% R$ 5.500,00 R$ 550000 R$ 5.500,00
Cenejas 50,0% 40,0% R$ 29.410,00 R$ 29.410,00 R$ 29.410,00
Refrigerantes 2L 50,0% 40,0% R$ 21.000,00 R$ 21.000,00 R$ 21.000,00
Cachaga 60,0% 40,0% R$ 975,00 R$ 975,00 R$ 975,00
Vodka 60,0% 40,0% R$ 29.128,00 R$ 29.128,00 R$ 29.128,00
Receitas Financeiras R$ 905,43 R$ 965,02 R$ 1.024,90
Outras Receitas R$ - RS - RS -
Comissdo sobre Vendas R$ - R$ - RS$ -
vendas a prazo $ - $ - $ -

R$

R$
R$
R$
R$
R$

R$

Figura 29: Receita 2° Semestre

Fonte: Os Autores (2016)

out-2017
86.013,00

5.500,00
29.410,00
21.000,00

975,00
29.128,00

86.013,00

5.500,00
29.410,00
21.000,00

975,00
29.128,00

1.085,08

RE
R$
R$
R$
R$

R$

nov-2017
86.013,00

5.500,00
29.410,00
21.000,00

975,00
29.128,00

86.013,00

5.500,00
29.410,00
21.000,00

975,00
29.128,00

1.145,56

R$

RE
R$
R$
R$
R$

R$

R$
R$
R$

dez-2017
86.013,00

5.500,00
29.410,00
21.000,00

975,00
29.128,00

86.013,00

5.500,00
29.410,00
21.000,00

975,00
29.128,00

1.2086,34

Para os proximos 5 anos, as receitas foram demonstradas na figura 30 abaixo.

Descricio TOTAL ANO | TOTAL ANO Il TOTAL ANOIII
A VENDAS (faturamento) R$ 954.744,30 RS$ 1.032.156,00 R$ 1.032.156,00

A1 Produtos e Servicos

TOTAL ANO IV
R$ 1.032.156,00

TOTAL ANO V TOTAL
R$ 1.032.156,00 R$ 5.083.368,30

Al Vinhos R$ 61.050,00 R$ 66.000,00 R$ 66.000,00 R$ 66.000,00 RS 66.000,00 R$ 325.050,00
Al,2 Cervejas R$ 326.451,00 R$ 352.920,00 R$ 352.920,00 R$ 352.920,00 R$ 352.920,00 R$ 1.738.131,00
Al1,3 Refrigerantes 2L R$ 233.100,00 R$ 252.000,00 R$ 252.000,00 R$ 252.000,00 R$ 252.000,00 R$ 1.241.100,00
Al4 Cachaca R$ 10.822,50 R$ 11.700,00 R$ 11.700,00 R$ 11.700,00 R$ 11.700,00 R$ 57.622,50
Al,5 Vodka R$ 323.320,80 R$ 349.536,00 R$ 349.536,00 R$ 348536,00 R$ 348.536,00 R$ 1.721.464,80
B RECEBIMENTOS Vendas a vista R$ 920.339,10 RS 952.593,98 R$ 946.143,00 R$ 946.143,00 R$ 946.143,00 RS 4.711.362,08
B1 Produtos e Servicos Avista 30 dias

B1,1 Vinhos 60,0% 40,0% R$ 58.850,00 R$ 60.912,50 R$ 60.500,00 R$ 60.500,00 R$ 60.500,00 R$ 301.262,50
B1,2 Cervejas 60,0% 40,0% R$ 314.887,00 R$ 325.715,75 R$ 323.510,00 R$ 323.510,00 R$ 323.510,00 RS 1.610.932,75
B1,3 Refrigerantes 2L 60,0%  40,0% R$ 224.700,00 R$ 232.57500 R$ 231.000,00 R$ 231.000,00 R$ 231.000,00 R$ 1.150.275,00
B1,4 Cachaca 60,0% 40,0% R$ 10.432,50 RS 10.788,13 R$ 10.725,00 R$ 10.725,00 R$ 10.725,00 R$ 53.405,63
B1,5 Vodka 60,0% 40,0% R$ 311.669,60 R$ 32258260 R$ 320408,00 R$ 320408,00 R$ 320.408,00 RS 1.595.486,20
3 Receitas Financeiras R$ 10.988,15 RS 19.499,12 R$ 24.111,90 R$ 28.443,70 RS 33.042,67 RS 116.085,54

4 Outras Receitas R$ - RS - R$ - R$ - RS - RS -

5 Comisséo sobre Vendas R$ - RS - R$ R$ RS RS -
vendas a prazo $ 34.405,20 $ 79.562,03 $ 86.013,00 $ 86.013,00 $ 86.013,00 $ 372.006,23

Figura 30: Receita Anual
Fonte: Os Autores (2016)



9.3 DESPESAS
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As despesas tratam-se dos custos com a execugao e desenvolvimento

do negécio. Abaixo na figura 31, as despesas referentes ao primeiro semestre

de implantacgao.

Descricdo
A Despesas de Produgéo

A

Pessoal da Produgéo of Encargos
A2 nsumos

A3 Fretes

A4 Embalagens

[ )

B Despesas Administrativas

B1 Agua, Luz e Telefone
B2 Aluguéis, Condominios e IPTU
B3 Marketing & Publicidade
B4 hntemet
B Materal de Escntano
BE Treinamentos e Viagens
E7 Manutengso & Conservagio
BB Depreciagio
B3 Seguros
B10 Pessoal da Administragéo & Terceinizagio of Encargos
B11 Vale Transporte
B12 Vale Refeicao
B13
B14
B15
B16
B17
B18
B18
B20

[ Jird

o

7=}

C Impostos

D Retirada dos socios
D1 Prolabore
D2 0
D3 0

DESPESAS TOTAIS

Credito Tnbutano - Impostos sobre Despesas

jan-2017
R$37.270,78

R$ 5.862,24
R$31.408,54
R$ -
R$ -
R$18.136,67
R$ 1.000,00
R$ 1.200,00
R$ 2.000,00
R$ 200,00
R$ 350,00
R -
R$ 350,00
R$ 17917
R$ 200,00
R$ 3.058,56
R$ 1.312,20
R$ 2.025,00
R$ -
R$ -
R$ -
R -
R$ -
R -
R$ -
R -

R$ 6.261,75

R$ 3.000,00
R$ 3.000,00
R$ -
R$ -

R$58.407,45
janf17

fev-2017
R$37.270,78

R$ 5.862,24
R$31.408,54
R$ -
R$ -
R$18.136,67
R$ 1.000,00
R$ 1.200,00
R$ 2.000,00
R$ 200,00
R$ 350,00
R -
R$ 350,00
R$ 17917
R$ 200,00
R$ 3.058,56
R$ 1.312,20
R$ 2.025,00
R$ -
R$ -
R$ -
R -
R$ -
R -
R$ -
R -

R$ 6.261,75

R$ 3.000,00
R$ 3.000,00
R$ -
R$ -

R$58.407,45
fevi17

0% -

mar-2017
R$41.757,71

R$ 5.862,24
R$35.89547
R$ -
R$ -
R$19.031,21
R$ 1.000,00
R$ 1.200,00
R$ 2.000,00
R$ 200,00
R$ 350,00
R -
R$ 350,00
R$ 17917
R$ 200,00
R$ 3.058,56
R$ 1.312,20
R$ 2.025,00
R$ -
R$ -
R$ -
R -
R$ -
R -
R$ -
R -

R$ 7.156,28

R$ 3.000,00
R$ 3.000,00
R$ -
R$ -

R$63.788,92
mari17

Figura 31: Despesas 1° Semestre
Fonte: Os Autores (2016)

abr2017
R$46.244,65

R$ 5.862,24
R$40.382 41
R$ -
R$ -
R$19.925,74
R$ 1.000,00
R$ 1.200,00
R$ 2.000,00
R$ 200,00
R$ 350,00
R -
R$ 350,00
R$ 17917
R$ 200,00
R$ 3.058,56
R$ 1.312,20
R$ 2.025,00
R$ -
R$ -
R$ -
R -
R$ -
R -
R$ -
R -

R$ 8.050,82

R$ 3.000,00
R$ 3.000,00
R$ -
R$ -

R$69.170,39
abrf17

mai-2017
R$50.731,58

R$ 5.862,24
R$44 860,34
R$ -
R$ -
R$20.820,28
R$ 1.000,00
R$ 1.200,00
R$ 2.000,00
R$ 200,00
R$ 350,00
R -
R$ 350,00
R$ 17917
R$ 200,00
R$ 3.058,56
R$ 1.312,20
R$ 2.025,00
R$ -
R$ -
R$ -
R -
R$ -
R -
R$ -
R -

R$ 8.94535

R$ 3.000,00
R$ 3.000,00
R$ -
R$ -

R$74.551,86
maif7

jun-2017
R$50.731,58

R$ 5.862,24
R$44 860,34
R$ -
R$ -
R$20.820,28
R$ 1.000,00
R$ 1.200,00
R$ 2.000,00
R$ 200,00
R$ 350,00
R -
R$ 350,00
R$ 17917
RE 200,00
R$ 3.058,56
R$ 1.31220
R$ 2.025,00
R$ -
R$ -
R$ -
R -
R$ -
R -
R$ -
R -

R$ 894535

R$ 3.000,00
R$ 3.000,00
R$ -
R$ -

R$74.551,86
junf17



Abaixo, na figura 32, as despesas no segundo semestre de implantagéo.

Descrigao jul-2017 ago-2017 set-2017

A  Despesas de Produgéo R$ 50.731,58 R$50.731,58 RS$ 50.731,58
A1 Pessoal da Producéo of Encargos R$ 586224 R$E 586224 R$ 586224
A2 Insumos RE 44 86034 R$ 4486934 RT 4486934
A3 Fretes R$ - R$ - R$ -
A4 Embalagens R$ - R$ - R$ -

B Despesas Administrativas R$ 20.820,28 R$ 20.820,28 R$ 20.820,28
B1 Agua, Luz e Telefone R$ 1.000,00 R$ 1.00000 RF 1.000,00
EZ Alugudis, Condominios e IPTU R$ 120000 R$ 120000 RE 1.200,00
B3 Marketing & Publicidade R$ 200000 R$E 200000 RE 200000
B4 Internet R$ 20000 R$ 20000 R$ 200,00
B& Material de Escritdrio R$ 350,00 R$ 350,00 RE 350,00
BE Treinamentos & Viagens R$ - R$ - R$ -
B7 Manutencéo & Conservacéo R$ 350,00 R$ 350,00 R 350,00
Ef Depreciacio R$ 17917 R$ 17917 RE 179,17
BY Seguros F$ 200,00 R% 200,00 R% 200,00

B10 Pessoal da Administragéo & Terceirzagédo ¢f Encargos R$ 3.05856 R$ 3.05856 R$ 3.058,56

E11 Wale Transporte RE 131220 R$ 131220 R$ 131220

B12 Vale Refeigén R$ 202500 R$ 202500 R$ 202500

B13 R$ - R$ - R$ -

B14 R$ - R$ - R$ -

B15 R$ - R$ - R$ -

B16 R$ - R$ - R$ -

B17 R$ - R$ - R$ -

B18 R$ - R$ - R$ -

18 R$ - RS - R$ -

B0 R$ - R$ - R$ -

C  Impostos R$ 804535 R$ 894535 RE 8594535

D Retirada dos sécios R$ 3.000,00 R$ 300000 R$ 3.000,00
D1 Prilabors R$ 200000 R$ 200000 RE 3.00000
D2 0R$ - R$ - R$ -
D3 0R$ - R$ - R$ -

R$ 74.551,85 R$ 7455186 R$ 74.551,86
DESPESAS TOTAIS jul7? agol17 set!7
Crédito Tributrio - Impostos sobre Despesas $ - $ - $ -

Figura 32: Despesas 1° Semestre
Fonte: Os Autores (2016)

out-2017
R$ 50.731,58

R$ 586224
R$ 44.869,34
RE -
R$ -

R$ 20.820,28

R$ 1.000,00
R$ 1.200,00
R$ 2.000,00
R$ 200,00
R$ 350,00
RE -
R$ 350,00
R 17917
R$ 200,00
R$ 3.058,56
R$ 1.31220
R$ 2.025,00
R$ -
R$ -
R$ -
R$ -
R$ -
R$ -
R$ -
R$ -

R$ 8.94535

R$ 3.000,00
R$ 3.000,00
RE -
R$ -

R$ 74.551,86
outM17

nov-2017
R$ 50.731,58

R$ 586224
R 44.869,34
R$ -
R$ -

R$ 20.820,28

R$ 1.000,00
R$ 1.200,00
R$ 2.000,00
R$ 200,00
R$ 350,00
R$ -
R$ 350,00
R$ 17917
R$ 200,00
R$ 305856
R$ 1.312,20
R$ 2.025,00
R -
R -
R$ -
R -
R -
R$ -
RE -
R -

R$ 8.94535

R$ 3.000,00
R$ 3.000,00
R$ -
R$ -

R$ 74.551,86
novi17

95

de

z-2017

RS 50.731,58

R$

5.862,24

R$ 44.869,34

R$
R$

R$ 20.820,28

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

R$

R$
R$
R$
R$

1.000,00
1.200,00
2.000,00
200,00
350,00

350,00
179,17
200,00
3.098,56
1.312,20
2.025,00

8.945,35

3.000,00
3.000,00

R$ 74.551,86
dez/17



Por fim, na figura 33, as despesas anuais da empresa.

Descrigdo TOTAL ANO | TOTAL ANO 11
A Despesas de Produgdo R$ 568.396,556 R$ 608.775,96
Al Pessoal da Produgéo of Encargos R$  T0346,88 RE  70.346.88
A2 Insumos R$ 49804967 RE 53843208
43 Fretes R$ - R$ -
24 Embalagens R$ R$
B Despesas Administrativas R$ 24179263 R§ 24984334
B1 Agua, Luz e Telsfone R$ 12.000,00 R% 12.000,00
B2 Aluguéis, Condominios e IPTU R$ 14.400,00 R$ 14.400,00
B3 Marketing & Publicidade R$ 2400000 R$  24.000,00
B4 Internet R$ 2400,00 R$ 2.400,00
B5 Materia de Escritorio R4 4.200,00 R$ 4.200,00
BE Treinamentos e Viagens R$ - RE -
B7 Manutengéo & Consenvacao R$ 420000 R$ 4.200,00
BB Depreciacfo R4 2.150,00 R$ 2.150,00
BY Seguros R$ 240000 R$ 2.400,00
E10 Pessoal da Administragdo & Terceirizacdo of Encargos R$ 36.702,72 R$ 36.702,72
B11 Vale Transparte R$ 1574640 RE 1574640
B12 Vale Refeigdo R$ 24.300,00 R$ 24.300,00
B13 R$ - R$ -
B14 RS R
B8 R$ R$
B16 R$ R$
B17 R$ R$
B18 R$ R$
B18 RS R
B20 R$ R$
C  Impostos R$ 9929341 R$ 107.344,22
D Retirada dos sécios R$ 3600000 R$ 36.000,00
D1 Prélabore R$ 36.000,00 R$ 36.000,00
D2 0 R% - R$ -
D3 0 R$ R$
R$ £46.189,08 R$ 894.622,30
DESPESAS TOTAIS TOTAL ANO | TOTAL ANOD 11

TOTAL ANO I
R$ 608.778,96
RE 7034688
R$ 53843208
R% -
R$

R$ 249.843,34
R% 1200000
R$ 1440000
RE  24.000,00
R$ 2400,00
R$ 4.200,00
R$ -
R$ 4.200,00
R$ 2.150,00
R$ 2.400,00
RE 3670272
R$ 1574640
R$ 2430000
R$ -
R$

R$

R$

R$

R$

R$

R$

RE  107.344,22
R$  36.000,00
R$  36.000,00
R% -
R

R$ 894.622,30
TOTAL ANO Il

Figura 33: Despesas Anuais
Fonte: Os Autores (2016)

9.4 PONTO DE EQUILIBRIO

pela empresa para que nao haja prejuizo. Abaixo na figura 34, pode ser

TOTAL ANO IV
RS 608.778,96
R$  70.246.88
R$ 53343208
R$ -
R$

RS 249.84334
R 12.000,00
R 14.400,00
R$  24.000,00
R$  2.400.00
R$  4.200,00
R$ -
RE 420000
R$  2.150,00
R$ 240000
R$  36.702,72
R$  15.746.40
R 24.200,00
R$ -
R$

R$

R$

R$

R$

R$

R$

R$  107.244,22
R$  36.000,00
R$  36.000,00
R$ -
R$

RS 894.62230
TOTAL ANO IV

TOTAL ANO V
R$ 608.778,96
R$  70.34688
R$ 53543208
R$ -
R$

R$ 249.84334
R$  12.00000
R$ 1440000
R$  24.00000
R$ 240000
R$  4.20000
R$ -
RE 420000
R$ 215000
RE 240000
R$  36.702,72
R$ 1574640
RE 2430000
R$ -
R$

R$

R$

R$

R$

R$

R$

R$ 107.34422
R$  35.000,00
R$  36.00000
R$ -
R$

R$ 894.622,30
TOTAL ANO V
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TOTAL

R$ 3.003.512,39
R$  351.734,40
R$ 2.651.777,99
R$

R$

R$ 1.241.165,90
R$  60.000,00
R$  72.000,00
R$  120.000,00
R$  12.000,00
R$  21.000,00
R$ -
R$  21.000,00
R$  10.750,00
R$  12.000,00
R$  183.513,60
R$  78.732,00
R$  121.500,00
R$ -
R$

R$

R$

R$

R$

R$

R$

R$ 528.670,30
R$  180.000,00
R$  180.000,00
R$ -
R$

R$ 4.424.678,30

TOTAL

O ponto de equilibrio trata-se do valor minimo o qual deve ser atingido

observado o que corresponde ao ponto de equilibrio da / Drink.

Descrigao

Receita Bruta Total

Despesas de Producéo

Comisséo sobre Vendas

Impostos sobre Vendas

Margem de Contribui¢cao Global
Despesas Administrativas

PONTO DE EQUILIBRIO

R$
R$
R$
R$

R$
R$

ANO |

954.744,30 R$
(568.396,55) R$

(99.293,41) R$

R$

30,07%

241.792,53 R$
804.203,27 R$

ANOIII

1.032.156,00
(608.778,96)

(107.344,22)
30,62%

249.843,34

815.982,69

ANO Il
R$  1.032.156,00
(608.778,96)

R$
R$
R$

R$
R$

Figura 34: Ponto de Equilibrio
Fonte: Os Autores (2016)

(107.344,22)

30,62%

249.843,34
815.982,69

R$
R$
R$
R$

R$
R$

ANO IV ANO V
1.032.156,00 R$  1.032.156,00
(608.778,96) R$  (608.778,96)
- R$ -

(107.34422) R$  (107.344,22)
30,62% 30,62%
24984334 R$ 249843 34
815.982,69 R$  815.982,69



9.5 PROJEGAO DOS RESULTADOS
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Abaixo foram lancadas as despesas e receitas do exercicio, conforme

pode ser observado na figura 35.

Descricdo
1 RECEITA BRUTA DE VENDAS
2,1 (-) Dedugdes Impostos
2,2 (-) Dedugdes Comissdes
3 RECEITA LIQUIDA DE VENDAS
4 (-) Custo de Producéo
Pessoaida Producédo
Compras/insumos
Fretes & Embalagens
5 MARGEM DE CONTRIBUIGAO
6 (-) DESPESAS OPERACIONAIS
6,1 Despesas Administrativas
Pessoai da Administragdo & Terceirizagdo
Aluguéis, Condominios e IPTU
6,2 Despesas de Vendas e Marketing
6,3 Despesas Gerais
6,4 Depreciacdo Acumulada
7 RESULTADO OPERACIONAL
8 Receitas Financeiras
9 Taxas/Juros de Financiamentos
10 RESULTADO TRIBUTAVEL
11 (-} Imposto sobre Lucro

12 LUCRO LiQuiDo

jan-2017

R$
R$
R
R$
R$
R$
R$
RS
R$
R$
R$
RS
RS
R$
R$
R
R$
RS
RS
R$
R$
R$

(6.261,75) R$
- R$

53.947,35 R$ 53.947,35
(37.270,78) R$ (37.270,78)

(5.862,24) RS

(31.408,54) R§ (31.408,54)

- RS

16.676,58 R$ 16.676,58
{11.874,93) R§ (11.874,93)

(4.258,56) R$
(3.058,56) R$
(1.200,00) RS
(2.000,00) R$
(5.437,20) R$
(179.17) R§
4.801,65 R$
779,00 R$
- R$
5.580,65 R$
- R$
5.580,65 R$

fev-2017
60.209,10 R$ 60.209,10

(6.261,75) R$

- RS

(5.862,24) RS

- RS

(4.258,56) RS
(3.058,56) RS
(1.200,00) R$
(2.000,00) R$
(5.437,20) R$

(179,17) R$

4.801,65 R$

5.533,70 R$

732,05 R$

- R$

5.533,70 R$

mar-2017
R$ 68.810,40 R$
(7.

5

R$ (35.89547)

3
(1

@
(5.

156,28) R$
- RS

R$ 61.654,12 R$
RS (41.757,71)

862,24) RS§

- RS

R$ 19.896,41 R$
R$ (11.874,93)
(.

258,56) R$
058,56) RS
200,00) RS
000,00) R$
437,20) R$

(179,17) R$
8.021,48 RS

8.763,95 R$

742,47 R$
R$

- R§

8.763,95 R$

abr-2017

R$ (40.382,41)

77.411,70 R$
(8.050,82) R$

- R$
69.360,88 R$

RS (46.244,65) R$ (

(5.862,24) R§

- R$
23.116,24 R$

R$ (11.874,93) R$ (

(4.258,56) R$
(3.058,56) RS
(1.200,00) RS
(2.000,00) R$
(5.437,20) R$
(179.17) R$
11.241,31 R$
760,81 R$

- R$
12.002,12 R$
- R$
12.002,12 R$

Figura 35: Projecéo de Resultados 1° Semestre
Fonte: Os Autores (2016)

mai-2017

R$ (44.869,34)

jun-2017

86.013,00 R$ 86.013,00
(8.94535) R$ (8.945,35)

- R$

77.067,65 R$ 77.067,65
50.731,58) R$ (50.731,58)

(5.862,24) RS

- RS

(5.862,24)
RS (44.869,34)

26.336,07 R$ 26.336,07
11.874,93) R$ (11.874,93)
(4.258,56) R$ (4.258,56)

(3.058,56) RS
(1.200,00) RS

{3.058,56)
{1.200,00)

(2.000,00) R$ (2.000,00)
(5.437,20) R$ (5.437,20)

(17917) R§  (179,17)

14.461,14 RS 14.461,14

79534 RS 846,15
RS

15.256,48 R$ 15.307,29

- R$

15.256,48 R$ 15.307,29

A figura 36, por sua vez, descreve a projegao dos resultados do 2° semestre.

Descricac
1 RECEHTA BRUTA DE VENDAS
2,1 (-) Dedugdes Impostos
2,2 (-) Dedugdes Comissdes
3 RECETA LIQUIDA DE VENDAS
4 (-) Custo de Produgéo
Pessoal da Produgdo
Compras/insumos
Fretes & Embalagens
5 MARGEM DE CONTRIBUIGAO
6 (-) DESPESAS OPERACIONAIS
6,1 Despesas Administrativas

Pessoal da Administragdo & Terceirizagdo

Aluguéis, Condominios e IPTU

6,2 Despesas de Vendas e Marketing
6,3 Despesas Gerais
6.4 Depreciacao Acumulada

7 RESULTADO OPERACIONAL

8 Receitas Financeiras

9 Taxas/Juros de Financiamentos
10 RESULTADO TRIBUTAVEL
11 (-} Imposto sobre Lucro

12 LUCRO LiQuiDo

jul-2017
R$ 86.013,00
R$ (8.945,35)
R$ -

R$ 77.067,65
R$ (50.731,58)
RS  (5.862,24)
RS (44.869,34)
RS -

R$ 26.336,07
R$ (11.874,93)
RS (4.258,56)
RS  (3.058,56)
RS  (1.200,00)
R$ (2.000,00)
R$ (5.437,20)
RS  (179,17)
R$ 14.481,14
R$ 90543
R$ -

R$ 15.366,57
RS -

R$ 15.366,57

ago-2017

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

$6.013,00
(8.945,35)
77.067,65
(50.731,58)
(5.862,24)
(44.869,34)
26.336,07
(11.874,93)
(4.258,56)
(3.058,56)
{1.200,00)
(2.000,00)
(5.437,20)
(179,17)
14.461,14
965,02

15.426,16

15.426,16

R$
R$
R$
R$
R$
R$
RS
R$
R$
R$
R$

set-2017
86.013,00
(8.945,35)
77.067,65
(50.731,58)
(5.862,24)
(44.869,34)
26.336,07
(11.874,93)
(4.258,56)
(3.058,56)
(1.260,00)
(2.000,00)
(5.437,20)
(179,17)
14.461,14
1.024,90

15.486,04

15.486,04

out-2017
R$ 86.013,00
R$ (8.945,35)
R$ -
R$ 77.067,65
R$ (50.731,58)
RS  (5.862,24)
RS (44.869,34)
R$ -
R$ 26.336,07
R$ (11.874,93)
R$ (4.258,56)
RS (3.058,56)
RS (1.200,00)
R$ (2.000,00)
R$ (5.437,20)
RS$ (179,17)
R$ 14.461,14
R$ 1.08508
R$ -
R$ 15.546,22
RS -
R$ 15.546,22

Figura 36: Projecéo de Resultados 2° Semestre
Fonte: Os Autores (2016)

nov-2017
R$ 86.013,00
R$ (8.945,35)
R$ -
R$ 77.067,65
R$ (50.731,58)
R$ (5.862,24)
RS (44.869,34)
R$ -
R$ 26.336,07
RS$ (11.874,93)
R$ (4.258,586)
R$  (3.058,56)
RS (1.200,00)
R$ (2.000,00)
R$ (5.437,20)
R$ (179.17)
R$ 14.461,14
R$ 1.14556
R$ -
R$ 15.606,70
R$ -
R$ 15.606,70

dez-2017

R$
R$
R$
R$

86.013,00
(8.945,35)

77.067,65

R$ (50.731,58)

RS

(5.862,24)

RS (44.869,34)

RS
R$

26.336,07

R$ (11.874,93)

R$

(4.258,56)
(3.058,56)
(1.200,00)
(2.000,00)
(5.437,20)
(179,17)
14.461,14
1.206,34

15.667,48

15.667,48



Por ultimo, na figura 37, a projecéo de resultados anual.

Descrigio
1 RECEITA BRUTA DE VENDAS
2,1 (-) Dedugdes Impostos
2,2 (-) Dedugbes Comissdes
3 RECEITA LiQUIDA DE VENDAS
4 (-) Custo de Producéo
Pessoal da Produgédo
Compras/insumos
Fretes & Embalagens
5 MARGEM DE CONTRIBUIGAO
6 (-) DESPESAS OPERACIONAIS
6,1 Despesas Administrativas

Pessoal da Administracéo & Terceirizacdo R$

Aluguéis, Condominios e IPTU

6,2 Despesas de Vendas e Marketing
6,3 Despesas Gerais
6,4 Depreciagdo Acumulada

7 RESULTADO OPERACIONAL

8 Receitas Financeiras

9 Taxas/Juros de Financiamentos
10 RESULTADO TRIBUTAVEL
11 (-) Imposto sobre Lucro

12 LUCRO LiQUIDO

TOTAL ANO |
R$  954.744,30
R$  (99.203,41)
R$ -
R$  855.450,89
R$ (568.396,55)
RS (70.346,38)
RS (498.049,67)
RS -
R$  287.054,34
R$ (142.499,12)
R$  (51.102,72)
(36.702,72)
RS (14.400,00)
R$  (24.000,00)
R$  (65.246,40)
R$ (2.150,00)
R$  144.555,22
R$ 10.988,15
R$ -
R$  155.543,37
R$ -
R$  155.543,37

TOTAL ANO Il
R$ 1.032.156,00
R$  (107.344,22)
R$ -

R$  924.811,78
R$  (608.778,96)
RS$ (70.346,88)
RS (53843208
R$ -

R$  316.032,82
R$  (142.499,12)
R$  (51.102,72)
R$ (36.702,72)
RS$ (14.400,00)
R$  (24.000,00)
R$  (65.246,40)
R$ (2.150,00)
R$  173.533,70
R$ 19.499,12
R$ -

R$  193.032,82
R$ -

R$  193.032,82

TOTAL ANO IlI
R$ 1.032.156,00
R$  (107.344,22)
R$ -

R$  924.811,78
R$  (608.778,96)
RS (70.346,38)
RS (53843208
R$ -

R$  316.032,82
R$ (142.499,12)
R$  (51.10272)
RS (36.702,72)
RS (14.400,00)
R$  (24.000,00)
R$  (65.246,40)
R$ (2.150,00)
R$  173.533,70
R$ 24.111,90
RS -

R$  197.645,60
R$ -

R$  197.645,60

TOTAL ANO IV
R$ 1.032.156,00
R$  (107.344,22)
RS -

R$  924.811,78
R$  (608.778,96)
RS (70.346,38)
RS (53843208
R$ -

R$  316.032,82
R$  (142.499,12)
R$  (51.10272)
RS (36.702,72)
RS (14.400,00)
R$  (24.000,00)
R$  (65.246,40)
R$ (2.150,00)
R$  173.533,70
R$ 28.443,70
RS -

R$  201.977,39
RS -

R$  201.977,39

Figura 37: Projecédo de Resultados Anuais
Fonte: Os Autores (2016)

TOTAL ANO V
R$ 1.032.156,00
R$  (107.344,22)
R$ -

R$  924.811,78
R$ (608.778,96)
RS$ (70.346,88)
RS (53843208
R$ -

R$  316.032,82
R$ (142.499,12)
R$  (51.102,72)
RS$ (36.702,72)
RS$ (14.400,00)
R$  (24.000,00)
R$  (65.246,40)
R$ (2.150,00)
R$  173.533,70
R$ 33.042 67
R$ -

R$  206.576,36
R$ -

R$  206.576,36

98

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

TOTAL
5.083.368,30
(528.670,30)
4.554.698,00
(3.003.512,39)
(351.734,40)
(2.651.777.99)
1.551.185,60
(712.495,60)
(255.513,60)
(163.513,60)
(72.000,00)
(120.000,00)
(326.232,00)
(10.750,00)
838.690,00
116.085,54

954.775,54

954.775,54



24Mm
2402
2403
2404
2405
2406
2407
2408
2409
240

9.6 FLUXO DE CAIXA
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Conforme resultados obtidos nas contas contabeis e demonstragcao de

resultados, demonstra-se o Fluxo de Caixa da I/ Drink. Abaixo na figura 38 esta

representado o fluxo de caixa para o 1° semestre de implantagdo da empresa.

Descrigéo

1 TOTAL ENTRADAS
11 Receita de wendas / Senigcos
12 Feceitas Financeiras
13 Emprestimas
14 Outras Feceitas
1A Capital Praprio Investido na Empresa

2 TOTAL SAIDAS
21 DESPESAS com PRODUQﬁO
2,11 Compras/Insumos
2,12 Fretes
213 Embalagens
22 DESPESAS com PESS0AL
221 Pessoal Produgao
2,22 Pessoal Administrativo e de Apoio
223 Autdnomos
224 Comisstes
225 Encargos Sociais
23 DESPESAS ADMINISTRATIVAS
231 Aluguéis, Condominios e IPTU
232 Marketing e Publicidade
2,33 Treinamentos e viagens
234 Manutengdo & Conservagio
235 Seguros
23F Agua, LLE & Telefone
237 Outras Despesas
24 INVESTIMENTOS
Ohras Civis
Instalagdes
Equipamentos
Maguinas
Minveis e Utensilios
Weiculos
compras INsumos
Softwares
Outros
Despesas Pre-Cperacionais
DESPESAS TRIBUTARIAS
Impostos a Pagar
Provisao para Imposto de Renda
DESPESAS FINANCEIRAS
Taxas/Juros de Empréstimos
Amortizag 3o de empréstimos
DIVIDENDOS

25
251
252
26
2B1
262
27

3 FLUXO DO PERIODO

Até 31122016  jan-2017
R$ 20000000 RS 36.904,46
R 96.125.46
R$ 779,00
R$ - R% -
|53 - R$ -
R$ 200.000,00
R$ (42.700,00) R$ (46.294,04)
R$ (18.84512)
R§ (18,845 172)
RE -
RE -
R$ (8.920,80)
R§  (4.600,00)
RE  (2.400,00)
RE -
RE -
R$  (1.02050)
R$ (8.637.20)
RE  (1.200,00)
RE  (2.00000)
RE -
R (350,00
R (20000)
R§  (1.000,00)
R§  (3.887,20)
R$ @2.70000) R$ (179,17
R§  (1.200,00) RY -
RE  (1.200,00) RS ¢1000)
RE  (7.200,00) R% {660 001)
RE - RE -
RE  (3100,00) RS (25 £3)
=5 - =5 -
R§ (25.000,00) R$ -
RE  (5.000,00) R$ (85 33)
=5 - =5 -
RE - RE -
R$ (6.261,75)
R$  (6.261,75)
RE -
R$ . R$ .
=5 - =5 -
RE - RE -
R$  (3.450,00)
R$ 157.300,00 R$ (9.389,58)

RS
R$
R$
R$
R$

R$
R$
R5
RS
R3
R$
RS
R3
R3
RS
R3
R
RS
R3
R3
RS
R3
R3
RS
R$
R3
RS
R3
R3
RS
R3
R3
RS
R3
R3
R$
R3
R3
R$
R3
R3
R$

R

fev2017

60.941,15
60.209.10
732,08

(58.857 45)
{31.408,54)
(37.408,54)

(3.920,_30)
(4.600,00)
(2.400,00)

i1, QQO,_BO)
{8.697.20)
¢1.200,00)
(2.000,00)
(350,00)
(200,00
£1.000,00)
(3.867,20)
(179.17)
(10,_00)
{60,00)
(25,83

(83,33

{6.261,75)
(6. 26, 75)

{3.450,00)

2.083,70

4 SALDO ACUMULADO DE CAIXA R$ 157.300,00 R$ 147.91042 R$ 149.9%4,13

mar2017
R$ 66.112,35
R$ /3.369,88
[k 742,47
RE -
R -
RS (62.444,15)
R$ (34.100,70)
RE (34.700,70)
RE -
RE -
R$ (8.920,80)
RE  (4.600,00)
RE (2.400,00)
RE -
RE -
RE (1.92080)
R 8.637.20)
RE (1.200,00)
RE (2.00000)
RE -
RE (350,00
RE (20000
RE (7.000,00)
R¥  (3.887,20)
R$ (179,17)
RE -
RE (7000
RE (a0 o)
RE -
RE (2583)
RE -
RE -
RE (8333
RE -
RE -
R$ (7.156,28)
RE  (7.15528)
RE -
RS .
RE -
RE -
R$  3.450,00)
R$  3.668,20
R$ 153.662,33

Figura 38: Fluxo de Caixa 1° Semestre
Fonte: Os Autores (2016)

abr2017
R$ 7T4.731,99
R$ 7397118
Rt 760,81
RE -
[R5 -
R$ (67.825,62)
R$ (38.587,63)
RY  (38.557,63)
RE -
RE -
R$  (8.920,80)
RE  (4.600,00)
RE (2400000
RE -
RE -
RE  (71.0920,80)
R$ (8.637.20)
RE  (7.200,00)
RE (2000000
RE -
RE (350,000
RE (200,000
RE (7.000,00)
RE  (3.857,20)
R$ 179,17
RE -
RE (10,00
RE (60,00
RE -
RE (25,83
RE -
RE -
RE (83,33
RE -
RE -
R$  (8.050,82)
RE  (8.050,82)
RE -
R$
RE -
RE -
R$  (3.450,00)
R$  6.906,38
R$ 160.568,70

mai-2017
R$ B3.367,82
R$ B2.57248
RE 795,34
RE -
RE -
R$ (73.207,089)
R$ (43.074,57)
RE (43.074,57)
RE -
RE -
R$ (8.920,80)
RE  (4.600,00)
RE (2.400,00)
=53 -
RE -
R¥  (7.02080)
R$ (8.637.20)
RE (7.200,00)
RE  (2.000,00)
=53 -
R (350, 00)
RE (200,00)
RE(7.00000)
R¥  (388720)
R$ 179,17)
=53 -
R (10,00)
RE (60, 0)
RE -
R (2583)
RE -
RE -
R (83.33)
RE -
RE -
R$ (8.94535)
R¥ (804535
=53 -
R$
RE -
RE -
R$  (3.450,00)
R$ 10.160,74
R$ 170.729,44

RE
RE
RE
RE

RE
RE
RE

RE
RE
RE
RE
RE

RE
RE
RE
RE
RE
RE
RE

RE
RE
RE
RE
RE
RE
RE
RE
RE
RE

RE
RE

RE
RE

RS
RS

jun-2017

86.859,15
86.013,00
846,15

(75.001,86)
{44.869,34)
(44,868, 34)

{8.920,80)
{4,600, 06)
(2,400, 06)

(1. 920:80)
(8.637,20)
(7. 200,06)
(2.000,06)
(350, 00)
(200, 00)
(7.000,00)
(3 887, 20)
(179,17
(70,00
{60,00)
(25,83

(83,33

(8.945,35)
(8045, 35)

(3.450,00)

11.857,29
182.586,73
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Abaixo na figura 39, a projecao do fluxo de caixa para o 2° semestre de

implantacdo da empresa.

Descrigao

1 TOTAL ENTRADAS
1,1 Receita de Vendas / Serdgos
1,2 Receitas Financeiras
1,3 Empréstimos
14 Cutras Receitas

1.5 Capital Proprio Investido na Empresa

2 TOTAL SAIDAS
2,1 DESPESAS com PRODU(}ﬁO
2,1,1 Compras/insumos
21,2 Fretes
21,3 Embalagens
2,2 DESPESAS com PESSOAL
2,2,1 Pessoal Producéo

22,2 Pessoal Administrativo e de Apoio

2,23 Autdnomos
2,24 Comissides
2,259 Encargos Sociais

2,3 DESPESAS ADMINISTRATIVAS

2,3,1 Aluguéis, Condominios e IPTU
2,3,2 Marketing e Publicidade
23,3 Treinamentos e Viagens
2,34 Manutengdo & Conservagao
23,59 Seguros
23,6 Agua, Luz e Telefone
2,3,7 Qutras Despesas
2.4 INVESTIMENTOS
24,01 Obras Civis
24,02 Instalagdes
24,03 Equipamentos
24,04 Maguinas
24,08 Mioveis e Utensilios
24,06 Veiculos
24,07 Compras Insumos
24,08 Softwares
24,09 Outros
24,10 Despesas Pre-Operacionais
2,5 DESPESAS TRIBUTARIAS
2,51 Impostos a Pagar
25,2 Provsao para Imposto de Renda
2,6 DESPESAS FINANCEIRAS
26,1 Taxas/Juros de Emprestimos
26,2 Amortizagao de emprestimos
2,7 DIVIDENDOS

R$

R$
R
R$

jul-2017

86.918,43
86.013,00
905,43

{75.001,86)
{44.869,34)
{44 669 34)

{8.920,80)
(4.600,00)
(2.400,00)

(1.920,80)
{8.637,20)
(1.200,00)
(2.000,00)
(350,00)
(200, 00)
(7.000,00)
(3.887,20)
{179,17)
(10,00)
(60,60)
(25,93)
(63,33)

{8.945,35)
(5,945, 35)

{3.450,00)

R$
R$
R$

ago-2017

£6.978,02
86.013,00
965,02

(75.001,86)
(44.869,34)
(44,869 34)

8.920,80)
(.600,00)
(2.400,00)

(1.920,80)
8.637,20)
(1.200,60)
(2.000,00)
(350, 00)
(200, 00)
(7.000,00)
(3.887, 20)
{179,17)
(10,60)
(60,60)
(25,83)
(53, 33)

®9 45,_35)
(8,945, 35)

@.450,00)

set-2017

87.037,90
B6.013,00
1.024.80

{75.001,86)
{44.869,34)
{44.669,34)

{8.920,80)
(4.600,00)
(2.400,00)

(1.920,60)
{8.637,20)
(1.200,00)
(2.000,00)
(350,00}
(200,00}
(1.000,00)
(3.867,20)
(179,17
(16,00)
(66,00)
{25,63)
(83,33)

{8.945,35)
(5.945,35)

{3.450,00)

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$
RE
R3
F3
R$
R3
F3
R3
R3
F3
R$
R3
F3
R3
R3
R3
R3
R3
R$
R3
RE
R3
R3

out2017

87.098,08
86.013,00
1.085,08

{75.001,86)
{44.869,34)
(44669 34)

{8.920,80)
{4.600,00)
(2.400,00)

(1.920,80)
{8.637,20)
(1.200,00)
(2.000,00)
(350,00)
(200,00)
¢7.000,00)
(3.867,20)
{179,17)
(10,60)
(60, 60)
(25 83)
(83 33)

{8.945,35)
(8,945, 35)

{3.450,00)

Figura 39: Fluxo de Caixa 2° Semestre
Fonte: Os Autores (2016)

R$
R
R$
R
R

nov-2017

87.158,56
86.013,00
1.145,56

{75.001,86)
{44.869,34)
{44,869, 34)

{8.920,80)
(4.600,00)
(2.400,00)

(1.920,80)
{8.637,20)
(1.200,00)
(2.000,00)
(350,00}
(200,00}
£1.000,00)
(3.667,20)
{179,17)
(10,00)
(60,00)
(25,83)
(53,33

{8.945,35)
(5,945, 35)

{3.450,00)

R$

4484838

dez2017

87.219,34
86.013,00
1.206,34

{75.001,86)
(44.869,34)
{44.669,34)

{8.920,80)
(4.600,00)
(2.400,00)

(1.920,60)
{8.637,20)
(1.200,00)
(2.000,00)
{250,00)
(200,00}
£1.000,00)
(3.867,20)
179,17}
(16,00)
(66,00)
(25,53)
(93,33)

{8.945,35)
(5.945,35)

{3.450,00)
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Abaixo na figura 40, a projecao para os préoximos 5 anos de continuidade

da empresa.

Descrigéo

1 TOTAL ENTRADAS
1,1 Receita de Vendas / Serdcos
12 Receitas Financeiras
13 Empreéstimos
14 Outras Receitas
15 Capital Praprio Imvestido na Empresa

7 TOTAL SAIDAS
2,1 DESPESAS com PRODUgﬁO
211 Compras/nsumos
2172 Fretes
213 Embalagens
27 DESPESAS com PESSOAL
221 Pessoal Produgao
2272 Pessoal Administrativo & de Apoio
223 Autdnomaos
224 Comisstes
225 Encargos Sociais
23 DESPESAS ADMINISTRATIVAS
23,1 Aluguéis, Condominios e IPTU
232 Marketing e Publicidade
233 Treinamentos e Viagens
234 Manuteng o & Conservagao
235 Seqguros
23F Agua, Luz e Telefone
237 Outras Despesas
24 WVESTIMENTOS
2401 Obras Cis
2402 Instalagdes
2403 Equipamentos
2404 Maguinas
2405 Maveis e Utensilios
2406 Veiculos
2407 Compras Insumos
2408 Softwares
2409 Outros
2410 Despesas Pré-Cperacionais
25 DESPESAS TRIBUTARIAS
25,1 Impostos a Pagar
2572 ProvisAo para Imposto de Renda
25 DESPESAS FINANCEIRAS
25,1 TaxasiJuros de Empréstimos
2B 2 Amortizagdo de empréstimos
2,7 DIVIDENDOS

3 FLUXO DO PERIODO
4 SALDO ACUMULADO DE CAIX,

TOTAL ANO| TOTAL ANO Il
R$ 931.327,25 R$ 972.193,10
R$ 920.339,10 R$ 952.593.98
R$ 1098815 R$  19.499,12
R$ B 100,00
RE - RE -
R$ (833.541,35) R$ (917.570,04)
R$ {480.101.94) R$ (556.379,82)
R (480.107,04) RE (556.370,82)
RE - RE -
RE - RS -
R$ (107.049,60) R$ (107.049,60)
R$ (55200,00) R$ (55.200,00)
R$ (20800,00) R$ (28.800,00)
RE - RS -
R$ - R$ -
RE (230M060) RE (23.(40,60)
R$ (103.545,40) R$ (103.646,40)
R$  (74.400,00) R$ (74.400,00)
R$ (24.000,00) RE (24.000,00)
=43 - RE -
RE  (4.200,00) RE  (4.200,00)
R$  (240000) R$  (2.400,00)
R$ (f200000) RE (12.000,00)
RE (4664640) RE  (46.646,40)
R$ (2.150,00) R$  (2.150,00)
R$ - RE -
R$  (12000) RE (720,00
RE  (72000) R$ (720,00
RE - RE -
RE  (3000) RE (370,00
=% - RE -
RE - RE -
R$ (1000000 RE  (1.000,00)
R$ - RE -
=% - RE -
R$ (99.293.41) R$ (107.344,22)
R$ (9929347) RE (107.344,22)
RS - RS -
R$ - R$

RE - RE -
RE - RE -
R$ (41.400,00) R$ (41.400,00)
R$ 97.68591 R$ 54.223,06
R$ 254.98591 R$ 309.208.96

TOTAL ANO Il
R$ 970.254,90
R$ 246.143,00
RE 2411190
RE -
RE -
R$ (900.022,30)
R$ (538.432,08)
R (538.432,08)
RE -
RE -
R$ (107.043,60)
R$  (55.200,00)
R$  (28.800,00)
RS -
R$ -
R$  (23.040,60)
R$ (103.646,40)
R$  (14.400,00)
R$  (24.000,00)
R -
RE  (4.200,00)
RE (240000
R$  (12.000,00)
RE  (46.64640)
R$  (2.150,00)
RE -
RE (20,00
R (720,00
RE -
RE (370,00
=53 -
RE -
RE  (1.000,00
RE -
=53 -
R$ (107.344,22)
R (107.344,22)
RS -
R$

RE -
RE -
R$ (41.400,00)
R$ 70.232,60
R$ 379.441,56

TOTAL ANO IV
R$ 974.586,70
R 246.143,00
R$  20.443,70
RE -
R$ -
R$ (900.022,30)
R$ (538.432,08)
R (538.43208)
RE -
RS -
R$ (107.043,60)
R$ (5520000
R$  (28.800,00)
RS -
RE -
R$  (23.04060)
R$ (103.646,40)
R$  (14.400,00)
R$  (24.00000)
o -
RE  (4.200,00)
RE (240000
R$  (12.00000)
RE  (46.646 40)
R$  (2.150,00)
RE -
R (F2000)
R (72000
RE -
R (37000
RE -
RE -
RE  (1.000,00
RE -
RE -
R$ (107.344,22)
R$ (107.344,22)
RE -
R$ -
RE -
RE -
R$  (41.400,00)
R$ 74.564,99
R$ 454.005,96

Figura 40: Fluxo de Caixa Anual
Fonte: Os Autores (2016)

TOTAL ANO ¥V

R$ 979.185,67
RE  945.143,00
RE  33.042,67
=4 -
RE

RS (900.022,30)
RS (538.432,08)
RE (538.432,08)
=) -

R$ (107.049,60)
RS (55.200,00)
RS (28.800,00)
R¥ -
R$ -
RE  (23.049,60)
RS (109.646,40)
RS (14.400,00)
RS (24.000,00)
[=+3 -
RE  (4.200,00)
RE (2.400,00)
RS (12.000,00)
RS (46.646,40)
RS (2.150,00)
RE -
= (120, 60)
= (720, 60)
R -
= (3170, 00)
=51 -
=53 -
R&  (1.000,00)
RE -
=51 -
RS (107.344,22)
RE (107.344,22)
RE -
m -
=) -
R -
RS  (41.400,00)

R$ 79.163,36
R$ 533.169,32

TOTAL

R$ 5.027.547 61
R$ 4.711.362,08

R$
RE
53
R$

116.085 54
100,00

200.000,00

R$ (4.494.378,30)
R$ (2.651.777,99)
R$ (2.651.777,99)

RE
RE
R$
R$
RE
R$
R
R$
R$
R$
R
R$
RE
53
R
R$

R$

R

{535.248,00)
(276.000,00)
{144.000,00)

(115.248,00)
(518.232,00)
(72.000,00)
{120.000,00)
(21.000,00)
(12.000,00)
(650.000,00)
(233.232,00)
(53.450,00)
(1. 200,00)
(. 806,00)
(16, 806,00)

(4. 650,00)

{25, 000,00)
{10, 000,00)

{528.670,30)
(526, 670,30)

{207.000,00)

533.169,32

R$ 1.066.338,64

100,0%
93,7%
2,3%
0,0%
0,0%
4,2%

100,0%
59,0%
50 0%

0, %
0, %
11,9%
& 1%
3 %%
0, %
0, %
2 6%
11,5%
7, 6%
2, 7%
0, 0%
0, 5
0,
1, %
5, %%
1,2%
0, %
0, 0%
0, %%
0, %
0, 1%
0, 0%
0, 6%
0, %%
0, %
0, 0%
11,8%
1, 8%
0, %
0,0%
0, %
0, %
4.6%

10,6%
21,2%
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Conforma as figuras abaixo, € possivel analisar os ativos e passivos da

empresa, proporcionando desta maneira uma visao realista sobre os direitos e

as obrigacdes da / Drink.

Conta
1

11
111
112
1.1.3
114

21

211
212
213
214
215
218

22
221
222

2.3

231
232
233

Exercicio Findo em:
ATIVO
Ativo Circulante

Caixa e Bancos
Duplicatas a Receber
Estogues
Impostos a Recuperar

Total Ativo Circulante

Ativo ndo Circulante

Despesa Cperacional a apropri

Outros
Total Ativo ndo Circulante

AtivoRealizavel a Longo Prazo
Imvestimentos
Imobilizado
-1 Depreciagédo Acumulada

al Ativo Realizavel a Longo Prazo

ATIVO TOTAL

PASSIVO

Passivo Circulante
Salarios e Encargos a Pagar
Impostos & Taxas
Fornecedores
Contas a Pagar
Empréstimos & Financiamento
Outros

Total Passivo Circulante

Passivo Ndo Circulante
Empréstimos e Financiamento
Outros
Total Passivo ndo Circulante

Patriménio Liguido
Capital Social
Reservas de Capital
Lucros/Prejuizos Acumulados

Total Patriménio Liquido

PASSIVO TOTAL

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$

R$
R$
R$
R$

R$

R
R$
R$
R$
¢ R$
R
R$

c R$
R$
R$

R$
R$
R$
R$

R$

Figura 41: Balanco Patrimonial

dez-2017

254.98591
34.405,20
25.000,00

314.391,11

1.200,00

1.200,00

16.500,00
{2.150,00)
14.350,00

329.941,11

§.920,80

17.947.74
2.200,00

5.887,20
34.955,74

200.000,00

94.985,37
294.985,37

329.941,11

R$
R$
R$
R$
R$

R§
R§

R
R$
R$
R$

R$

RY
R$
R$
R$
R$
RY
R$

R§
R$
R$

R
R$
R$
R$

R$

dez-2018

309.208,96
79.562,03
25.000,00

413.770,99

1.200,00

1.200,00

16.500,00
{4.300,00)
12.200,00

427.170,99

§.920,80
5.945,35
44 869,34
2.200,00

5.887,20
70.822,69

100,00

100,00

200.000,00

156.248,29
356.248,29

427.170,99

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$

R$
R$
R$
R$

R$

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$
R$

R$
R$
R$
R$

R$

Fonte: Os Autores (2016)

dez-2019

37944156
86.013,00
25.000,00

490.454,56

1.200,00

1.200,00

16.500,00
{5.450,00)
10.050,00

601.704,56

8.920,80
5.945 35
44 869,34
2.200,00

5.887,20
70.822,69

100,00

100,00

200.000,00

230.781,87
430.781,87

501.704,56

R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$

R$
R$
R$
R$

R$

R$
R$
R$
R$
R$
R$
R$

R$
R$
R$

R$
R$
R$
R$

R$

dez-2020

454.005,96
86.013,00
25.000,00

565.018,96

1.200,00

1.200,00

16.500,00
{.600,00)
7.900,00

574.118,96

§.920,80
5.945,35
44 869,34
2.200,00

5.887,20
70.822,69

100,00

100,00

200.000,00

303.196,28
503.196,26

574.118,96

R$
R$
R$
R¥
R$

R§
R§

RY
R$
R$
R$

R$

RY
R$
R$
R$
R¥
RY
R$

R§
R$
R$

RY
R$
R$
R$

R$

dez-2021

533.169,32
86.013,00
25.000,00

644.182,32

1.200,00

1.200,00

16.500,00
{10.750,00)
5.750,00

661.132,32

§.920,80
5.945 35
44 869,34
2.200,00
100,00
5.887 20
70.922,69

200.000,00

380.208,63
580.209,63

661.132,32
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Foram consideradas na DRE todas as receitas e despesas do exercicio,

ja com as suas dedugbes de impostos, margem de contribuicdo, ponto de

equilibrio e EBITDA. Pode ser observado na figura abaixo

DRE e EBITDA
Descrigio TOTAL ANO | TOTAL ANO Il TOTAL ANO 1l TOTAL ANC IV TOTAL ANO V TOTAL

1| RECEITA BRUTA DE VENDAS RS 954,744,30 | RS 1.032.156,00 [ RS 1.032.156,00 | R§ 1.032.156,00 | R$ 1.032.156,00 | RS 5.083.368,30
21| Dedugdes Impostos RS (99.293 41)| RS (107.344,22)| R$ [107.344,22)] R$ (107 344 22)| RS (107.342,22)| R$ {628.670,30))

22| |-) Dedugdes Comissdes R§ - RS - R - RE - R3 - RE -
3| RECFITA LIQUIDA DE VENDAS R$ 855.450,89 | R§ 924.811,78 | R$ 924.811,78 | R§ 924.811,78 | R$ 924.811,78 | R$ 4.554.698,00
4| (-) Custo de Producéo RS (568 396,55)| RS (608.778,96)| R$ (608 778,96)| R$ (608 778,96)| RS (608 778,96)| RS (3.003 512 39)
Pessoal da Producdo RS (70.346,88)| RS (70.346,88)| RS (70.346,88]| RE (70.346,88}| RS (70.346,88)| RS (351.734.40)
Compras/insumos RS (498.049.67)| RS (538.432,08)| RS (538.432.08)| RS (538.432.08)| RS (938.432,08)| RS (2.651.777,99)

Fretes & Embalagens RS - RS - RS - RS - RS - RS -
5| MARGEM DE CONTRIBUICAO R$ 287.054,34 | R$ 316.032,82 | R$ 316.032,82 | R$ 316.032,82 | R$ 316.032,82 | R$ 1.551,185,60
6| ) DESPESAS OPERACIONAIS RS (142.499,12)| R$ (142.499,12)| R$ (142.499,12)] R$ (142.499,12)| RS (142.499,12)| R$ (712.495,60)|
61| Despesas Administrativas RS {51.102,72)| RS [51.102,72)| R$ (61.102,72)| RS (61.102,72)| RS (61.102,72)| R$ {265 513,60))
Pessoal da Administracdo & Terceirizacdo RS (36.702,72)| RE (36.70272)| R8 (38.70272)| RE (36.702,72}| R§ (3870272} R8 (183.513.60)
Aluguéis, Condominios e [PTU RS (14.400.00)| RE (14 40000} R& (14,400 00)| RE (14.400,00}| R& (14.400 00} R& (72.000,00)
62| Despesas de Vendas e Marketing RS (24 000 00)| RS (24 000,00)] R$ (24 000,00)| R§ {24 000.00)| RS (24 000,00)] R$ {120°000.00)|
63| Despesas Gerais RS (65246 40)| RS (65246 40)| R$ (65246 40)| RS (65246 40)| RS (65.246 40)| R§ (326 232 00)|
64| Depreciacdo Acumuiada RS {2.150.00)| RS (2.150,00)] R$ (2.150,00)| RS (2.150.00)| RS (2.150,00)| R§ (10.750,00)|
7| RESULTADO OPERACIONAL R$ 144.555,22 | R$ 173.533,70 | R$ 173.533,70 | R$ 173.533,70 | R$ 173.533,70 | R§ 838.690,00
. RS 28705434 [ RS 316.032.82 [ RS 316.032.82 [ R§ 316.032.82 [ RS 316.032.82 [ R$ 1.551.185.60 |
| Margem de Confribuigéo [ 657% 30E5% A \ 30555 | 30E5% KRR |
| Ponto de Equilibrio R$ 473.952,85 | R$ 465.398,89 | R$ 465.398,89 | R$ 465.398,89 | RS 465.398,89 | R$ 2.334.909,21
| EBITDA | RS 144 555 22 | RS 173.633.70 | R$ 173.533,70 | R$ 173.533.70 | RS 173.5633,70 | R$ 836.690,00 |
| 15,14% | 16,81% | 16.81% | 16.81% | 16,81% | 16.50% |

Figura 42: Demonstrac&do de Resultados do Exercicio
Fonte: Os Autores (2016)
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9.9 ANALISE FINANCEIRA DO INVESTIMENTO

Para esta etapa foi levado em consideracdo todos os gastos
relacionados ao negocio, bem como estoque inicial dos produtos, aluguel do
barracdo, armazenagem e o desenvolvimento do aplicativo. O capital inicial
investido pelos sécios foi de R$ 200.000,00 divididos em trés soécios, onde na
figura abaixo demonstra o payback e a taxa interna de retorno da empresa.
Demonstra-se na figura 43 abaixo.

Analise Financeira do Investimento (5 primeiros anos)

Pay Back - Tempo de Retorno do Investimento 2 anos e 8 meses
Atratividade (Valor Presente)

Taxa minima requerida de retorno (taxa de atratividade): 26,07% a.a.
Investimento Inicial: R$ (200.000,00)
Projecdo Atual do Fluxo de Caixa (Valor Presente): R$  201.028.68
VALOR PRESENTE LiQUIDO = R 1.028,68
TIR - Taxa Interna de Retorno 26,33% a.a.
Projegtes de Longo Prazo™ 5 anos 10 anos 15 anos 20 anos
VPL (Valor Presente Liquido) = R3 1.025.68 RS 66.438.54 R 86.977.79 R3 9342728
TIR (Taxa Interna de Retorno) = 26,33% 37,05% 38,46% 38,71%

* Para fazer uma analise usando os anos 6 ao 20, foram usados os mesmos dados informados para o ano 5

Analise de Balango ANO | ANO I ANO I ANO IV ANO YV
Ligquidez Geral 9.404 6.006 7.057 8.078 9.164
Liquidez Corrente 6.,994 5,842 6,925 7,978 9,083
Liguidez Seca 8.279 5.489 6,572 7.625 8.730
Endividamento Geral 0.106 0.166 0.141 0.123 0.109
Imobilizagédo do PL 0,048 0.034 0.023 0.016 0,010
Margem Liquida 0.182 0,209 0.214 0.218 0.223
Rentabilidade do Ativo 0,288 0.366 0.460 0.528 0,584
Rentabilidade do PL 0,322 0.439 0.536 0,603 0,655
CCL - Capital Circulante Lig. 279.435 342.948 419.632 494.196 573.260
CAIXA OK
BALANCO OK
NCG Esta OK
TR 26,33%

PAYBACK 2 anos e 8 meses
VPL R$ 1.028,68

Figura 43: Andlise do Investimento
Fonte: Os Autores (2016)
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10 CONCLUSAO

Apos a elaboragcdo do Trabalho de Conclusdao de Curso, foram
necessarias adaptacbes e melhoramentos visando o melhor desempenho e
logistica do aplicativo o qual, por meio de pesquisa de campo realizada, foi
constatada plena aceitacdo do servigo. Considerando que 77% da amostra
pesquisada afirmou ja ter tido problema com falta de bebida em eventos, pode
se dizer que existe de fato um problema com a programacao e planejamento
de festas e coquetéis no que tange a quantidade de bebidas compradas. A
I Drink chega entdo ao mercado visando proporcionar uma solugao agil para

esta dificuldade.

O trabalho foi desmembrado em diversos planos de atuagao, sendo eles
o Plano de Marketing, o Plano Administrativo, o Plano Operacional e o Plano
Financeiro, onde foram descritos detalhadamente as estratégias a serem
seguidas para cada area do negdcio objetivando o maior controle e qualidade
possivel no resultado final obtido. Notou-se entao plena viabilidade operacional
e logistica para a realizagcdo do negdcio, assim como viabilidade financeira,
considerando que a empresa atingiu um TIR de 26,33%, VPL de R$
201.028,68, com payback esperado de 2 anos e 8 meses e Taxa Minima de

Atratividade de 26,07%, n&o necessitando de capital de giro extra.

Em relacdo ao cumprimento dos objetivos, foi analisado o potencial de
mercado existente para aplicativos digitais com foco na comercializagéo e
bebidas e notou-se a auséncia de outras empresas de mesmo segmento e
dificuldades no planejamento de eventos, no que tange a compra de bebidas,

ou seja, ha abertura para entrada no mercado.

Foi verificada a estrutura do negdcio necessaria para a criagdo do
aplicativo e esclarecido, passo a passo, todos os requisitos necessarios para a

abertura da empresa.

Foi também realizada pesquisa de campo para apurar o publico e

possivel utilizagdo do aplicativo. O resultado obtido foi a aceitagao por 64% da
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amostra no que se refere a utilizacdo do aplicativo, o que representa um bom

potencial para iniciar as atividades.

Foram descritas, divulgadas e ainda ilustradas as fung¢des e praticidade
do aplicativo, de forma a tornar visivel as etapas e requisitos para realizagao da

compra através deste.

Dessa forma, na visdo dos socios e de acordo com os resultados obtidos
no trabalho, a empresa possui plena chance de ascensido financeira
considerando a inovagdao empregada no segmento somado a um cenario onde
cada vez mais o ser humano usa a tecnologia em prol de sua prépria

comodidade.
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APENDICE A - QUESTIONARIO PARA PESQUISA DE MERCADO

1)

(
(
(
(

3)

o~ A~ S o~ A~ A~ o~ o~ o~ o~ o~ o~ o~ o~ o~ o~ o~

4) Qual sua renda familiar mensal?

(
(
(

Qual a sua faixa etaria?

18 a 25
26a35

)
)
)35 & 45
)

acima de 45

Qual seu sexo?

) Feminino

) Masculino
Qual bairro vocé reside?

) Agua Verde

) Ahu

) Alto da Gldria
) Alto da XV

) Bacacheri

) Batel

) Bigorrilho

) Boa vista

) Boqueirao

) Cajuru

) Centro

) Cristo Rei

) Jardim das Américas
) Pinheirinho

) Reboucas

) Santa Felicidade
) Outros. Qual?

) até 2 salarios minimos (R$ 2.140,66)
) De 2 a 4 salarios minimos (R$ 2.140,66 a R$ 4281,32)
) de 4 a 6 salarios minimos (R$ 4281,32 a R$ 6421,98)
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(
(
(

8)

111

) Acima de 6 salarios minimos (R$ 6421,98)

Para bebidas n&o alcodlicas, marque as que vocé mais costuma

consumir:

) Refrigerante
) Agua

) Suco

Para bebidas alcodlicas, marque as que vocé mais costuma consumir:

) Cerveja

) Vodka

) Whisky

) Vinho

) Tequila

) Ndo consumo bebidas alcdolicas

Quantas vezes ao més vocé costuma participar de eventos como
churrascos, festas e reuniao entre amigos onde se tenha o consumo de
bebidas

1 vez ao més

2 a4 vezes no més

)

)

) 4 a 6 vezes no més

) Mais que 6 vezes no més
)

Nao costumo participar de eventos

Vocé costuma participar da organizagdo destes eventos sociais /

festas / reunides onde haja o consumo livre de bebidas?

) Frequentemente
) Poucas vezes

) Nunca

)

Nao costumo participar de eventos
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9) Ja aconteceu de vocé estar em algum evento e acabar a bebida durante

sua realizagéo?

() Sim
() Nao

() Nao me recordo

10) Vocé acredita que, se houvesse um aplicativo que auxiliasse no
planejamento do evento, de modo a realizar a distribuicdo das bebidas
no momento e local programado, ou em medida de urgéncia, este tipo

de problema nao ocorreria?

() Sim
( )Nzo

() Talvez

11) Para vocé, quais as principais caracteristicas que um servigo de entrega
de bebidas por meio de aplicativo digital deve possuir? (Marque 3

opgdes)

( ) Facilidade no pedido
( ) Seguranca

() Confiabilidade

( ) Agilidade na entrega
()

Bebidas entregues em temperatura para consumo imediato

12) O que faria vocé nao utilizar este aplicativo?

Dificuldade de realizar o pedido

Demora para download

()

()

() Limitagcbes técnicas no dispositivo moével.
() Desconfianca quanto ao tempo de entrega
()

Desconfianga em relagcdo a temperatura da bebida para consumo

imediato

13) Qual a porcentagem sobre item vocé estaria disposto a pagar para

receber a bebida gelada no local que desejar e na hora que desejar?
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() 10% a 15% + taxa de frete
() 15% a 20% + taxa de frete
() 20% a 25% + taxa de frete
() 25% a 30% + taxa de frete
()

Mais que 30% + taxa de frete

14) Vocé usaria este servigo para programar antecipadamente um evento,
caso ndo houvesse taxa de entrega para solicitagbes com 48h de

antecedéncia?
() Sim
( )Nao

() Talvez



