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2. SUMARIO EXECUTIVO
2.1. Resumo

O presente trabalho tem por objetivo elaborar um plano de negdcios
para o surgimento de uma empresa, voltada para o ramo de transportes
rodoviarios. A “GO!” é uma empresa que surgiu com o intuito de facilitar a
relacdo entre distribuidores, revendedores, fornecedores e fabricantes com
transportadoras. A empresa promete tornar mais rapido, eficiente e pratico o
processo de cotacéo de frete entre empresas e transportadoras, através de

plataformas digitais, como site web e aplicativo.

O valor do frete é um dos maiores custos que uma empresa absorve em
suas operacdes, o que faz com que ele comprometa uma grande fatia do
faturamento. Esse também é um dos motivos que fazem com que seja
necessario fazer o controle dos precos cobrados pelas transportadoras,

visto que qualquer falha pode fazer com que 0 negdcio arque com prejuizos.

Além disso, quando esse custo é muito elevado e a precificagdo para o
consumidor final ndo é adequada, a lucratividade é prejudicada. Portanto,
além de ser necessario fazer a identificacao para fins de controle financeiro,
ela € necesséria para que a formacéo de preco seja ideal, assim sendo de
enorme eficiéncia para o mercado a criacdo desse novo modelo mais

abrangente de cotacdo de fretes para o mercado nacional.

2.2. Missao

Facilitar a integracao entre empresas que necessitam de servi¢cos
de transporte terceirizado e transportadoras, com praticidade, eficiéncia
e transparéncia. Gerando um aumento na competitividade, melhora nos

precos dos transportes e garantindo a satisfagéo dos clientes.
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2.3. Visao

Tornar-se referéncia no ramo de transportes e expandir para
diversos paises, sendo reconhecida como a melhor op¢éo de praticidade

e eficicia para quem busca esse tipo de servico.

2.4. Valores

- Exceléncia no atendimento e relacionamento com os clientes;
- Profissionalismo;

-Inovacao;

- Transparéncia,

- Praticidade.

2.5. Publico Alvo

A GO! é uma empresa bastante abrangente, nossos clientes séo
todas as empresas que utilizam, necessitam ou dependem do
transporte de mercadorias para seu negdcio e transportadoras de

todo o Brasil.

3. PRODUTOS E SERVICOS

3.1. Servigos.

A empresa GO! oferecera através de uma plataforma digital um
novo modelo de cotacéo de fretes para empresas de todos 0os ramos em
territério nacional. Sera possivel através dos nossos servicos que o
contratante possa encontrar com mais facilidade e menos burocracia o
transporte desejado por um preco mais justo do que no modo antigo de
cotacdo que é atualmente oferecido no mercado, que se resume a uma
pesquisa de forma individual tendo que ser feito contato com cada
transportadora que se conheca que haja possibilidade de prestar os

servicos de transportes desejados. A inspiracdo para criar esse servigo
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foi uma necessidade de tornar a cotacao de fretes mais pratica e surgiu
por fazer parte do dia a dia de um dos integrantes, que diariamente tem
a necessidade de se fazer a cotagdo de diversos fretes, de diversos

emitentes de todo o Brasil.

3.2. Documentacdo Necessaria para Abertura

Somos uma empresa de pequeno porte (EPP), de
responsabilidade civil Limitada (ltda.). Para abertura da empresa sera
necessario realizar um registro na JUCERJA( Junta comercial do Rio de
Janeiro).

Documentos: Viabilidade, DBE(documento basico de entrada no

CNPJ), comprovante de residéncia dos socios( coOpia autenticada),
identidade e cpf dos sécios( copia autenticada), cdpia das guias pagas(
Valor para registrar o contrato social R$387 + DARF R$21,00), contrato
social, IPTU do local da empresa ou espelho do IPTU.
Por envolver estrutura fisica menor que 150m2, possuindo certificado do
corpo de bombeiros, a entrada na prefeitura sera analisada como
processo simplificado (atividade sem risco e local seguro), taxas de
R$529,00 para prefeitura + R$160,38 bombeiro.

Para registro da plataforma € necessario cadastro no
INPI(Instituto Nacional da Propriedade Industrial). Para registro na Apple
Store precisamos inicialmente criar uma conta de desenvolvedor, que
permite que se publique aplicativos. Porém, caso vocé queira publicar
através da sua empresa, vocé precisara do DUNS Number da empresa -
este niumero é como se fosse um "CNPJ" global em que a Apple
acredita. Esse numero é gerado pela consultoria Dun&Bradstreet. Esse
cédigo pode ser conseguido gratuitamente através do envio das
informacdes da sua empresa, e leva cerca de 30 dias Uteis para ser
gerado. Ja na loja para aplicativos Android o cenario € mais simples -
VOCcé precisa apenas criar uma conta de desenvolvedor na loja, sem

nenhuma outra exigéncia.
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3.3. Tecnologias para o Produto
N&o existe nenhuma tecnologia pronta para a utilizacdo dos
servicos que serdo disponibilizados, porém existe tecnologia que torne o

desenvolvimento possivel.

3.4. Produtos Oferecidos Futuramente

Futuramente planejamos poder oferecer para motoristas
autbnomos de fazer parte da nossa plataforma. Existem planos também
de que se possa cotar 0s seguros das cargas diretamente em nossa
plataforma, garantindo melhores precos e ainda mais praticidade.

4. ANALISE DE MERCADO

O mercado para esse tipo de negdcio é enorme. O Brasil € um
pais no qual 61% de todo transporte é feito por rodovias. Possuimos
145.452 empresas de transporte rodoviario regulamentadas em todo o
territério brasileiro além de inUmeras empresas que necessitam desse

transporte.

O gréfico abaixo apresenta a evolucao da frota de caminhdes no
Brasil, segundo estimativas do Sindipecas. Como pode ser notado, a
frota encerrou 2017 com um montante de 1,89 milhdo de unidades. Ela
ficou relativamente estabilizada entre 2015 e 2017, por conta da forte
retracdo da venda de caminh&es novos no periodo, apds crescer quase
6% a.a. em 2007-14 (periodo no qual o PIB total avancgou cerca de 3,5%

a.a.).
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Brasil: frota circulante de caminhoes
Em mil unidades. Fonte: Sindipecas.

©O
[=]
[=]
o~

Fonte: SINDIPECAS.

[a2] oy 'o]
(=] Q Q
[=] [=] j=]
™~ o~ ™~

2007
2008
2009
2010
2011
2012
2013
2014
2015
2016
2017

O ano com maior expansédo da frota foi 2011, com uma alta de
8,3% — antes, portanto, da instituicdo do programa PSI-Finame/BNDES
com taxas de juros nominais abaixo da TJLP, em 2,5% a.a., que teve
inicio em setembro de 2012.

Além do momento macroeconémico bastante favoravel (PIB
crescendo quase 8% em 2010 e cerca de 4% em 2011), outro fator foi
determinante para que 2011 registrasse o0 recorde histérico de
licenciamentos de caminhdes (e também de O6nibus): a transicdo da
tecnologia dos motores a diesel, no ambito do protocolo Proconve-P7

(estipulado quase 10 anos antes).

4.1. Tipos de Carga

O transporte de carga rodoviaria é dividido em tipos de carga, que
de modo que cada tipo tenha sua particularidade e isso terd influéncia
direta quando for feito o célculo de frete. Para que as transportadoras

possam atender ao maximo de clientes, grande parte delas atuam com o
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transporte de mais de um tipo de carga, assim podendo abranger um
publico alvo mais abrangente, como pode ser visto na figura a seguir.

Sendo assim diversificando suas operac¢des e diminuindo riscos.

Contéineres 42%
Produtos Sensiveis 40%
Carga Liquida 40%
Carga Geral 4u%
Bobinas 39%
Carga Seca a Granel 35%
Cargas Quimicas e Petroquimicas 31%
Carga Excepcionais e Individuais 26%
Carga Frigorificada, 1sotérmica ou Refrigerada 15%
Veiculos 10%
Carga Expreszza 8%
Outras Cargas 6%
Animais Vivos 1% Ano 2011 % de omprosas

Valores 1%

FONTE: REVISTA TEMPOS MODERNOS

4.2. Dados de Mercado

De acordo com a Confederacdo Nacional de Transporte, o Brasil
possui em extensdo total de malha rodoviaria 1.720.643,2 km, contra
somente 29.165km de malha ferroviaria, o tornando o principal sistema
logistico do Brasil. Contra as malhas aquaviaria, ferroviaria e aeroviaria,
as rodovias representam 61% de participacdo para o transporte de

cargas em territorio brasileiro.

BOLETIM ESTATISTICO - CNT - MAIO 2018
RODOVIARIO

Malha Rodovidria - extensio em Km Frota de Veiculos

Pavimentada Mao Pavimentada Total Caminhao 273391

Federal 65.727 10.728 76455 Cavalo mecanico 631.519

Rodovias Estaduais Reboque 1.535.003
Transitdrias, Estaduais e 148.061 1.353.782 1.501.843

Municipais Semi-reboque 931.196

Reds Planajada - - 157.309 Onibus interestaduais & internacionais* 28.665

Total 213.788 1.364.510 1.735.607 intermunicipais** 57.000

fratamenta* 2171

Malha Rodoviaria Concessionada - extensdo em Km urbanos*** 107000
Administrada por concessiondrias privadas 19 463

Administrada por operadoras Estaduais 1.185 N® de Terminais Rodoviarios 173
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MOVIMENT AGAO ANUAL - CARGAS E PASSAGEIROS

Matriz do Transporte de Cargas Autbnomos
Modal Milhdes [THU) Participacdo (%) Modal Rodaoviario
Rodaoviério 485.625 61.1 Autdnomaos 48591
Femovidrio 164.808 20,7
Aquavidrio 108.000 136
Drutovidric 33.300 4.2
Adrao 31868 0.4
Tatal 794.903 100,0
Passageiros Transportados
Modal Rodoviario ™" Femaviaria ™ Aguavidrig® sesess Agrovidrio®™ ==
Interestadualiinternacional Longa Distneia
Total 52529213 2.893.458 552.091 98.984.771
Empresas
Cargas . Fassageiros
Modal - = = Aeronidrio”
Rodaoviério Ferrovidrio" Aquavidrio' Interestiinterm Fratamenta” Urbana™
N* de empresas 145.452 k. 356 12 234 4.089 20.778

MOVIMENTACAD ANUAL - CARGAS E PASSAGEIROS

Matriz do Transporte de Cargas Autdnomos

Modal Milhes (THU]}  Participac3o (") Maodal Rodowviario
Rodoviario 485625 61,1 Autbnomas 485.921
Femovidrio 164.808 20,7
Agquavidrio 108.000 136
Drurtowidrio 33.300 4.2
Adreo 3169 0.4
Total 794.903 100,0

Passageiros Transportados
Modal Rodoviario ™ Fermovidria ™ Aguavidrig® A8 Asrovidrig® @
Interestadualinternacional Longa Distincia
Total 82529213 2893458 552.081 98.984.771
Empresas
Cargas . Passageiros
Modal . L 1) AT Agrovigno™
Rodaviano Ferrovidrio Agquavidric Interestfiniern Fretamento® Urbano®™
MN* de empresas 145 452 b 356 12 234 4.089 20.778

FONTE: BOLETIM ESTATISTICO CNT.

“83,3% das empresas usam celular corporativo ou pessoal

Além da utilizacdo de computador e da Internet, o telefone celular
também vem se destacando como uma importante ferramenta de
tecnologia de informagcdo e comunicagcdo: 83,3% das empresas
utilizaram celular corporativo ou pessoal para fins de trabalho. Nas
empresas de menor porte, o uso de celular pessoal foi predominante:
52,4% das microempresas o utilizaram, enquanto 40,3% delas usaram
celular corporativo. Ja nas empresas com 10 ou mais pessoas
ocupadas, o uso do celular corporativo (70,7%) foi bem mais frequente
do que o uso do celular pessoal (34,2%).” (FONTE:IBGE)

Com base nos dados apresentados acima, pudemos ver 0s

primeiros indicios de viabilidade para a implantacdo da empresa nesse
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mercado, tendo em vista a demanda para 0 negocio e o numero de
empresas que jA possuem acesso a dispositivos que serdo utilizados

para se acessar a plataforma a ser criada.

5. PESQUISAS JUNTO AOS CLIENTES.

5.1. Nossos Clientes

Nossos clientes sdo todas as empresas que utilizam,
necessitam ou dependem do transporte de mercadorias para seu

negdcio em sua rotina e transportadoras de todo o Brasil.
5.2. Onde serdo encontrados os Nossos Clientes

Nossos clientes sdo separados em duas partes, 0s que
precisam do transporte, e as empresas que fazem os transportes.
Portanto, cada lado teria um desejo diferente, enquanto o contratante
dos servicos de transporte deseja maior praticidade, qualidade,
eficacia e melhores precos, as transportadoras desejam que sua

demanda aumente.

O quao conveniente pode ser para vocé a utilizacdo dos servigos da nossa
empresa ?

Muito
Conveniente

Extremamentes
Conveniente

Mederadamente
Conveniente

Pouco
Conveniente

Mada

Conveniente

0%  10% 20% 30% 40% 50% 50% T0% B0% 20% 100%

Fonte: SurveyMonkey
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O que voceé considera mais importante na contratacdo de um servico?

o -
o .

A qualidade

Outro
(Especifique)

0% 10% 209 3096 400% B0% §0% T0% B0% 90% 100%
Fonte: SurveyMonkey

De 0 a 10, qual a sua dificuldade de encontrar o servico de transporte
desejado ?

100%
80%
0%

40%

B . l l .
4 5 & 7 2 9 10

0%

Fonte: SurveyMonkey
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Com qual frequéncia vocé faz cotacdo de transporte?

Superior a isso

12217 vezes por ——__
semana

1a 5 vezes por
semana

6aTl vezes por
semana

Fonte: SurveyMonkey

Vocé sente que o modo pelo qual realiza as cotagodes esta ultrapassado

0%  10% 20% 30% 40% B0% 80% T0% 80% 20% 100%

Fonte: SurveyMonkey

6. FATORES CRITICOS DO SUCESSO

Os Fatores Criticos de Sucesso podem ser considerados como um
diferencial tanto na definicdo das estratégias que serdo adotadas pela
organizacéo, quanto pela necessidade em satisfazer o cliente através

desses fatores. Nosso principal fator critico de sucesso € oferecer um
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servico que nenhuma outra empresa ou plataforma oferece ao cliente,
transformando um servi¢o que atualmente é burocratico e demorado em

algo prético e eficiente para ambos os lados das negociagdes.

7. ANALISESWOT

-PRATICO MARCA DESCONHECIDA

-ACESSIVEL

-EFICAZ

-ALTA DEMANDA SURGIMENTO DE
SUBSTITUTOS

-INOVACAO NO MERCADO
-FALTA DE CONCORRENTES

7.1. Plano de Acgéo

UTILIZAR DE ESTRATEGIAS
DE MARKETING DE FORMA
MARCA DESCONHECIDA EFICAZ PARA FAZER A
INSERCAO DA MARCA NO
MERCADO, PASSANDO
CONFIABILIDADE PARA OS
POSSIVEIS CLIENTES.

SE FORTALECER COM
PARCERIAS ENTRE AS

SURGIMENTO DE PRINCIPAIS EMPRESAS NO
SUBSTITUTOS RAMO DE TRANSPORTE E
GRANDES EMPRESAS.
ESTRATEGIA DE

MARKETING MASSIVO.
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7.2. Forgas

-PRATICO: O interessado consegue fazer a cotacdo do seu transporte de

carga e fechar negdcio utilizando somente uma plataforma digital.

-ACESSIVEL:Necessario somente acesso a internet e um dispositivo para

acessar nossas plataformas.

-EFICAZ:Garante os melhores precos aos clientes interessados em
contratar servicos de transporte, mostrando maiores opcfes aos
mesmos. Trazendo também mais clientes para as transportadoras.

7.3. Oportunidades

-ALTA DEMANDA: 145.452 transportadoras atuando nas rodovias existentes
em territério Brasileiro. Mais de 21 milh6es de empresas ativas no Brasil.

-INOVACAO NO MERCADO: N&o possui plataforma similar para suprir as

necessidades do publico-alvo ja existente.

-FALTA DE CONCORRENTES: N&o precisaremos nos demonstrar ser melhor
opcdo ao publico em relacdo a outros concorrentes, somente em passar

credibilidade ao cliente e fixar a marca no mercado.

Assim, de acordo com a analise SWOT realizada, pode-se verificar que
a GO! deve potencializar seus pontos fortes, bem como aproveitar as
oportunidades do negocio, como o tamanho do setor e a possibilidade de
expansdo do negocio, como forma de se apresentar a frente da concorréncia

do mercado.
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Em relacdo aos pontos fracos, a empresa buscara solucbes que
reduzam ou ao menos eliminem os riscos ao negocio, para fins de garantir o
sucesso do empreendimento, ndo ignorando tais pontos uma vez que podem

comprometer todo o empreendimento.

8. AS 5 FORCAS DE PORTER.

Através da andlise destas forcas podera se identificar os pontos fortes e
fracos da Empresa. Sao cinco for¢cas competitivas que devem ser levadas em
consideracao para se desenvolver uma estratégia, quais sejam: rivalidade entre
0s concorrentes, poder de barganha dos fornecedores, poder de barganha dos
clientes, ameaca de produtos substitutos, ameaca de novos entratntes,

conforme demonstra a iustragéo 3, a sequir:

Fornecedores

L\

Ameaca de Rivalidade ™ Ameaca de
Novos entre Produtos

Entrantes Concorrentes M Substitutos

Poder de
Barganha dos
Clientes

Fonte: Wikipédia

8.1. Rivalidade entre os Concorrentes

Essa forca refere-se ao nivel de competitividade entre os concorrentes.

Nesta dimensdo, deve-se considerar a atividade e agressividade dos
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concorrentes diretos. Aqueles que vendem um mesmo produto hum mesmo
mercado que a organizacdo em questdo. No nosso caso a rivalidade é de baixo

risco, tendo em vista que ndo possuimos concorréncia.

8.2. Poder de Negociacao dos Fornecedores

Relaciona-se com o poder dos fornecedores em determinar condicdes
comerciais que pressionam 0s custos da industria. Representa pouco risco
para nossa empresa, tendo em vista que nossos "fornecedores” tendem a
crescer com nosso crescimento e vice-versa, incluindo nossos ganhos que séo

proporcionais aos precos passados pelas transportadoras.

8.3. Poder de Negociacao dos Clientes

Pode ser traduzido como a capacidade de barganha dos clientes para
com as empresas do setor. Esta forca competitiva tem a ver com o poder de
decisdo dos compradores sobre os atributos do produto, principalmente quanto
a preco e qualidade. Assim, os compradores tém poderes quando: As compras
do setor sdo de grande volume; Os produtos a serem comprados sao
padronizados, e sem grande diferenciagdo. No nosso caso, as cargas
transportadas sao por valores geralmente tabelados por cada transportadora,
porém S&ao negociaveis, 0 que causaria uma concorréncia direta entre as
mesmas tornando o poder de negociacdo dos clientes alto, por se tratar de
concorréncia. Porém nossa empresa sairia ganhando independente das

negociacoes.

8.4. Ameaca de Entrada de Novos Concorrentes

Aléem de ser necessario observar as atividades das empresas
concorrentes, a ameaca da entrada de novos participantes depende das
barreiras existentes contra sua entrada, além do poder de reacdo das
organizacdes ja constituidas. (Serra, Torres & Torres, 2004). Estas barreiras
sdo os fatores que atrapalham o aparecimento de novas empresas para
concorrerem em determinado setor. Algumas das principais barreiras sao:
Economia de Escala; Capital Necessario; Acesso aos canais de distribuigdo.

No nosso caso € de alto risco, pois por se tratar de uma plataforma de baixo
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custo de entrada e retornos atrativos, se tornaria atrativa para que surgisse
uma concorréncia futuramente. Para que possamos lidar com esse risco, tera
de haver um grande investimento em marketing da empresa, para que sempre
que for pensando na necessidade de utilizar esse tipo de servico, a nossa

empresa ser a primeira a ser lembrada pelos clientes.

8.5. Ameaca de Produtos Substitutos

Sao aqueles que ndo sdo 0s mesmos produtos que o seu, mas atendem
a mesma necessidade. E prudente avaliar este tipo de produto. Geralmente
surgem em mercados situados nos extremos e apoOs certo tempo este se
estabiliza em toda a regido. Possuimos nesta dimensao um médio risco, tendo
em vista que os clientes podem utilizar de outros meios para ter um resultado
final do nosso servigco, porém bem mais burocraticos. Para lidar com essa
ameaca, manteremos o servico oferecido funcionando plenamente para que
nossos clientes se sintam cada vez mais a vontade para utilizar da nossa
plataforma. Planejamos construir parcerias com seguradoras para conseguir
baixar os valores de seguro das cargas, oferecendo assim melhores precos

para nossos clientes somando transporte+seguro.

8.6. Grafico de Risco

Risco

Rivalidade entre os

Concorrentes
8

6
4 _
Ameaca de Produtos o Poder de Negociacdao
Substitutos o 2 dos Fornecedores
0

Ameaca de Entrada de ® JPoder de Negociagdo

Novos Concorrentes dos Clientes

Fonte: Membros do Grupo.
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9. ESTRATEGIA DO NEGOCIO

9.1. Imagem do Negocio

A GO! pretende passar para o0 mercado uma imagem de eficiéncia,
gueremos ser reconhecidos ndo como uma simples plataforma ou aplicativo,
mas como um facilitador. Estamos no mercado para facilitar a vida dos clientes,
aumentar o publico alvo das transportadoras e consequentemente criar uma

concorréncia saudavel tornando os pre¢os mais justos para o cliente final.

9.2. Posicionamento estratégico

Somos a primeira empresa nho mercado a oferecer esse tipo de servico,
portanto investiremos forte para nos tornarmos referéncia para os possiveis
usuérios da plataforma. Demonstrar ao cliente que a nossa principal
preocupacao é a exceléncia no atendimento ao cliente e facilitar a sua rotina de
trabalho. Iremos contatar diretamente empresas de diversos ramos que fazem
0 uso constante de transporte, sendo elas fabricantes, fornecedores,
distribuidoras ou “comércio”. Simultaneamente entraremos com promocdes e
parcerias com as principais transportadoras do pais, para que as mesmas
oferecam aos seus clientes que facam uso da plataforma para formalizar e

finalizar suas negociacoes.

9.3. Diferencial

Permitir que o cliente final que assumira a responsabilidade de arcar
com o valor do transporte tenha mais opc¢des de transportadoras, podendo
realizar diversas cotacbes com bastante praticidade e com resultados
eficientes. Portanto o cliente tera uma maior probabilidade de conseguir

negociar melhores precgos e reduzir seus custos com transporte.
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9.4. Parcerias

Iremos concluir parcerias com as principais transportadoras, tornando
favoravel para as mesmas utilizar nossa plataforma e assim atrair mais
clientes. Futuramente planejamos fazer parcerias junto as seguradoras, para

oferecer valores mais justos de seguro de mercadoria.

9.5. Indicadores de Desempenho

Importancia dos indicadores de desempenho logistico em transporte:

Manter uma logistica de qualidade é fundamental para que os
embarcadores consigam fidelizar seus clientes e alcancar suas metas, e
neste sentido, poder contar com a parceria de uma transportadora que
tenha visdo em tempo real do andamento dos principais nUmeros da sua
operacdo € um grande diferencial que fara seus servigos alcancarem

resultados muito além do que foi previamente estipulado.

Mesmo com a vontade e o esfor¢co dos gestores, existem certos
entraves que impedem o aperfeicoamento das operacdes. Um deles
consiste na incerteza de que determinado projeto ou operacéo
gerou resultados positivos.

Por exemplo, a area de logistica adotou uma nova forma de
planejar as rotas, mas ndo sabe se ela realmente foi positiva, uma vez
gue os veiculos podem passar mais tempo em transito em razao

dos congestionamentos nas novas estradas.

Outro problema consiste em ndo conseguir identificar onde se
encontram 0s maiores gastos de tempo e recursos nas operacgles, e
como otimiza-los. Ao medir os resultados dos processos da sua
transportadora com indicadores de desempenho logistico, vocé sera
capaz de monitorar a realizacdo de cada uma das atividades e apontar

precisamente onde estdo os problemas.
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1° Percentual de entregas atrasadas
ACEITACAO DE ATE 20% POR TRANSPORTADORA.

Compreende-se, aqui, 0 percentual de entregas efetuadas fora do prazo
prometido ao cliente. Usaremos como base todas as entregas realizadas por
nossa plataforma em um periodo de tempo (exemplo: como um ou seis meses)

e iremos separar aquelas que chegaram ao destinatério apds a data prevista.

Se 0 numero estiver além das metas estabelecidas pela empresa,
significa que existe algum problema com a gestdo do transporte das
transportadoras parceiras, como planejamento inadequado de rotas ou
insuficiéncia de veiculos para atender a demanda. Assim iremos entrar em
contato com as transportadoras que obtiveram atrasos mais frequentes para
obtermos uma resolucéao do problema.

2° Satisfacdo do Cliente

EMAVALIAC}AO POR NOTA AO FIM DO PROCESSO.

Assim como a métrica anterior, essa esta diretamente conectada com o
prazo de entrega, pois representa o percentual das entregas que foram
realizadas dentro do prazo combinado com exceléncia. Sendo assim busque
ao maximo elevar este indicador pois do contrario a sua clientela podera
diminuir gradualmente. Portanto, para que o cliente saia satisfeito, as
transportadoras que possuirem um melhor desempenho aparecerdo em

destaque nas cotacfes solicitadas.

3° Percentual de entregas com nao conformidade
ACEITACAO EM ATE 10% POR TRANSPORTADORA.

Entende-se como ndo conformidade aquelas entregas que apresentaram
avarias e foram rejeitadas pelo cliente, sofrendo devolu¢cbes e acarretando
reentregas. Também é possivel que a entrega seja feita no local errado,

gerando mais reentrega.
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Com base nos numeros, vocé identificara se as informacdes sao
passadas erroneamente e qual processo precisa de mais organizacao,

evitando, assim, a recorréncia do transtorno.

4° Tempo de espera para resolucdo de processos.
ESTIPULADO QUE TODO PROCESSO DEVE OCORRER COM TEMPO
MEDIO DE 8 MINUTOS, COM VARIACAO DE 2 MIN A MAIS EM NO
MINIMO 80% DOS ACESSOS.

Nossa empresa faz um intermédio entre cliente e transportadora,
prometendo ser feito de modo eficiente e rapido através de nossa plataforma,
portanto € necessario que um tempo médio para um negdcio ser realizado seja
estipulado e que faca andlises peridédicas se o tempo que o cliente gasta para
fechar todo o processo esta dentro dos parametros.

5° Margem de lucro média.
MEDIA DE R$4,50 POR NEGOCIACAO, RESULTADO DE 1,5% EM
CIMA DO PRECO MEDIO DE FRETE POR DACTE EMITIDO.
Para que uma operacdo se sustente e seja saudavel para a empresa €
fundamental que os gestores observem as margens de lucro a cada frete, e

que além disso, respeitem a margem estipulada pela empresa.

6° Reclamacg®es de clientes.

Reclamacdes € um dos grandes termdmetros da qualidade da sua
operacdo, ja que os atrasos nas entregas, extravios e avarias nas cargas e
desvios de conduta dos motoristas costumam liderar as listas de reclamagdes

das transportadoras.

Devemos ficar muito atento a este indicador e trabalhar com a sua
equipe em busca de solucbes para o0s problemas que originaram as
reclamacdes, contribuindo assim para a elevacao da qualidade do atendimento

ao cliente.
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10.ORGANIZACAO E PLANO OPERACIONAL DO NEGOCIO

10.1. Organograma

Organograma é uma representacao grafica da estrutura hierarquica de
uma empresa, isto €, do desenho organizacional que, por sua vez, consiste na
configuragcéo global dos cargos e da relacdo entre as fungdes, autoridade e
subordinacdo no ambiente interno de uma organizacdo. O organograma €

considerado a melhor representacéo grafica do desenho organizacional.

Ele é especialmente util para pessoas de fora da empresa (ao visualizar
0 organograma, a pessoa deve ser capaz de identificar qual pessoa contatar
para resolver determinado problema) ou para funcionarios recém-chegados
(ele tera uma maior no¢cdo da sua posicdo e do seu papel no esquema global

da empresa, além de deixar claro quem se reporta a quem).

CEO
. Diretor
Diretor q q
. Financeiro/O
Comercial ,
peracional
[ 1 [ |
g " 4 "
Coordenador Coordenador Coordenador Coordenador
de Marketing Comercial Financeiro / RH Operacional
| 1
I I ] 1 I 1
" i T I ' 4 ' A " 3
Assistente Assistente Assistente Assistente Assistente o
- B - - - Técnico de Tl
Comercial Comercial Comercial Comercial Operacional

Fonte: Membros do Grupo
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10.1.1. Qualificac&o e Responsabilidades dos
Empreendedores.

CEO: Bruno Caldas serda o responsavel por conduzir a gestdo da
empresa definindo qual sera sua visdo e postura diante do mercado,
definir as estratégias que serdo adotadas para que a organizacao
consiga atingir suas metas, mantendo-se competitiva.
Diretor Comercial: Thayna Batistasera responsavel pela definicdo das
estratégias comercias da empresa, determinando os acordos e as
condicbes de venda interna, além de supervisionar a coordenacao de
Marketing.
Diretor Financeiro / Operacional: Com a quantidade de funcionarios
limitada, a area Financeira foi vinculada a duas coordenadorias, liderada
pelo Jonas Cunha. Essa area sera responsavel por dirigir e planejar os
recursos financeiros, incluindo as analises dos planejamentos
financeiros e humanos da empresa GO!
Coordenador de Marketing: quem cuidard de todo o contato
estabelecido com a empresa, com seus anunciantes, seus parceiros e
com seus clientes.
Coordenador Comercial: quem cuidara de todo o contato estabelecido
com a empresa, CoOm Seus anunciantes, seus parceiros e com seus
clientes. Além de ser responsavel por supervisionar as relacdes
publicas; comunicacao, atendimento ao cliente e aos parceiros.
Coordenador Financeiro/RH: tera como encargo o controle do balango
patrimonial e DRE, as contas de compra e estoque, o faturamento e 0s
de contratos trabalhistas e a contratacdo de funcionarios, fazer o
pagamento de salarios, realizar as atividades legais de afastamento ou
demisséo de funcionarios, organizar treinamentos e cursos.
Coordenador Operacional: tem como o objetivo principal a busca pelo
funcionamento ideal dos servigos disponibilizados pela GO!, responsavel
por supervisionar o funcionamento do trabalho dos assistentes e técnico
de TI, solicitar treinamentos quando julgar necessario, dentre outras

atribuicdes similares.
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Assistente Comercial: responsavel pela comunicacdo com o cliente
externo e divulgacédo da empresa neste ambiente.

Assistente Operacional: auxilia as operacdes diarias da empresa,
responsavel pelo controle de entrada e saida de pedidos, regulacao dos
cadastros de novos clientes entre outras atribuicdes.

Técnico de TI: Se relaciona com diversos setores da empresa,
responsavel por orientacdes a cerca dos sistemas da empresa, além da
criacdo e distribuichio das redes de computadores, lidar com

processamento de dados e solucionar problemas técnicos.

10.2. Defini¢c&o do plano de cargos e Salérios.

Os salarios ser reajustados com a aplicacdo de um indice entre 30% e
50%. Contudo, deverd ser utilizado um percentual estabelecido no
Acordo Coletivo de Trabalho da Categoria, e aprovado no Ministério do
Trabalho.

Os critérios adotados para a aplicacdo da promocdo de cargos
dentro da empresa serdo basicamente os seguintes:
Assiduidade;
Responsabilidade;
Pontualidade;
Organizacéo;
Lideranca;
Colaboracgéao e trabalho em equipe;
Atendimento ao cliente;
Qualidade do trabalho realizado;

Nivel de especializacdo, dentre outros.

28| Pagina



Plano de Negdcios

10.3. Saléarios de cada cargo

Tabela de Cargos e Salérios

Cargos/Nivel Junior Pleno Sénior
Assistente comercial R$1.900,00 R$2.470,00 R$3.705,00
Assistente operacional | R$1.900,00 R$ 2.470,00 R$ 3.705,00
Técnico de TI R$2.200,00 R$ 2.860,00 R$ 4.290,00
Coordenador de
Marketing R$3.164,00 R$ 4.113,20 R$ 6.169,80
Coordenador
Comercial R$3.164,00 R$ 4.113,20 R$ 6.169,80
Coordenador
Operacional R$3.164,00 R$ 4.113,20 R$ 6.169,80
Coordenador
Financeiro e RH R$3.164,00 R$ 4.113,20 R$ 6.169,80

Fonte: Membros do Grupo

10.4. Fluxograma

O fluxograma também conhecido como diagrama de fluxo, é a
mostra visual de um passo a passo de acbOes que envolvem um
determinado processo. Isto €, um fluxograma consiste em representar
graficamente, situacdes, fatos, movimentos e relagbes de todo tipo a
partir de simbolos.

Basicamente, o fluxograma faz com que seja muito mais simples
a andlise de um determinado processo para a identificacdo de, por
exemplo, as entradas dos fornecedores, as saidas dos clientes e
agueles pontos criticos do processo.

Normalmente, o fluxograma € empregado para: compreender um
processo e identificar oportunidades de melhorar a situacdo atual;
planejar um processo novo na qual aparecam incorporadas as
melhorias; facilitar a comunicacdo entre pessoas envolvidas; e para

divulgar de maneira clara e concreta as informacdes sobre 0s processos.
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Abaixo segue o fluxograma da empresa Go! :

Inicio

Cadastro do
Cliente

Néo Analise do

Cadastro

Envio para o Realizar
cliente: Cadastro

ndo autorizado. Pedido

Escolher Cotagdo/
Transportadora

Rastrear
Carga

Entrega da
Carga

Recebimento
do Pagamento

Fonte: Membros do grupo
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10.5. Layout

J

Fonte: Membros do Grupo

31|Pagina



Plano de Negdcios

11.4P°S

11.1. Produto

A “GO” trabalha oferecendo um servigo diferenciado para a cotacdo de
frete, basicamente somos uma plataforma facilitadora para a negociacao entre
remetente ou destinatério (de acordo com quem assumir o frete) e uma ampla

gama de transportadoras em todo territorio nacional.

11.2. Prego

Os precos sédo definidos por variaveis, que seriam elas:
- Tipo de Carga,;

- Distancia;

- Peso e dimensoées;

-Valor da Mercadoria;

-Sequro;

-Prazos;

- Markup da transportadora;

- Despesas com o transporte;

- Dentre outras variaveis que podem ser determinadas por cada
transportadora. Entretanto, existe um calculo do preco minimo de frete que
deve ser respeitado por todas as transportadoras de acordo com seu tipo de

carga.

O preco médio de nossos servicos € de R$140,00/ton para o cliente
final. Para as transportadoras nosso servico conta com uma taxa de
manutencdo de R$19,90 ao més + 5% em cima de cada negociagao.
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11.3. Praca

Os servigos oferecidos poderdo ser acessados através da nossa
plataforma digital web e aplicativo, podendo assim ser acessado de qualquer
local que possua acesso a internet de todo Brasil, facilitando assim o acesso
tanto para quem utiliza por computador quanto por quem fara uso remoto da
plataforma. Ambas plataformas oferecerdo o mesmo suporte ao cliente final e
transportadoras. Fisicamente estaremos estabelecidos no endereco Av. Ernani
do Amaral Peixoto 455, Centro, Niteroi, RJ.

11.4. Promocgéao

A forma de divulgacdo sera de enorme influéncia para a insercdo da
empresa no mercado. Utilizaremos bastante de meios digitais para fazermos
campanhas de marketing eficientes e que impactem diretamente nosso
possivel publico alvo, além de parcerias com transportadoras e uma equipe de

vendas para contatar nossos clientes finais potenciais.

Meios de Divulgacéao

- Redes Sociais ( Facebook, Instagram e Twitter);

- Contato direto com clientes potenciais pela equipe de vendas;
- Google Adsense;

- Propaganda via Youtube;

- E-mail de marketing; - Parcerias.

Parcerias: Iremos concluir parcerias com as principais transportadoras,
tornando favoravel para as mesmas utilizar nossa plataforma e assim atrair
mais clientes. Futuramente planejamos fazer parcerias junto as seguradoras,

para oferecer valores mais justos de seguro de mercadoria.
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12.PLANO DE MARKETING

Quem ndo é visto ndo é lembrado! Levaremos essa citagdo muito a sério para
nunca sermos esquecidos pelos nossos clientes na hora que eles mais
precisarem dos nossos servicos. Tendo em vista isso, utilizaremos bastante de
e-mail de marketing para contato e Google Adsense, que permitird que a todo o
momento fique a pronta vista do interessado na tela de seu computador, celular

ou tablet nossas propagandas.

13.RECURSOS DE MARKETING

Utilizaremos de empresas terceirizadas para a formulacdo da
campanha de marketing, como a criacdo de arte e divulgacéo pelas
redes sociais e via Google Ads. Para contato direto com os clientes via
telefone e e-mail, utilizaremos da nossa propria equipe de vendas.

Meios:

-Facebook e Instagram= $6,00(dolares) por semana por

postagem.

-Twitter= Postagens gratis.

-Google Adsense= $0,08 por anuncio por tempo indeterminado.

-Propaganda Youtube= R$0,10 por visualizagéo- previsto
R$10.000,00 visualizacbes por més até o sexto més.

-E-mail marketing= Mil e-mails por més a partir do sexto més por

tempo indeterminado.

*Criacdo Template=R$2.500,00.

* Disparo= R$300,00/1000 emails.
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14.RECURSOS PESSOAIS

3 Funcionarios como assistentes comerciais e 1 técnico de T.I.

Técnico de Tl

Evento Referencia Valor
Salario Bruto - R$2.500,00
Vale transporte - R$440,00
Desconto vale transporte - -R$440,00
Vale refeicao - R$660,00
Plano de salde - R$0,00
Outros beneficios - R$0,00
Provisdo 13° salario - R$208,33
Provisdo Férias - R$208,33
Provisao 1/3 Férias - R$69,44
FGTS - R$200,00
Provisdo FGTS (13° e
Férias) - R$28,00
INSS R$0,00
Provisdo INSS (13° e
Férias) - R$70,00
Custo Funcionario R$3.944,11

Assistente comercial

Evento Referencia Valor
Salério Bruto - R$1.900,00
Vale transporte - R$440,00
Desconto vale transporte - -R$440,00
Vale refeicao - R$660,00
Plano de salde - R$0,00
Outros beneficios - R$0,00
Provisdo 13° salario - R$158,33
Provisdo Férias - R$158,33
Provisdo 1/3 Férias - R$52,78
FGTS - R$152,00
Provisdo FGTS (13° e
Férias) - R$29,56
INSS R$0,00
Provisdo INSS (13° e
Férias) - R$58,33
Custo Funcionario R$3.169,33
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15.PLANO FINANCEIRO

O Plano Financeiro elaborado é referente a empresa GO!

O capital social da empresa (patrimonio liquido da empresa) € de
R$ 253.347,63, divididos igualmente entre os socios. A empresa conta
com um investimento inicial de R$ 163.347,63 na aquisicdo de
imobilizados, software, depdsito inicial de aluguel, bem como para a
contratacdo dos servicos de publicidade e despesas de legalizagdo do
imovel junto aos 6rgdos competentes.

O Fluxo de Caixa, o Demonstrativo de Resultado, o Balanco
Patrimonial e os Indicadores de Viabilidade foram trabalhados em trés
cenarios: Pessimista, Realista e Otimista.

A analise financeira da empresa foi realizada dentro do periodo de
cinco anos, e o0s demonstrativos financeiros concluem que o
investimento no setor de transportes/frete € rentavel economicamente,
uma vez que a TIR é maior que a taxa utilizada, que a VPL é positiva,
sendo o valor do investimento inicial relativamente baixo, conforme sera

demonstrado nas planilhas a seguir.

15.1. Investimento Inicial

Investimentos Inicial

Imobilizado RS 40.516,75
Regulamentacdo RS 3.232,88
Aluguel RS 1.200,00
Publicidade RS 33.000,00
Software RS 85.000,00
Site RS 398,00
Capital de Giro RS 90.000,00
Total RS 253.347,63
Capital Social
BNDES RS 126.673,82
Sécio 1 (Bruno Caldas) RS 42.224,61
Sécio 2 (Jonas Cunha) RS 42.224,61
Sécio (Thayna Baptista) RS 42.224,61
Total RS 253.347,63
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15.2. Empréstimo
Taxa de Juros BNDES: 1,58% a.m

MES AMORTIZACAO JUROS PRESTACAO SALDO DEVEDOR
1,58%
o R$ - R$ - R$ - R$ 126.673,82
1 R$ 8.444,92 | R$ 2.001,45 | R$ 10.446,37 | R$ 118.228,89
2 R$ 8.444,92 | R$ 1.868,02 | R$ 10.312,94 | R$ 109.783,97
3 R$ 8.444,92 | R$ 1.734,59 | R$ 10.179,51 | R$ 101.339,05
4 R$ 8.444,92 | R$ 1.601,16 | R$ 10.046,08 | R$ 92.894,13
5 R$ 8.444,92 | R$ 1.467,73 | R$ 9.912,65 | R$ 84.449,21
6 R$ 8.444,92 | R$ 1.334,30 | R$ 9.779,22 | R$ 76.004,29
7 R$ 8.444,92 | R$ 1.200,87 | R$ 9.645,79 | R$ 67.559,37
8 R$ 8.444,92 | R$ 1.067,44 | R$ 9.512,36 | R$ 59.114,45
9 R$ 8.444,92 | R$ 934,01 | R$ 9.378,93 | R$ 50.669,53
10 R$ 8.444,92 | R$ 800,58 | R$ 9.245,50 | R$ 42.224,60
11 R$ 8.444,92 | R$ 667,15 | R$ 9.112,07 | R$ 33.779,68
12 R$ 8.444,92 | R$ 533,72 | R$ 8.978,64 | R$ 25.334,76
13 R$ 8.444,92 | R$ 400,29 | R$ 8.845,21 | R$ 16.889,84
14 R$ 8.444,92 | R$ 266,86 | R$ 8.711,78 | R$ 8.444,92
15 R$ 8.444,92 | R$ 133,43 | R$ 8.578,35 |-R$ 0,00
| R$ 126.673,82 | R$ 16.011,57 | R$ 142.685,39 |

TOTAL PAGO RS 142.685,39

NOTA EXPLICATIVA

CALCULO DA TAXA DE JUROS SOBRE O EMPRESTIMO: TAXA DE JUROS = CUSTO FINANCEIRO
+ REMUNERACAO BASICA DO

BNDES + TAXA DE INTERMEDIACAO FINANCEIRA + REMUNERACAO DA INSTITUICAO
FINANCEIRA CREDENCIADA

TAXA = 11,25% a.a. + 1,25% a.a. + 1,50% a.a. + 5,00% a.a. => TAXA = 19% a.a. / 1,58% a.m.
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15.3. Imobilizados e Intangiveis (Investimento Inicial)

Modveis e Utensilios RS 7.610,00
Armarios 2 RS 280,00 RS 560,00
Arquivos 1 RS 350,00 RS 350,00
Cadeiras (Reunido) 3 RS 400,00 RS 1.200,00
Cadeiras (Funciondrios) 10 RS 180,00 RS 1.800,00
Espelho 1 RS 170,00 RS 170,00
Lixeira 4 RS 30,00 RS 120,00
Mesas (Funciondrios) 10 RS 210,00 RS 2.100,00
Mesas (Reunido) 1 RS 315,00 RS 315,00
Pia (banheiro) 1 RS 265,00 RS 265,00
Pia (cozinha) 1 RS 210,00 RS 210,00
Porta de Vidro 3 RS 90,00 RS 270,00
Sanitario 1 RS 250,00 RS 250,00

Maquinas e

Equipamentos RS 27.176,77
Ar condicionado 2 RS 2.000,00 RS  4.000,00
Cabeamento 1 RS 390,00 RS 390,00
Celulares 3 RS 800,00 RS  2.400,00
Geladeira 1 RS 1.250,00 RS 1.250,00
Headset 10 RS 70,00 RS 700,00
Impressora 1 RS 1.200,00 RS 1.200,00
Mdéquina de café 1 RS 49,90 RS 49,90
Microondas 1 RS 280,00 RS 280,00
Notebooks 9 RS 1.500,00 RS 13.500,00
Purificador 1 RS 199,00 RS 199,00
Roteador(rede) 1 RS 138,00 RS 138,00
Servidores de Rede 1 RS 2.300,00 RS  2.300,00
Switch 16Portas 1 RS 305,00 RS 305,00
Wireless AP (wifi) 1 RS 464,87 RS 464,87
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16.ESTRUTURA DE CUSTOS

Envolve todas as categorias de custos que a empresa precisa arcar
durante seu funcionamento, sendo eles: custos fixos, custos variaveis,
despesas e investimento inicial (reforma e regulamentacdo). Os custos
fixos ndo sofrem alteracdo de valor conforme o progresso do negocio,
sempre vao existir independente do servigo, sendo eles: aluguel do

imovel, honorarios profissionais, impostos.

Os custos variaveis sao aqueles que dependem do produto final,
no caso do andamento do servico, sdo basicamente 0s custos com

propaganda e marketing.

Obras e Reformas RS 5.729,98
Mao de Obra Instalagdo
(Gesso) 20 m? RS 12,00 RS 240,00
M3o de Obra Pedreiro 5 dias RS 300,00 RS 1.500,00
M3o de Obra Pintor 2 dias RS 140,00 RS 280,00
Mao de Obra TI 1 RS 3.000,00 RS  3.000,00
Paredes em Gesso 20 m? RS 28,00 RS 560,00
Tinta Galdo (100m?) 2 RS 74,99 RS 149,98
Legalizagdo RS 3.232,88
Contador RS 510,00
Advogado RS 1.000,00
Alvard (bombeiro + prefeitura) RS 689,88
Certificado Digital RS 225,00
Contrato Social RS 387,00
Registro/ INPI RS 400,00
DARF RS 21,00

39| Pagina



Plano de Negdcios

16.1. Despesas

Custos e Despesas Fixas
Aluguel
Salario Colaboradores
Apple store e Boogle play
Diarista
Internet
Site Web
Seguros
Locomocgao Executivos
Telefone
Tarifa Banco
Agua
Luz

Total:

Custos e Despesas Fixas
Aluguel
Saldrio Colaboradores
Apple store e Boogle play
Diarista
Internet
Site Web
Seguros
Locomocgao Executivos
Telefone
Tarifa Banco
Agua
Luz

Total:

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

2019

Mensal
2.200,00
7.566,67

40,00
340,00
580,00
398,00
166,67

1.500,00
500,00

73,90
200,00
795,00

14.360,24

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

2020

Mensal
2.310,00
43.753,59
42,00
357,00
609,00
417,90
175,00
1.575,00
525,00
77,60
240,00
1.000,00

RS 51.082,09

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

Anual
26.400,00
90.800,01

480,00
4.080,00
6.960,00
4.776,00
2.000,04

18.000,00
6.000,00

886,80
2.400,00
9.764,00

172.546,85

Anual
27.720,00
525.043,05
504,00
4.284,00
7.308,00
5.014,80
2.100,04
18.900,00
6.300,00
931,14
2.880,00
11.698,00
612.683,04
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Custos e Despesas Fixas
Aluguel
Saldrio Colaboradores
Apple store e Boogle play
Diarista
Internet
Site Web
Seguros
Locomocgao Executivos
Telefone
Tarifa Banco
Agua
Luz

Total:

Custos e Despesas Fixas
Aluguel
Saldrio Colaboradores
Apple store e Boogle play
Diarista
Internet
Site Web
Seguros
Locomocgao Executivos
Telefone
Tarifa Banco
Agua
Luz

Total:

2021
Mensal
RS 4.620,00 RS
R$ 65.630,38 RS
RS 44,10 RS
RS 714,00 RS
RS 639,45 RS
RS 438,80 RS
R$ 350,01 RS
R$ 1.653,75 RS
R$ 551,25 RS
RS 81,47 RS
RS 276,00 RS
R$ 1.153,00 RS
RS 76.152,21 RS

2022
Mensal
RS 4.851,00 RS
RS 82.037,98 RS
RS 46,31 RS
RS 749,70 RS
RS 671,42 RS
RS 460,73 RS
RS 367,51 RS
RS 1.736,44 RS
RS 57881 RS
RS 85,55 RS
RS 317,40 RS
RS 1.239,00 RS
RS 93.141,85 RS

Anual
55.440,00
787.564,58
529,20
8.568,00
7.673,40
5.265,54
4.200,08
19.845,00
6.615,00
977,70
3.312,00
13.698,00
913.688,50

Anual
58.212,00
984.455,73
555,66
8.996,40
8.057,07
5.528,82
4.410,09
20.837,25
6.945,75
1.026,58
3.808,80
14.335,00
1.117.169,14
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Custos e Despesas Fixas
Aluguel
Saldrio Colaboradores
Apple store e Boogle play
Diarista
Internet
Site Web
Seguros
Locomocgao Executivos
Telefone
Tarifa Banco
Agua
Luz

Total:

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

2023

Mensal
5.093,55
102.547,47
48,62
787,19
704,99
483,77
385,88
1.823,26
607,75
89,83
365,01
1.354,00

RS 114.291,32

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

Anual
61.122,60
1.230.569,66
583,44
9.446,22
8.459,92
5.805,26
4.630,59
21.879,11
7.293,04
1.077,91
4.380,12
15.987,00

RS 1.371.234,87
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16.2. Custo de Funcionario

L. Desconto . . . Provisdo Provisao
Salario Vale Vale Planode | Outros | Provisdo | Provisdo | Provisao Custo
Cargos vale . i . .. .. L. FGTS FGTS (132 INSS |INSS(132e L.
Bruto |transporte refeicio saide |beneficios (13%saldrio| Férias | 1/3 Férias L. L Funcionario
transporte e Férias) Férias)

Assitente comercial R$1.900,00] RS$440,00] -RS440,00] RS$660,00 RS0,00 R$0,00| R$158,33| R$158,33 RS52,78| RS$152,00 RS29,56| R$380,00 RS58,33| RS$3.549,33
Assitente operacional R$1.900,00] RS$440,00] -R$440,00] RS$660,00 R$0,00 R$0,00| R$158,33| R$158,33 RS52,78| RS$152,00 R$29,56) R$380,00 RS58,33| RS$3.549,33
Técnico de T R$2.200,00] RS440,00] -R$440,00] RS660,00 RS0,00 RS0,00] RS$183,33| R$183,33 RS61,11| RS176,00 R534,22| RS440,00 RS85,56| RS4.023,56
Coordenador de Marketing | R$3.164,000 R$440,00] -R$440,00] R$660,00 RS0,00 RS0,00| R$263,67| R$263,67 R587,89| RS253,12 R549,22| RSA32,80| RS123,04| RS5.497,40
Coordenador Comercial R$3.164,000 R$440,00] -R$440,00] RS$660,00 R$0,00 R$0,00| R$263,67| RS$263,67 RS87,89| RS253,12 R649,22| RSA32,80] RS$123,04| RS5.497.40
Coordenador Operacional R$3.164,00] R$440,00] -RS440,00] RS$660,00 R$0,00 R$0,00| R$263,67| R$263,67 RS87,80| RS253,12 R649,22| RSA32,80| RS123,04| RS5.497.40
Coordenador Financeiro e RH | R$3.164,00) R$440,00] -R$440,00]1 R$660,00 R$0,00 R$0,00| RS$263,67| RS263,67 RS87,89| RS253,12 R649,22| RSA32,80| RS123,04| RS5.497,40

TODOS OS SALARIOS SOFRERAO REAJUSTE ANUAL DE 11%, DURANTE 5 Anos.
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17.FLUXO DE CAIXA MENSAL- 2019 (PROJETADO)

Saldo Inicial
Receita Bruta

Assinatura de Manutengio
Receita Bruta Total

Custos e Despesas Fixas
Aluguel

Salano Col sboradores
Apple store e Google play
Diarista

Intemet

Site Web

Seguros

Locomogao Executivos
Telefone

Tarifa Banco

Agua

Luz

Custos e Despesas Varidveis
Campanhasde Marketing
Pro-abore

Empréstimo

Depredagio

Depredacio Equipamento Informatica 20%a.a RS 5.43535
Depredacgio Mdveis & Utensiios 1%aa RS 78100

Total Receita:
Total Despesas:
[-)Depreciacdo:
LAIR:

Imp (Simples Nac.)
Saldo apas Imp.
(+)De pred agao:
Saldo Operacional:
Saldo Fina (51:50) =
Investimento Inicial
Saldo acumulado

26,050,45

b R A A A A - A

BRra@rrane a3 aa

laneiro

RADIDRIDRIBRARER A B

7387958
217087

1436646
220000
757289

4000
34000
580,00
398 00
166,67

1500,00
500,00

73,90
200,00
795,00

10.496,37

10446,37
516,36

452,95

63,42

26.050,45
2481283
516,36
721,26
260504
188379
51,36
1367,42 -RS
1367,42 -RS

pATBIRE BB BR

Fevereiro

136742 -

7387958
2.17087

2605045

14.371,46
2.700,00
757289

40,00
340,00

10.312,94
516,36

452,95

6342

2605045
24.684,40
51636
89,69
2.605,04
175536
516,36
173899

E

-RS 25471505 -RS  255.954,05 -

b R M A R M R - A v M

BRrazrsas &3 Ba

&

Marg

260642
6.367,54
23728

14.384,46
2.200,00
757289

10.179,51
51636

45295

63,42

28 590,37
24.563,97
51636
351004
285904

51636
1.167,36

254.786,68

bl
RS 1.43905
RS 28.89429
RS 248543
RS 3137972
RS 14.44946
RS 220000
RS 7.57289
RS 40,00
RS 340,00
RS 580,00
RS 398,00
RS 166,67
RS  1.500,00
RS 500,00
RS 73,90
RS 200,00
RS 878,00
RS 10.046,08
RS 10.04508
RS 516,36
RS 452,95
RS 6342
RS 3137972
RS 24.49554
RS 516,36
RS 6.367,82
RS 3.13797
RS  3.22985
RS 516,36
RS  3.74621
RS 230716
RS 25104047

AR RRRARRERRBRB BB

f RRBRIIRE BB BRE

2307,16

31783, 72

265941

344453,18
14.379,46

2.200,00
757289
40,00
340,00
580,00
398,00
166,67
1500,00
500,00
7,90
200,00
808,00
9.912,65

991285
516,36

452,95

83,42

3444313
2429211

515,36
963466
344431
619035

515,36
6.706,71
9.013,87

244333,76

Ao BBBRORRIRRBRE BB

RaBrEnen 0B BB

5 RRBRARIRE B BB PRI RCRRIRRBRAT

9779,22
516,36

452,95
63,42
37.807,66
2413068
516,35

13.160,62
3.780,77

516,36

;a
1

Agosto
RS 25.54358
RS 4230413
RS  3.257,89
RS 45.562,02
RS 14.272,45
RS 220000
RS 7.57289
RS 40,00
RS 340,00
RS 580,00
RS 398,00
RS 166,67
RS  1.500,00
RS 500,00
RS 73,90
RS 200,00
RS 701,00
RS 17.086,11
RS  7.57375
RS 951236
RS 516,36
RS 45295
RS 63,42
RS 4556202
RS 31.35857
RS 516,36
RS 13.687,09
RS  4.55820
RS 9.130,89
RS 516,36
RS  9.647,25
RS 35.290,84
RS 21805679 -

Setermbrmo
RS 3529083
46534 54

3.485,%3
50,020,249
14381,46

2200,00

757289

40,00
340,00
580,00
398,00
166,67

1500,00

500,00

73,90
200,00
810,00

18043, 74
B664,EL

9378 93
515,36

452,95

63,42

50020, 49
3242520
5153
17.078, 92
500205
12.076,87
515,36
12508, 24
47.884,07

2 BRACBRICRRR B R BRR AR IRRRIRRRRBE B

A BIACBRICRRR DR BR AR BRRBRABRBR A B

-
-

205463,56 -

Outubro

47.884,07
51188,00
37299
54.917,9
14384,46
2.700,00
7.572,8
40,00
340,00
580,00
398,00
166,67
1500,00
500,00
73,90
200,00
813,00
19.165,08
9,919,53

9,245, 50
516,36
452,95

3,42

549179

33.549,43
515,36

0852,10
5,431,850

515,36

63.760,74

0 O RBROABRAAADE BB BRD DAL ADRRARORRT B2

Novembro

63.760,74
56.306,80
399106
60.297,85
14.453,46
2.700,00
757289
4000
340,00

Dezembro
RS 83.09481
RS E3.62668
RS 477043
RS 679711 FS
RS 14.47246 RS
RS 220000 RS
RS 75728% RS
RS 4000 RS
RS 34000 RS
RS 58000 RS
RS 39800 RS
RS 16667 RS
RS 150000 RS
RS 500,00 RS
RS 7390 RS
RS 20000 RS
RS 90100 RS
RS 22.00047 RS
RS 13.02183 RS
RS BO7RE4 RS
RS 51636 RS
RS 452,95
RS 6342
RS &7.897,11 RS
RS 365.47293 RS
RS 51636 RS
RS 3090781 RS
RS E78371 RS
RS 2411810 RS
RS 516,36
R 2463447 RS
RS 107.729,28
RS 14561835 -RS
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504.520,27
172.621,52
26.400,00
9057468
480,00
4.08000
£.960,00
477600
2.000,04
18.000,00
£.000,00
886,30
2.400,00
9.764,00
173.717,44
57.167,40

116.550,04
£.195,35

504.520,27
346.338%
£.195,35
151.984,95
50.452,03
10153253

107.729,28

145.618,35
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18.PLANEJAMENTO

Receita Bruta Total

Custos e Despesas Fixas
Custos e Despesas Variaveis
Depreciacao

Total Receita:

Total Despesas:
LAIR:

Imp (Simples Nac.)
Saldo apds Imp.
Saldo Final
Investimento Inicial
Saldo acumulado

-R$  253.347,63

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

_Rs

18.1. Cenério Provéavel

2019

504.520,27
172.621,52
173.717,44

6.196,35

504.520,27
346.338,96
151.984,85

50.452,03
101.532,93
107.729,28

145.618,35

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS

2020
2.177.896,67
612.757,70
590.382,53
6.196,35

2.177.896,67
1.203.140,24
968.560,08
331.693,66
636.866,41
643.062,77

497.444,42

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS

2021
4.763.914,86
913.800,50
953.983,92
6.196,35

4.763.914,86
1.867.784,42
2.889.934,08

924.199,48
1.965.734,60
1.971.930,95

2.469.375,37

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS

2022
6.142.750,25
1.117.309,14
1.055.203,12

6.196,35

6.142.750,25
2.172.512,26
3.964.041,64
1.466.695,41
2.497.346,23
2.503.542,59

4.972.917,95

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS

2023
6.142.750,25
1.371.409,87
1.206.603,27

6.196,35

6.142.750,25
2.578.013,15
3.558.540,75
1.316.660,08
2.241.880,67
2.248.077,03

7.220.994,98

45| Pdgina



Plano de Negdcios

18.2. Cenério Pessimista

0 2019 2020 2021 2022 2023

Receita Bruta Total RS 403.616,21 RS 1.742.317,33 RS 3.811.131,88 RS 4.914.200,20 RS 4.914.200,20
Custos e Despesas Fixas RS 172.621,52 RS 612.757,70 RS 913.800,50 RS 1.117.309,14 RS 1.371.409,87
Custos e Despesas Variaveis RS 173.717,44 RS 590.382,53 RS 953.983,92 RS 1.055.203,12 RS 1.206.603,27
Depreciacdo RS 6.196,35 RS 6.196,35 RS 6.196,35 RS 6.196,35 RS 6.196,35
Total Receita: RS 403.616,21 RS 1.742.317,33 RS 3.811.131,88 RS 4.914.200,20 RS 4.914.200,20
Total Despesas: RS 346.338,96 RS 1.203.140,24 RS 1.867.784,42 RS 2.172.512,26 RS 2.578.013,15
LAIR: RS 57.277,25 RS 539.177,10 RS 1.943.347,46 RS 2.741.687,94 RS 2.336.187,05
Imp (Simples Nac.) RS 40.361,62 RS 243.053,27 RS 739.359,59 RS 1.014.424,54 RS  864.389,21
Saldo apds Imp. RS 16.915,63 RS 296.123,83 RS 1.203.987,88 RS 1.727.263,40 RS 1.471.797,84
Saldo Final RS 23.111,99 RS 302.320,18 RS 1.210.184,23 RS 1.733.459,76 RS 1.477.9%4,20
Investimento Inicial -RS 253.347,63

Saldo acumulado -RS 230.235,64 RS 72.084,54 RS 1.282.268,77 RS 3.015.728,53 RS 4.493.722,72

46 |Pagina



Plano de Negdcios

Receita Bruta Total

Custos e Despesas Fixas
Custos e Despesas Varidveis
Depreciacao

Total Receita:

Total Despesas:
LAIR:

Imp (Simples Nac.)
Saldo ap6s Imp.
Saldo Final
Investimento Inicial
Saldo acumulado

-R$

253.347,63

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

_Rs

18.3. Cenaéario Otimista

2019
605.424,32
172.621,52
278.717,44

6.196,35

605.424,32
346.338,96
259.085,36

60.542,43
198.542,93
204.739,28

48.608,35

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS

2020
2.613.476,00
612.757,70
590.382,53
6.196,35

2.613.476,00
1.203.140,24
1.410.335,76

398.032,39
1.012.303,37
1.018.499,72

969.891,37

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS

2021
5.716.697,83
913.800,50
953.983,92
6.196,35

5.716.697,83
1.867.784,42
3.848.913,40
1.424.097,96
2.424.815,44
2.431.011,80

3.400.903,17

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS

2022
7.371.300,30
1.117.309,14
1.055.203,12

6.196,35

7.371.300,30
2.172.512,26
5.198.788,04
1.923.551,58
3.275.236,47
3.281.432,82

6.682.335,99

RS
RS
RS
RS

RS
RS
RS
RS
RS
RS

RS

2023
7.371.300,30
1.371.409,87
1.206.603,27

6.196,35

7.371.300,30
2.578.013,15
4.793.287,15
1.773.516,25
3.019.770,91
3.025.967,26

9.708.303,25
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19.DEMONSTRATIVO DE RESULTADO (DRE)

DRE
Receita Bruta Total
ISS
Deducéo Simples Nacional
Receita Liquida
CMV/CSV
Lucro Bruto
Despesas administrativas
Despesas com vendas
Despesas Financeiras
Outras despesas
Lucro Operacional
Depreciacéo
LAIR
Impostos (IR e CS)
Lucro Liquido
Depreciacéo
Resultado Liquido

Ano 1
504.520

-50.452
454.068,24

454.068,24
-80.860
-90.875

-887
-173.717

107.729,28
-6.196

101.532,93

101.532,93
6.196

107.729,28

Ano 2
2.177.897

-331.694
1.846.203,00

1.846.203,00
-86.709
-525.118
-031
-590.383

643.062, 77
-6.196

636.866,41

636.866,41
6.196

643.062,77

Ano 3
4.763.915

-924.199
3.839.715,37

3.839.715,37
-125.146
-787.677
-978
-953.984

1.971.930,95
-6.196

1.965.734,60

1.965.734,60
6.196

1.971.930,95

Ano 4

6.142.750
-307.138

5.835.612,74

5.835.612,74
-131.687
-984.596
-1.027
-1.055.203

3.663.100,48
-6.196

3.656.904,12
-1.159.558

2.497.346,23
6.196

2.503.542,59

Ano 5

6.142.750
-307.138

5.835.612,74

5.835.612,74
-139.587
-1.230.745
-1.078
-1.206.603

3.257.599,59
-6.196

3.251.403,24
-1.009.523

2.241.880,67
6.196

2.248.077,03
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20.BALANCO PATRIMONIAL

ATIVO

Circulante
Disponiblidades
Contas a receber de clientes
Estoques
Impostos a Recuperar
Ouiros

TOTAL ATIVO CIRCULANTE

Né&o Circulante
Realizavel a Longo Prazo
Contas a Receber
Impostos a Recuperar
Depreciacdo acumulada
TOTAL DOREALLP

Permanente
Invesiimentos
Imobilizado
Intangivel
TOTAL DO AT PERMANENTE

TOTAL DO ATIVO

504520

504.520,27

5196
-6.196,35

37.831
215517
253.3471 63

751.671,54

21771897

2.177.896,67

£.196
-6.196,35

3763
215.917
253.347,63

2425.047,94

4763915

4.763.914 86

-£.196
-6.196,35

37.831
215517
253.347 63

5.011.066,13

6142730

6.142.750,25

£.196
-6.196,35

37831
215517
253.347,63

6.389.901,53

6142730

6.142.750,25

-£6.196
-6.196,35

37.831
215517
25334763

6.389.901,53

PASSIVO

Circulante
Alugueis a pagar
Financiamentos
Salarios e Cortribuicdes Sociais
Impostos a Pagar
Qutras Obrigacdes
TOTAL PASSIVO CIRCULANTE

Néo Circulante
Exigivel a Longo Prazo
Financiamerios
Impostos a Pagar
Prov p/Contingencias
TOTAL EXIG LP

Patriménio Liquido
Capital Social
Reservas de Capital
Lucros Acumulados
TOTALPL

TOTALPASSIVO+PL

26400
116.530
90675
50452
112.514
396.790,99

253.348

101.533
354.880,56

751.671,54

27.720
26.133
525118
331694
624167
1.534.833.90

253348

636.866
890.214,04

2.425.047 94

55440

787677
924199
1.024.668
2.791.983,90

253348

1.965.735
2.219.082,23

5.011.066,13

58212

984.596
1.466.695
1.129.705

3.639.207.67

253.348

2497.346
2.750.693,86

6.389.901,53

61.123

1230.745

1.316.660

1.286.146
3.894.673,22

253.348

2.241.681
2495.228,30

6.389.901,53
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21.INDICES

21.1. Margem Operacional

Margem Operacional mostrar4d quanto a empresa ganha ao vender o

servigco depois de descontar as despesas de producao e venda.

# 2019 2020 2021 2022 2023
Resultado Operacional  R$151.984,95 RS 968.560,08 R$2.889.934,08 R$3.964.041,64 RS3.558.540,75
Receita de vendas R$504.520,27 R$2.177.896,67 R$4.763.914,86 R$6.142.750,25 RS6.142.750,25
Margem Operacional 30,12% 44,47% 60,66% 64,53% 57,93%

21.2. Margem Liquida

A Margem Liquida mostra qual é o lucro liquido para cada unidade de

venda da empresa.

# 2019 2020 2021 2022 2023
Resultado Liquido R$101.532,93 RS 636.866,41 R$1.965.73460 R$2.497.346,23 RS2.241.880,67
Receita de vendas R$504.520,27 R$2.177.896,67 R$4.763.914,86 R$6.142.750,25 R$6.142.750,25
Margem Liquida 20,12% 29,24% 41,26% 40,66% 36,50%

21.3. indice de Liquidez Corrente

Ira indicar as condi¢cdes que a organizagdo possui para cumprir suas
obrigagbes em um curto prazo. Taxas acima de 1 mostram que a empresa

consegue liquidar todas as suas obrigagfes a curto prazo.
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# 2019 2020 2021 2022 2023
AtivoCirculante ~ R$504.52027 R$2.177.89,67 R$4.763.914,86 RS$6.142.750,25 RS6.142.750,25
Passivo Circulante ~ R$396.790,99 R$1534.833,90 R$2.791.983,90 R$3.639.207,67 RS3.894.673,22

indice de Liquidez 1,2715 1,419 1,7063 1,6879 1,5712

21.4. indice de Rentabilidade (retorno sobre o patriménio)

. Esse indice aponta se a empresa € um bom investimento para novos
socios
# 2019 2020 2021 2022 2023
Lucro Liquido R$107.729,28 RS 643.062,77 R$1.971.930,95 R$2.503.542,59 RS 2.248.077,03

Patrimonio Liquido R$354.880,56 RS 890.214,04 R$2.219.082,23 R$2.750.693,86 RS 2.495.228,30
indice de rentabilidade 30,36% 72,24% 88,86% 91,01% 90,10%

21.5. indice de Endividamento

Ajuda a identificar a proporcdo de ativos da empresa que Sao

financiados por recursos de terceiros.

# 2019 2020 2021 2022 2023
Passivo R$396.790,99 R$1.534.833,90 R$2.791.983,90 RS3.639.207,67 RS 3.894.673,22
Ativo R$751.67154 R$2.425.047.94 R$5.011.06613 R$6.389.90153 RS 6.389.90153

indice d
ndice de 52,8% 63,3% 55,7% 57,0% 61,0%

endividamento
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22.INDICADORES DE VIABILIDADE

Tendo estimado o resultado da empresa em seu primeiro ano,

poderemos montar um fluxo que nos permita fazer uma previsdo de taxas

importantes para o projeto como um todo. S&o elas o Payback (tempo de

retorno do investimento), o VPL (valor presente liquido) e a TIR (taxa interna de

retorno). Todas essas informacgdes, serdo obtidas conforme o fluxo do projeto

para um tempo de 5 anos nos 3 possiveis cendrios citados no inicio do plano

financeiro.

22.1. Cenaéario Provavel

Provavel | Investimento inicial 2019 2020 2021 2022 2023

FCX |-RS 253.347,63 | RS 107.729,28 | RS 643.062,77 | RS 1.971.930,95 | RS 2.503.542,59 | RS 2.248.077,03
VP |-RS 253.347,63 | RS 95.547,03 [ RS  505.848,26 | RS 1.375.758,02 | RS 1.549.133,27 | RS 1.233.753,60
FCX DES |-rR$ 253.347,63 |-RS 157.800,60 | RS 348.047,67 | RS 1.723.805,68 | RS 3.272.938,95 | RS 4.506.692,56
TMA 12,75%

TIR 184%

VPL R$4.506.692,56
Payback 1,31

Conforme indicado no fluxo acima, podemos perceber que o tempo

estimado para recuperacdo do investimento € de aproximadamente 1 ano e 4

meses, visto que ao fim primeiro ano de operacdo esperamos obter um lucro
acumulado de R$ 348.047,67.

22.2. Cenéario Pessimista
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Pessimista

Investimento inicial

2019 2020 2021 2022 2023
FCX |-rS 253.347,63 | RS 23.111,99 [ RS  302.320,18 | RS 1.210.184,23 | RS 1.733.459,76 | RS 1.477.994,20
VP |RS 253.347,63 | RS 20.498,44 | RS  237.812,15 | RS  844.309,81 | RS 1.072.624,13 | R$ ~ 811.129,09

FCX DES |-r$ 253.347,63 |-RS  232.849,19 [R$  4.962,96 | RS  849.272,77 | RS 1.921.896,90 | RS 2.733.025,99
TMA 12,75%

TIR 129%
VPL R$2.733.025,99
Payback 1,98

Conforme indicado no fluxo acima, podemos perceber que o tempo

estimado para recuperacao do investimento no cendrio pessimista é de quase

2 anos (1 ano e 11 meses), visto que ao fim primeiro ano de operacéo
esperamos obter um lucro acumulado de R$ 4.962,96.

22.3. Cenério Otimista

Otimista | Investimento inicial 2019 2020 2021 2022 2023
FCX |-rS 253.347,63 | RS 204.739,28 | RS 1.018.499,72 | RS 2.431.011,80 | RS 3.281.432,82 | RS 3.025.967,26
VP |RS 253.347,63 | RS 181.586,95 [ RS  801.175,78 | RS 1.696.045,17 | RS 2.030.473,45 | RS 1.660.662,86
FCX DES |-r$ 253.347,63 |-RS 7176068 | R$  729.415,10 | RS 2.425.460,27 | R$ 4.455.933,72 | R$ 6.116.596,58
TMA 12,75%
TIR 233%
VPL R$6.116.596,58
Payback 1,09

Conforme indicado no fluxo acima, podemos perceber que o tempo

estimado para recuperacdo do

investimento no cenario otimista é de

aproximadamente 1 ano e 1 més visto que ao fim primeiro ano de operacéo

esperamos obter um lucro acumulado de R$ 729.415,10.
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23.CICLO DE VIDA

O conceito de ciclo de vida surge uma vez que no mercado, 0S
consumidores e 0s concorrentes estdo em constante mudanca. Acompanhando
essas mudancas o servico ou produto pode passar por quatro principais fases
diferentes. Em cada fase € levando em consideragdo os impactos do ambiente
interno e externo no servigo ou produto. A andlise do ciclo de vida auxilia a
empresa em relacdo as estratégias para cada fase, o gerenciamento do volume

do investimento em cada etapa do ciclo de vida e nas tomadas de decisdes.

R$3.500.000,00
R$3.000.000,00

R$2.500.000,00

—@— Cenario Provavel Receita

R$2.000.000,00 Liquida
—@— Cendrio Pessimista Receita
R$1.500.000,00 Liquida
Cenario Otimista Receita
Liquida

R$1.000.000,00

R$500.000,00

RS- ad

23.1. Introducéo

~

E o periodo de crescimento mais lento & medida que o servico €
introduzido no mercado. Nesta época as vendas crescem lentamente e ainda

nao ha lucros visto que ha muitas despesas de introducéao do produto.

A GO! dificilmente enfrentard muitas barreiras na insercdo do seu
servico no mercado uma vez que a empresa entra como inovacao neste
seguimento que evidentemente possui espaco para desenvolvimento mas

ainda assim, é importante investir em ac¢lOes direcionadas de marketing para

promover a empresa.
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23.2. Crescimento

E um periodo de aceitac&o por parte do mercado e de melhoria substancial do
lucro. Os concorrentes ja podem comecar a aparecer e € preciso analisar a
melhor estratégia de vendas para ndo perder espaco. Entdo, nesta etapa a GO!
devera investir em estratégias de fidelizacdo dos clientes que ja possui e
buscar firmar novas parcerias, proporcionando sempre um diferencial no

mercado.

23.3. Maturidade

E um periodo de menor ritmo no crescimento das vendas porque o
servigo ja alcancou aceitacdo pela maioria dos clientes em potencial. Esta fase
tem umaduracdo maior que a anterior e por este motivo tem desafios grandes
na area de marketing. A fim de contornar esse cenario sera necessario que a
GO! invista em ac¢Oes de marketing de guerrilha, para aumentar seu Market
share. Tendo em vista que nessa fase ja foi conquistado tudo pretendido, surge

a necessidade de promover inovacdes na forma de prestacédo do servico.

23.4. Declinio

Nesse periodo o servico atinge sua obsolescéncia e é substituido por
servico mais inovador. A empresa para de investir em propaganda e
desenvolvimento e comeca a discutir qual o melhor momento de retirar o
servico do mercado ou reposiciona-lo em outro nicho. A GO! tem que estar
preparada, tendo desde o momento de insercdo no mercado, algumas
estratégias pensadas para esse possivel momento. Podendo a empresa optar

por:

 Dominar o mercado através do aumento dos investimentos eliminando

a concorréncia.
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« Continuar com o mesmo volume de investimento até que as incertezas

do mercado sejam resolvidas.

* Focar os investimentos nos consumidores que sao responsaveis pela

grande parte do lucro, retirando os investimentos dos que menos contribuem.

» Desfazer-se do negdécio mais rapidamente, recuperando os ativos da

melhor forma possivel antes que se percam mais investimentos.
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