
 

 

 

 

ALLAN MARCEL PAISANI 

 

 

PLATAFORMA TÓ I Ó  

 
 

Trabalho apresentado ao curso MBA em Gestão 

Estratégica de Empresas, Pós-Graduação lato 

sensu, Nível de Especialização, do Programa 

FGV Management da Fundação Getúlio Vargas, 

como pré-requisito para a obtenção do Titulo de 

Especialista.  

 

 

  Jose Carlos Franco de Abreu Filho 

  Coordenador Acadêmico Executivo 

 

 

Gianfranco Muncinelli 

Orientador 

 

Curitiba - PR 

2019 



 

FUNDAÇÃO GETULIO VARGAS  

PROGRAMA FGV MANAGEMENT 

MBA EM GESTÃO ESTRATÉGICA DE EMPRESAS 

 

 

O Trabalho de Conclusão de Curso, Plataforma Tó i ó, elaborado por Allan Marcel Paisani e 

aprovado pela Coordenação Acadêmica, foi aceito como pré-requisito para a obtenção do 

certificado do Curso de Pós-Graduação lato sensu MBA em Gestão Estratégica de Empresas, 

Nível de Especialização, do Programa FGV Management.  

 

 

Data da Aprovação: ___/___/_____ 

 

 

 

Jose Carlos Franco de Abreu Filho 

Coordenador Acadêmico Executivo 

 

 

 

Gianfranco Muncinelli 

Orientador 

 

 



 

TERMO DE COMPROMISSO 

 

 

O aluno Allan Marcel Paisani, abaixo assinado, do curso de MBA em Gestão Estratégica de 

Empresas, Turma 02/2017 do Programa FGV Management, realizado nas dependências do 

Instituto Superior de Administração e Economia – ISAE/FGV, no período de 2017 à 

31/12/2018, declara que o conteúdo do Trabalho de Conclusão de Curso intitulado Plataforma 

Tó i o, é autêntico e original. 

 

 

 

 

Curitiba, 06 de maio de 2019. 

 

 

 

Allan Marcel Paisani 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 



 

LISTA DE FIGURAS 
 

 
FIGURA 1 – PANORAMA MÓBILE TIME      18 

FIGURA 2 - PLANOS DE ASSINATURA      19 

FIGURA 3 - CENÁRIO         22 

FIGURA 4 – VANTAGENS        23 

FIGURA 5 - O APP DOS APPS        23 

FIGURA 6 -  ANÁLISE SWOT        26 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



 

LISTA DE TABELAS 
 
 

TABELA 1 – ESTRATÉGIA DE DIVULGAÇÃO     24 

TABELA 2 – FORMA DE DISTRIBUIÇÃO – EMPRESAS    25 

TABELA 3 – FORMA DE DISTRIBUIÇÃO – USUÁRIOS    25 

TABELA 4 - CENÁRIO PROVÁVEL       31 

TABELA 5 – INDICADOR (ES) CÉNARIO PROVÁVEL    32 

TABELA 6 – FLUXO DE CAIXA – CENÁRIO PROVÁVEL    33 

TABELA 7 – CENÁRIO OTIMISTA       34 

TABELA 8 – INDICADOR (ES) CENÁRIO OTIMISTA    35 

TABELA 9 – FLUXO DE CAIXA CENÁRIO OTIMISTA    36 

TABELA 10 – CENÁRIO PESSIMISTA       37 

TABELA 11 – INDICADOR (ES) CENÁRIO PESSIMISTA    38 

TABELA 12 – FLUXO DE CAIXA CENÁRIO PESSIMISTA    39 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 



 

SUMÁRIO 

1! SUMÁRIO EXECUTIVO       8 
1.1 Oportunidade de negócio      8 
1.2 Indicador de Viabilidade      8 

2! DESCRIÇÃO GERAL DA EMPRESA     10 
2.1 Atuação da Plataforma       10 
2.2 Identidade da Plataforma      10 
2.3 Vantagens Competitivas      10 
2.4 Tecnologia        11 

3! ANÁLISE DE MERCADO       12 
3.1 Informação Sobre o Mercado de Atuação    12 
3.2 Dores Detectadas       13 
3.3 Solução ao Mercado – Analgésico     13 

4 ANÁLISE SETORIAL       15 
 4.1  Tendências        15 
 4.2 Oportunidade/Ameaça       16 
5 ANÁLISE DA DEMANDA       17 
 5.1 Perfil do Usuário        17 
 5.2 Usuário Final        17 
 5.3 Preço         18 
6  ANÁLISE DA CONCORRÊNCIA      20 
 6.1 Concorrentes        20 
 6.2 Pontos Fortes        20 
 6.3 Pontos Fracos        21 
 6.4 Mercado Alvo        21 
7  OFERTA DA EMPRESA       22 
 7.1 Do Serviço        22 
 7.2 Posicionamento        23 
 7.3 Estratégia MKT de Divulgação      24 
 7.3.1 Tó i ó – Empresas       25 
 7.3.2 Tó i ó – Clientes       25 
8 ANÁLISE SWOT        26 
9 PLANO OPERACIONAL       27 

 9.1 Dos Recursos Humanos       27 
9.2 Estrutura Física        27 



 

 9.3 Da Estrutura Tecnológica      27 
 9.4 Dos Fornecedores       28 
 9.5 Da Administração       29 
10 PLANO FINANCEIRO       30 
 10.1 Investimento Inicial e Cenários     30 
 10.1.1 Cenário Provável, Indicadores e Fluxo de Caixa   31 
 10.1.2 Cenário Otimista, Indicadores e Fluxo de Caixa   33 
 10.1.3 Cenário Pessimista, Indicadores e Fluxo de Caixa   37 
11 CONCLUSÃO        40 
 



8 

 

1. Sumário Executivo 

A Tó i ó é uma plataforma que integra serviços, produtos e clientes, com possibilidades 

de atender às demandas segmentadas dos mais diversos nichos mercadológicos contando com 

um aplicativo que agrega vários aplicativos em um só, o APP DOS APP’s. A plataforma é 

disponível para usuários de IOS e Android sendo disponível para download na Apple Store e na 

Google Play. Com o intuito inovador, a Tó i ó oferece uma plataforma de fácil mecanismo 

voltado ao dia-a-dia do empresário através de uma equipe de alta qualidade que busca a maior 

qualidade na experiência do uso do aplicativo a fim do bem estar de seus assinantes e usuários. 

 

1.1 Oportunidade de Negócio 

Com o rápido avanço da tecnologia nos dias atuais juntamente com a necessidade da 

utilização de diversos aplicativos para auxiliar o dia-a-dia do cidadão, surgiu a Tó i ó, com a 

percepção de unir o que as empresas têm de melhor a oferecer para com a necessidade dos 

consumidores, aproximando as partes interessadas e construindo um relacionamento duradouro, 

envolvendo a tecnologia e a informação. 

A plataforma apresenta uma inovação no mercado, pois, possibilita com que diversas 

empresas utilizem do APP a fim de aumentar suas receitas nos mais variáveis ramos, sem a 

necessidade de efetuar o pagamento de valores extremamente altos para que possa ser 

desenvolvido, bem como sua manutenção, necessitando apenas adquirir um plano mensal com 

valor médio de R$ 89,00 (oitenta e nove reais). 

A atuação em conjunto com o cliente-empresa, merece destaque pelas infinitas 

possibilidades de personalização do negócio, baseado na abordagem apoiada em substituir o 

modelo convencional de marketing e publicidade. 

 

1.2 Indicadores de Viabilidade 

Os indicadores financeiros em um cenário provável, com base no aporte de R$ 

90.000,00 (noventa mil reais), demonstram através do payback time, que o negócio terá retorno 

de investimento no prazo de 1(um) ano e 9(meses) com uma TIR de 28% (vinte e oito por cento) 
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tendo em vista a TMA de 10% (dez por cento) e o VPL no valor de R$ 91.828,25 (noventa e 

um mil oitocentos e vinte e oito reais e vinte e cinco centavos). 
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2. Descrição Geral da Empresa. 

2.1 Atuação da Plataforma 

A Plataforma Tó i ó nasceu com o intuito de buscar um diferencial competitivo, 

possibilitando as empresas de terem seus aplicativos de forma personalizada, facilitando o 

relacionamento com seus clientes e agregando valor a sua marca.  

Objetivando otimizar o relacionamento entre empresas e clientes finais, a plataforma 

cria interação para facilitar a comunicação de forma intuitiva, prezando pela praticidade e 

economia de tempo, buscando agregar informações instantâneas entre os envolvidos, como 

localização geográfica, fidelização, integração, compra e venda de produtos e serviços. 

Considerando que as pessoas não querem somente um produto e sim se relacionar com 

a marca, a plataforma Tó i ó gera este impacto, colocando as empresas nas mãos dos 

consumidores a todo tempo, criando desafios que instigam o aperfeiçoamento para que se tenha 

um relacionamento de excelência.  

 

2.1 Identidade da Plataforma  

A Plataforma visa a referência no seu segmento de atuação, tal qual o reconhecimento 

pelos seus níveis de excelência, estando entre os melhores aplicativos do País, servindo e 

facilitando o bem de vida de consumidores e empresas. 

A empresa nasceu com o intuito de facilitar a comunicação entre empresas e 

consumidores, agregando valor pela satisfação de seus clientes, demonstrando que a 

simplicidade e o corporativismo são aliados essenciais para um produto de sucesso. 

Os valores demandam das decisões e processos tomados com foco na visão e missão, 

atraindo ao projeto empresas e consumidores que se alinhem ao propósito formado pela 

plataforma. 

 

2.3 Vantagens Competitivas 
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A Plataforma concede as funcionalidades que o empresário teria no seu aplicativo 

próprio, criando uma rede completa de soluções em único espaço para os consumidores, 

totalmente personalizável. 

Tem como foco posicionar a marca do empresário, proporcionando relacionamento com 

os consumidores finais, apresentando de forma prática seus produtos e/ou serviços, propiciando 

a venda e fidelização por incentivos aos seus clientes. 

 

2.4 Tecnologia 

O aplicativo, tal qual seu painel intuitivo, foram desenvolvidos com tecnologia 

moderna, utilizando forma hibrida que atende os principais sistemas operacionais para 

smartphones e tablets, pertencentes a duas grandes concorrentes, Google e Apple. 

O ambiente proporciona sensação de estabilidade, simplicidade e funcionalidade, aliado 

com segurança, proporcionando o funcionamento perfeito da plataforma. 

Cada empresário possuirá seu aplicativo de forma individual, que poderá ser alimentado 

através de seu painel pessoal, adicionando seus produtos e/ou serviços, atualizando dados 

empresariais e personalizando o visual, conforme lhe agrada. 

O diferencial tecnológico do produto possibilita um potencial ganho em escala, pois a 

base de construção da plataforma será compartilhada por todos os clientes, cada qual com sua 

funcionalidade e personalização específica ao seu interesse. 

Esse método acaba facilitando a administração e atualização do sistema, pois qualquer 

atualização efetivada, é aplicada a todas as empresas que utilizarem a plataforma, permitindo à 

otimização do produto e ganho em escala. 
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3. Análise de Mercado 

3.1 Informações Sobre o Mercado de Atuação 

A utilização de aplicativos é cada vez mais presente da rotina das pessoas e são 

utilizados para diversos fins, dentre eles, permitir deslocamentos práticos e mais baratos, pedir 

refeições e remédios, adquirir produtos e serviços, baixar músicas e vídeos. Sem dúvida, com 

sua utilização torna-se a vida mais prática e eficiente, encontrando opções a diversas 

necessidades com facilidade. 

Cada dia que passa, a inserção tecnológica nas vidas das pessoas é inerente a evolução 

natural que vivemos, as pessoas vivem conectadas, se relacionam através de aplicativos, 

controlam suas finanças através de tecnologia, andam em carros autônomos, não há como fugir 

desta realidade. 

Em pesquisa realizada pela companhia de análise do mercado mobile - App Annie, 

apontou que “[...] em 2022 o Brasil supere os oito bilhões de downloads, ficando atrás apenas 

de Estados Unidos, Índia e China.” (RIBEIRO,2018).  

A matéria divulgada pela UOL aponta ainda que “De 2015 pra cá, houve um 

crescimento de 20% em downloads de aplicativos no Brasil, o que coloca o país como um dos 

mercados emergentes de mais rápido crescimento no mundo neste setor” (RIBEIRO, 2018). 

Em estudo realizado, concluiu-se que “[...] o brasileiro está aberto para pagar por 

aplicativos que tenham utilidade, que ofereça benefícios reais e facilitem o dia a dia ou 

proporcione entretenimento.” (TOPPER, 2017).   

O estudo relata ainda que, “Quem consome pelo app, prefere a praticidade de poder 

comprar em qualquer hora e lugar, pela rapidez do processo e vantagens de algumas lojas como 

desconto exclusivo ou frete grátis [...]” (TOPPER, 2017).   

Mediante o crescimento da utilização em massa dos aplicativos, suas funcionalidades se 

tornaram um chamariz aos consumidores, os quais buscam praticidade para facilitar as tarefas 

corriqueiras do dia a dia. Esses dados demonstram a crescente utilização de aplicativos mobiles, 

em nítida preferência pelos consumidores. 
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3.1  Dores Detectadas 

Naturalmente vivenciamos diversas empresas que atuam no mesmo ramo trabalhando 

com preços competitivos, assim questiona-se, qual escolha devo fazer? Esta pergunta assola a 

grande maioria dos consumidores, os quais ficam inerentes a trabalhos e preços tão similares 

que, em muitas vezes optam pelo mais cômodo, o qual nem sempre, é o melhor. 

As empresas necessitam criar um diferencial, e não estamos falando em produtos ou 

serviços, tampouco de preço e qualidade, já que, como dito, hoje são infinitas as ofertas e as 

similaridades. 

Devemos ter em mente a necessidade de fidelização e inserção no universo de 

aplicativos, ou seja, necessidade de presença nos smartphones dos consumidores, o que se 

apresenta como grande dificuldade, seja pelos altos investimentos a serem realizados em 

tecnologia, seja pela dificuldade de chegar em um desenho de produto essencial a atrair a 

inserção do consumidor. 

Diante a grande oferta de aplicativos mobiles, a volatilidade dos app’s aumentou, o que 

desestimula um investimento das empresas em uma criação tecnológica, tal qual, o mesmo aos 

consumidores, que não querem mais do mesmo.  

Segundo pesquisa realizada pela Panorama Mobile Time/Opinion Box em outubro de 

2017, “[...] há uma constante desinstalação de aplicativos para dar lugar à instalação de outros. 

A porcentagem de entrevistados que afirmaram que a última vez que instalaram um app foi há 

menos de 24 horas foi de 38%. Além disso, 34% declararam ter desinstalado também há menos 

de 24 horas ” (HAHN, 2018).   

Desta forma, o usuário final necessita de espaço em seu smartphone, tal qual, aplicativos 

de grande interatividade para atrair o interesse de utilização, sem contar com a praticidade e 

simplicidade, fatores essenciais para otimizar o tempo e a vontade de utilizar mais um aplicativo 

dentre tantas opções. 

 

3.1.1 Solução ao Mercado – Analgésico 

A plataforma facilita aos clientes contatos com eles, para saberem mais sobre sua 

história, as bases para criação, ideais, planos de criação, o que aproxima cada vez mais os seus 

clientes. 
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Contudo, mediante a quantidade de aplicativos existentes, as empresas não conseguem 

se alocar em todos os smartphones que desejariam, seja pela capacidade limitada de memória 

dos aparelhos mobiles, seja pela falta de interesse dos consumidores. 

Somado ao fato da eventual ociosidade do App criado, os custos são relativamente altos 

para seu desenvolvimento, o que, em muitas vezes, desestimula a criação pelas empresas, as 

quais acabam ficando afastada do relacionamento tecnológico com o seu cliente.   

Assim, a plataforma Tó i o une as necessidades de ambos os lados, com custo 

infinitamente menor, as empresas poderão ter seu App personalizado na plataforma, a qual 

dividirá espaço com inúmeras outras empresas, facilitando o consumidor baixar um único 

aplicativo em seu smartphone, otimizando seu espaço. 

A plataforma Tó i o concede as funcionalidades que o empresário teria em um aplicativo 

próprio, criando uma rede completa de soluções em um único espaço em disco para seus 

consumidores. 

As pessoas não querem perder tempo pesquisando, então quando se tem um aplicativo 

do negócio no celular do cliente, a empresa tem mais chances de impactar o cliente, fazendo 

com que se torne um consumidor recorrente. 

A receita estimada no período de abril/2019 a dezembro/2019 será de R$ 100.125,00 

(cem mil, cento e vinte e cinco reais), considerando-se uma média de 25 assinaturas efetivadas 

mensalmente ao valor de R$ 89,00 (oitenta e nove reais), ou seja, estima-se a adesão de 225 

assinaturas no primeiro ano de trabalho. 

A forma da venda se dará através da rede distribuição composta por 5 representantes 

autônomos com foco principal nas cidades de Ponta Grossa – PR, Irati – PR, Guarapuava – PR, 

Castro – PR e Reserva - PR com o objetivo de 5 visitas diárias, com fechamento de  5 assinaturas 

mensais por cada representante totalizando 25 mensais. 
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4. Análise Setorial 

4.1 Tendências 

As tendências tecnológicas estão em crescente expansão em todo o mundo, desta feita, 

identificamos o contexto econômico que a plataforma está inserida, verificando as 

oportunidades e fraquezas, nesse sentido, eis a matéria divulgada pela internet: 

 
[...] os aplicativos vêm se popularizando desde 2007 graças aos smartphones. Os 
também chamados apps surgiram para trazer mais praticidade ao dia a dia, facilitando 
a execução de várias tarefas, e muitos deles têm papel fundamental na vida de muitas 
pessoas ”(PICOLLI, 2016).   
 
 

Segundo o site usemobile, dentre as empresas que mais faturam com aplicativos, se 

destacam as de “transporte de pessoas, monitoramento dos filhos, acompanhamento do sono, 

em especial as que desenvolvem os sistemas” (JANSEN, 2014).   

De outro lado, as empresas de médio e pequeno porte desejam a utilização da tecnologia, 

exatamente com o intuito de valorar a marca e agregar sua marca perante os seus consumidores 

de forma prática e simples.  

Porém, o desenvolvimento de um aplicativo para determinada empresa, apresenta custo 

elevado, sem contar o risco de baixa adesão, ao fato da ausência de algo que incentive sua baixa, 

uso e compartilhamento. 

Deste modo, de um lado temos a necessidade de introduzir as empresas de médio e 

pequeno porte no mundo digital, a fim de que possam estarem posicionadas no mercado 

tecnológico, tal qual os grandes sellers, de outro lado, tem-se um grande investimento que, além 

de possuir elevado custo de desenvolvimento e criação, necessita forte administração e 

atualização, a fim de instigar o seu uso pelos consumidores finais.  

Em matéria disponibilizada no site Endeavor Brasil, reflete esta realidade: 

 
[...] Vamos a dura realidade das empresas: é muito difícil emplacar um Mobile App! 
Os clientes até instalam os aplicativos das empresas com que se relacionam, 
mas acabam não encontrando relevância e deixam de usá-los ao longo do tempo, 
partindo para a desinstalação (STELER, 2018). 
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Assim, com a crescente utilização dos aplicativos na atualidade, necessária a criação e 

desenvolvimento de um aplicativo que agregue várias empresas, com custo infinitamente 

reduzido, bem como, o incentivo a adesão dos consumidores finais através de descontos e trocas 

por produtos, otimizando o espaço de seus smartphones.  
 

4.2  Oportunidades/Ameaças 

Diante o constante crescimento de aplicativos mobiles, entende Peter Sondergaard, vice-

presidente sênior de Pesquisa da Gartner que [...] em 2020, as pessoas não irão usar aplicativos 

em seus aparelhos. Na realidade, os apps estarão esquecidos. As pessoas vão contar com os 

assistentes virtuais pra tudo. A era pós-app está vindo” (SOUNDERGAARD, 2016). 

O ilustre pesquisador afirma, [...] num futuro não muito distante, é possível que os 

algoritmos tomem decisões importantíssimas, que podem significar vida ou morte 

(SOUNDERGAARD, 2016). 

Para tanto, os assistentes virtuais serão os grandes vilões para o “extermínio” dos 

aplicativos, sendo que a utilização de algoritmos é uma grande ameaça a evolução 

multiplataforma dos aplicativos. 
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5. Análise da Demanda 

5.1 Perfil dos Usuários 

A plataforma foi desenvolvida para possibilitar a inserção de pequenas e médias 

empresas no mundo dos aplicativos, face seu custo reduzido e o incentivo de baixas pelos seus 

consumidores finais. 

Hoje a necessidade das empresas em novos canais e fidelização de seus clientes tem 

crescido proporcionalmente a concorrência do mercado. Uma vez que empresas pequenas e 

médias não concorrem somente com mercado local mas com o mundo virtual. 

Porém menos de 10% das empresas possuem um app que concedam uma solução para 

esta realidade. 

Em matéria publicada pelo autor Fernando D’Angelo, divulgada em 06/03/2015 no site 

canal tech, demonstra-se que a estratégia de servir as pequenas e médias empresas é necessária, 

transcreve-se: 

 

[...] O mercado de desenvolvimento de Apps está totalmente voltado a demandas de 
Marketing (ex: Cozinhaterapia, da Philadelphia e Coca-Cola FM), entretenimento 
(Ex: Spotify, Netflix), soluções para o público final (ex: WhatsApp e EasyTaxi) ou 
para grandes empresas (ex: Decolar.com e Americanas.com). Focar em soluções 
voltadas a negócios de pequeno e médio porte pode ser uma estratégia interessante. 
Os clientes não são tão grandes a ponto de nos tornarmos reféns deles e nem tão 
pequenos que exigem uma grande quantidade de clientes para se tornar lucrativo” 
(D’ANGELO, 2015).   

 

5.2 Usuário Final: 

Segundo pesquisa realizada pela Panorama Mobile Time/Opinion Box em outubro de 

2017, “89% dos entrevistados possuem celulares com sistema operacional Android, seguidos 

de 8% com sistema iOS, 2% de Windows Phone e 1% que não souberam informar. Destes, 98% 

já baixaram algum aplicativo no smartphone.  Além disso, 56% realizaram alguma compra nos 

apps. Dentre as compras estão bens virtuais dentro de jogos, funcionalidades extras no 

aplicativo, download de conteúdo exclusivo[...] ” (HAHN, 2018). A seguir, a Figura 1 apresenta 

o Panorama Mobile Time: 
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                    Figura 1 - Panorama Mobile Time 

 
                     (Fonte - Panorama Mobile Time/Opinion Box) 
 

A ascensão de downloads de aplicativos é imensa, em especial àqueles que adquirem 

produtos de consumo, sendo que, gradativamente estes consumidores estão se adaptando a 

novas tendências para otimização de tempo, havendo grande procura aos aplicativos gratuitos, 

ambas as estratégias inseridas na Plataforma Tó i ó para conquistar o público alvo citado.  

 

5.3 Preço 

O aplicativo será gratuito ao usuário final. Quanto as empresas clientes haverá o custo 

mensal fixo, que demanda do pacote de planos escolhidos e respectivas personalizações, 

conforme Figura 2 a seguir: 

 

 

 

 
 

10/12/18 11'25Perfil dos usuários de smartphones no Brasil – Bitzen

Página 2 de 5https://bitzen.com.br/aplicativos/perfil-dos-usuarios-de-smartphones-no-brasil

Perfil dos usuários de smartphones no Brasil 
Segundo a pesquisa, 89% dos entrevistados possuem celulares com sistema operacional
Android, seguidos de 8% com sistema iOS, 2% de Windows Phone e 1% que não souberam
informar. Destes, 98% já baixaram algum aplicativo no smartphone.  Além disso, 56% realizaram
alguma compra nos apps. Dentre as compras estão bens virtuais dentro de jogos,
funcionalidades extras no aplicativo, download de conteúdo exclusivo, etc. 

Fonte: Panorama Mobile Time/ Opinion Box – Comércio
móvel no Brasil – outubro de 2017

Outro dado relevante é o aumento da proporção de usuários que assina algum serviço de
entretenimento móvel como música, filmes e séries. Na pesquisa anterior a porcentagem era de
24% e atualmente são 32%.  

Volatilidade dos aplicativos 
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 Figura 2 - Planos de Assinatura 

 
 (Fonte – Uai Web) 
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6. Análise da Concorrência 

6.1 Concorrentes 

 

A concorrência é uma situação de mercado que faz com que as empresas invistam e 

inovem aumentando suas receitas e aproveitando os recursos escassos disponíveis, funcionando 

sob a lei da oferta e da procura sem intervenção estatal. Dentre os concorrentes pesquisados 

citam-se os seguintes: 

 

•! Rappi Brasil – Delivery de Tudo em Minutos 

Startup de entrega sob demanda, ofertando além dos serviços de delivery padrão, mas 

também compras em supermercados e farmácias. 

 

•! Ifood – Delivery de Restaurantes 

Utiliza a tecnologia para oferecer experiência aos usuários e soluções aos restaurantes 

parceiros, com foco na inovação do mercado e tornar a alimentação mais prática, personalizada 

e prazerosa. 

 

•! UberEats 

Além de realizar o transporte de pessoas, também promove a entrega de produtos de 

lojas/restaurantes, funcionando como um delivery. 

 

•! Donuz – Plataforma de Retenção e Fidelização de Clientes 

A empresa cria estratégias para encartar seus clientes, identificando no momento da 

compra, medindo sua satisfação e criando ações para fazê-los voltar a adquirir e indicando 

amigos. 

 

6.2 Pontos Fortes 
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Os concorrentes já possuem vasta carteira de clientes pessoa jurídica, com grande 

numero de downloads de clientes finais, consistindo em presença consolidada no mercado, 

tendo mais de 6,2 milhões de pedidos mensais, 5,1 milhões de usuários ativos estando presente 

também nos países vizinhos como México, Colômbia e Argentina, tendo cerca de 50 mil 

usuários de forma conjunta, 300 buscas por segundo e 50 pedidos por segundo. (5 ERROS de 

marketing para apps, 2008). 

 

6.3 Pontos Fracos 

Limitam as funcionalidades a delivery e fidelização de clientes. A Plataforma Tó i ó 

abrange este cenário, tanto quanto a possibilidade da empresa possuir seu aplicativo 

personalizável. 

 

6.4 Mercado Alvo 

Rappi Brasil, Ifood e Uber Eats possuem serviços semelhantes voltados ao delivery de 

comida, portanto possui como mercado alvo os restaurantes de determinada localidade. Já o 

Donuz é voltado a fidelização de clientes, possuindo mercado alvo mais abrangente, atuando 

com empresas de diversos ramos. 
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7. Oferta da Empresa 

7.1 Do Serviço 

A Tó i ó é uma plataforma que integra serviços, produtos e clientes, com possibilidades 

de atender às demandas segmentadas dos mais diversos nichos mercadológicos. Propomos uma 

inovação que possibilita estreitar a sinergia entre empresas e seu público através da 

acessibilidade e simplicidade, tudo isso aliados as mais recentes tecnologias e processos. 

A plataforma é subdividida em Ferramenta de Marketing, que objetiva alavancar o valor 

das empresas, a fim de satisfazer as necessidades de seus clientes. Promove a fidelização dos 

clientes e garante futuras compras, utilizando-se de técnicas de descontos e incentivos aos 

consumidores. 

A Tó i ó permite que a empresa seja facilmente encontrada pelos seus clientes e também 

por possíveis clientes de forma rápida e fácil. Disponibiliza setor para a venda de produtos e/ou 

serviços ofertados pela empresa, em ambiente totalmente personalizável. 

Concede as empresas uma ferramenta muito importante de feedback, propiciando 

melhorias através das análises críticas de seus clientes.  A seguir, a Figura 3 apresenta o cenário 

do produto e a Figura 4 e 5 mostram as vantagens da sua utilização: 

 

                  Figura 3 - Cenário.  

 

                   (Fonte: Uai Web) 
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          Figura 4 - Vantagens 

 
          (Fonte – Uai Web) 
 

 

       Figura 5 - O App dos Apps 

 
       (Fonte – Uai Web) 

 

 

7.2 Posicionamento 

O mercado que a plataforma está inserida é totalmente dinâmico e competitivo, com 

infinitas possibilidades de alteração do ponto de visão conforme as tendências vão indicando. 
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O potencial crescimento é natural do próprio negócio e das necessidades evidenciadas 

pelas pequenas e médias empresas em se inserirem no mercado tecnológico, vital ao seu 

crescimento pela interatividade com seus consumidores. 

O problema do público alvo está consubstanciado na adesão dos clientes finais em 

baixar o aplicativo e tornar-se sua usabilidade constante, posto que, somente com a interação 

dos consumidores finais é que a plataforma terá sucesso perante as empresas pagantes pelo 

sistema. 

O usuário perfeito é a empresa que necessita ser inserida no plano tecnológico, que 

possua produtos e/ou serviços a serem apresentados através de catálogos, tal qual vendido pelo 

aplicativo, agregando valor a sua marca mediante as pesquisas de satisfação de seus clientes, se 

amoldando as críticas e transformações necessárias. 

 

7.3 Estratégia MKT de Divulgação 

A plataforma Tó i ó revoluciona o mercado empresarial facilitando com que as empresas 

de pequeno e médio porte possam ter a oportunidade de possui um aplicativo de venda sem 

necessitar investir grande montante em dinheiro com o desenvolvimento de um aplicativo 

próprio. A atividade de marketing buscará informar o público alvo do potencial da plataforma 

bem como o fácil e rápido meio de utilizá-lo, demonstrando as vantagens da utilização do 

aplicativo juntamente com o comparativo dos grandes resultados com o uso e o baixo custo 

com a despesa mensal. 

Atualmente todo individuo necessita da utilização do aparelho de celular bem como de 

seus aplicativos para facilitar as relações diárias desde a realização de uma simples compra até 

a possibilidade de divulgar e vender produtos de sua empresa. A linguagem da plataforma será 

acessível ao público alvo facilitando a leitura e a compreensão das facilidades geradas pela Tó 

i ó. 

A estratégia de divulgação é demonstrada na Tabela 1, a seguir: 

 
Tabela 1 - Estratégia de Divulgação 

PERÍODO EMPRESAS USUÁRIOS 
ABRIL/2019 – ABRIL/2021 ACIPG – Revista / Outdoor/ 

E-mail/Jornais/Visitas 
Empresas - 

Clientes/Banner/Flyer/ 
Adesivos/Campanhas 

Fonte: Autoria Própria. 
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7.3.1 Tó i ó – Empresas 

 A equipe de venda da Tóió terá como o objetivo visitar empresas de pequeno e médio 

porte no estado do Paraná com foco principal nas cidades de Ponta Grossa, Irati e Guarapuava 

tendo como média mensal a realização de 25 (vinte e cinco) contratos mensais com a assinatura 

do plano com média de R$ 89,00(oitenta e nove reais) mensais, totalizando no primeiro ano, 

250 assinaturas. As Tabelas 2 e 3 abaixo, demonstram a forma de distribuição da plataforma: 

Tabela 2 - Forma de Distribuição – Empresas 
DISTRIBUIÇÃO 

Canal Equipe de venda 

Objetivo Empresas de pequeno e médio porte 

Abrangência Paraná 

Foco Ponta Grossa - PR, Irati – PR, Guarapuava -
PR, Castro – PR, Reserva - PR  

Meta 25 contratos mensais no primeiro ano 

Mensalidade R$ 89,00 (média) 

Fonte: Autoria Própria. 

 

7.3.2 Tó i ó – Usuário 

Tabela 3 - Forma de distribuição – Usuários 
DISTRIBUIÇÃO 

 
Canal Empresas clientes – Divulgação interna 

Objetivo Clientes das empresas 

Abrangência Paraná 

Foco Empresas parceiras 

Meta 2.500 usuários 

Mensalidade R$ 0,00 

Fonte: Autoria Própria. 

 



26 

 

A plataforma Tó i ó utilizará a estratégia para fortalecimento da marca frente ao público 

alvo: evidência do produto como inovador, intuitivo e de simples utilização, permitindo criar 

um relacionamento entre empresa-cliente, preço atrativo às empresas, visto que a plataforma 

possui custos infinitamente menores do que desenvolver um aplicativo exclusivo a cada cliente, 

atuação em micro-regiões, a fim de consolidar a marca de forma escalonaria, prestando 

assessoria em seu desenvolvimento, possibilitando a entrega de forma concreta do produto na 

praça de atuação, utilização de descontos e de promoções a fim de fidelizar os clientes finais, 

criando um incentivo a baixa do aplicativo e relacionamento com as empresas. 

 

8. Análise SWOT 

A plataforma possui portos fortes como a inovação, praticidade, visão coorporativa e 

ampliada de mercado, por outro lado, possui pontos fracos no que se refere a não ser conhecida 

no mercado e carecer de uma grande rede de distribuição, conforme representação da Figura 6 

abaixo:  

 

Figura 6 - Análise SWOT 
FORÇAS ! FRAQUEZAS 

"!#$%&'()%*!
"!+',%-!./!&/$.'!0'12%* !
"!34516/!6/45/$'* !
"!7'12%!859:%!./!./9/$&%,&1;/$:%*!
"!<-%.5:%!91;6,/9!/!6-=:18%>!

! "!?/85-9%9!,1;1:'.%9!6'-'!1$&/9:1;/$:%* !
"!@/6/$./!./!-/./!./! .19:-1051()%*!
"! <-%.5:%! ./! -=61.'! 1$9/-()%! 6/,'!
8%$8%--A$81'>!

! ! !

OPORTUNIDADES ! AMEAÇAS 
"! <%58%9! 8%$8%--/$:/9! 8%;! '! ;/9;'!
1$%&'()%*!
"!B/-8'.%!;%01,/!/;!/26'$9)%* !
"! C/8/991.'./! ./! 1$D-/99%! $%! ;/-8'.%!
:/8$%,ED18%! 6/,'9! 6/45/$'9! /! ;F.1'9!
/;6-/9'9> !

! "!C%&'9!:/8$%,%D1'9!/!-%0G9*!
"! 32:1$()%! .%9! '66H9! 6/,%! '&'$(%! .%9!
',D%-1:;%9>!
!

Fonte – Autoria Própria 
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9. Plano Operacional 

9.1 Dos Recursos Humanos 

 A equipe responsável pelas vendas será composta inicialmente por 05 (cinco) 

funcionários com salário fixo de R$ 998,00 (novecentos e noventa e oito reais), acrescido de 

comissão pelas vendas do produto (o App). 

 Como meta de vendas estipulou-se, em um primeiro ciclo, a quantidade de 05 (cinco) 

cópias do App, por vendedor totalizando 25 (vinte e cinco cópias) mensais. Como cada cópia 

terá um valor de R$ 89,00 (oitenta e nove reais), estima-se que as vendas mensais serão de R$ 

2.225,00 (dois mil, duzentos e vinte e cinco reais).  

Cabe salientar, que o valor de vendas, será cumulativo, ou seja, o valor de vendas de um 

mês, será acumulado ao mês seguinte e assim sucessivamente até ser completado 01 (um) ano 

de vendas e, por conseguinte, um exercício fiscal. 

 

9.2 Da Estrutura Física 

 A estrutura física da empresa será reduzida em 01(um) único escritório, gerando o custo 

de R$ 998,00 (novecentos e noventa e oito reais), sendo localizada em região central e comercial 

na Avenida Ernesto Vilela, nº 668, Nova Rússia, Ponta Grossa – PR. O local possui toda a 

mobília e estrutura necessária com acesso a internet e a rede de telefonia e servirá para reuniões 

e atendimentos 

 

9.3 Da Estrutura Tecnológica 

A plataforma Tó i ó  possui estrututa 100% tecnológica, consitindo em funcionamento 

de acesso híbrido para IOS e Android aos assinantes e usuários, tendo como acesso operacional 

o painel intuitivo ao cliente final, bem como o painel administrador da empresa, com inserçao 

prática de produtos e personalização conforme necessidade da empresa.  

O sistema é totalmente web sem necessidade de investimentos em hardwares, ficando 

alocado em servidor contratado por demanda de utilização. A Tó i ó pode ser acessada 
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simultanemante e ilimitadamente, ou seja, o acesso é livre para os assinantes e para os usuários 

do App.  

Toda parte comercial, atendimento e treinamento para utilizção da plataforma será 

realizada pelos sócios até finalização do primeiro trimestre, onde alcançando o objetivo de no 

mínimo 50 contratos a mesma será ampliada para representantes terceiros. 

 

9.4 Dos Fornecedores 

A plataforma Tó i ó trabalha com mão-de-obra terceirizada, consistindo nos seguintes 

fornecedores: 

a)! JONAS TORTATO DA ROSA, brasileiro, desenvolvedor de web mobile, portador do 

RG nº 12.478.312-4 e inscrito no CPF/MF sob o nº 094.279.659-40, residente e 

domiciliado à Rua Doutor Laudelino Gonçalves, nº 418, Chapada, Ponta Grossa/PR, 

CEP 84062-250, o qual promove o gerenciamento de servidores, imputação de dados 

na base e manutenção do software, desenvolvimento de aplicação e-commerce, 

desenvolvimento de triggers, procedures, códigos phd e javascript, sql, html, suporte 

para sistema W.I.S, desenvolvimento de relatórios Excel avançado em VBA, roteiro de 

cargas para filiais e para clientes, desenvolvimento de relatórios em PostgreSQL , 

desenvolvimento Front-End e Back-End de sistemas Web; 

b)! UAI WEB, com sede na Rua José Joaquim da Maia, 1265, Ponta Grossa/PR, inscrita no 

CNPJ sob nº 25.108.231/0001-44, a qual promove a criação, manutenção de 

atualizações em logo, sites, landing pages, material de papelaria, realização de design 

criativos, prestação de soluções para a marca e gestão social das redes sociais; 

c)! ORIGIN5 SOLUCOES DIGITAIS LTDA-ME, com sede na Rua José Bonifácio, 93, 

10º andar - Conjunto 102 Sala 02 - Sé - São Paulo/SP, CEP: 01003-901, inscrita no 

CNPJ sob nº 25.108.231/0001-44, a qual promove o atendimento de empresas no 

mercado latino-americano com soluções e inovações no meio digital, tendo 

especialização em mídias performáticas, gestão e criação de conteúdos com intuito de 

inovação de processos com tecnologia, tendo como função o desenvolvimento do Plano 

de Negocio Tó i ó; Desenvolvimento de Estratégia Comercial; Intermediação e Negocio 

de Potencial Parceiros e Sellers. 



29 

 

9.5 Da administração 

 Atualmente é administrada pelos sócio fundadores, Allan Marcel Paisani, brasileiro, 

graduado pela Universidade Estadual de Ponta Grossa, PR – UEPG, exercendo a profissão de 

advogado, especialista em direito empresarial e pós-graduando em gestão estratágica de 

empresas e Delton Pelissari, brasileiro, empresário no ramo de tecnologia de informação. 
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10. Plano Financeiro 

10.1 Investimento Inicial e Cenários 

A plataforma Tó i ó tem como aporte (investimento inicial) o valor de R$ 90.000,00 

(noventa mil reais) sendo que a meta de receita inicial será de comercializar 25 (vinte e cinco) 

assinaturas por mês com perspectiva de crescimento, o que acarretará no aumento das receitas 

e consequentemente na diminuição das despesas tendo em vista que após o ano 1 as despesas 

da plataforma diminuirão trazendo lucro para a empresa facilitado com que a mesma se 

consolide no mercado. 

A Análise de Cenários demonstra os objetivos e planos para a companhia.  A partir de 

um certo tamanho, as empresas não podem mais se dar ao luxo de seguir operando sem um bom 

planejamento. Não se pode simplesmente arriscar palpites e traçar metas simplesmente 

baseadas em vontades. E, na caminhada da empresa, para a Excelência na Gestão Empresarial, 

certamente a Projeção e Análise de Cenários terá um papel fundamental, auxiliando a tirar a 

subjetividade e dar muito mais respaldo às tomadas de decisões. (PAULA, 2016). 

Simular Cenários consiste basicamente em partir de um planejamento base já existente 

e criar diversos modelos derivados deste, onde são alteradas variáveis chave para o modelo de 

negócios da empresa e então avaliado os impactos no Resultado e Fluxo Caixa. Trata-se de 

utilizar previsões possíveis de serem realizadas, simulando as situações e mudanças mais 

prováveis que ocorrerão “vida” da companhia. 

As projeções financeiras serão feitas para os 3 primeiros anos de operação da empresa, 

apresentam 3 cenários (provável, otimista e pessimista) onde foram feitas simulações, levando-

se em consideração o aporte citado anteriormente e variações tanto nas receitas quanto nas 

despesas.  

Nestes cenários são analisados o comportamento financeiro nas operações da empresa 

haja vista que, atualmente o país passa por variações e instabilidades econômicas, sendo, 

portanto, imprescindível essa visualização para que a companhia esteja preparada para suportar 

tais instabilidades. A seguir serão apresentados os dados para cada um dos 3 cenários: 
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10.1.1 Cenário Provável, Indicadores e Fluxo de Caixa. 

Com a versão inicial desenvolvida e muito próxima do produto final, este poderá ser 

lançado e comercializado no mercado no primeiro mês do primeiro ano de operação da empresa. 

Isto permitirá capitalizá-la a partir deste primeiro mês iniciando-se a amortização do 

investimento inicial aportado na companhia. A Tabela 4 abaixo, apresenta o Cenário Financeiro 

Provável da Tó i ó: 

 
Tabela 4 - Cenário Provável 

 
Fonte: Autoria Própria. 
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A análise da Tabela 4, mostra que, a empresa no 1º ano de operação, terá um déficit 

(prejuízo) de R$ 46.200,50, devido às ações iniciais para implantação da mesma. Cabe destacar 

dentre estas ações o desenvolvimento do APP, a estruturação física da companhia bem como a 

montagem da infraestrutura tecnológica, ações estas que, demandarão investimentos.  

Ainda, a Tabela 4, mostra que já no 1º ano, haverá a comercialização do APP, baseado 

na projeção apresentada anteriormente, gerando com isto receitas que auxiliarão no pagamento 

das despesas. Nos anos seguintes, ou seja, Ano 2 e Ano 3, a empresa se tornará superavitária 

em função do incremento nas receitas e redução em algumas despesas, como por exemplo, o 

desenvolvimento do APP, aquisição de mobiliário, dentre outras. 

Ainda, em relação ao Cenário Provável, foram gerados os indicadores, que mostram que 

o Payback da empresa é de aproximadamente 1 ano e 9 meses. Ainda, apresenta os indicares 

TIR de 28% e um VPL de R$ 91.828,25 para uma TMA estipulada de 10%. Os indicadores 

descritos acima estão demonstrados na Tabela 5 a seguir: 

 

Tabela 5 - Indicador (es) Cenário Provável 

 
Fonte: Autoria Própria. 
 

  

Em relação ao Fluxo de Caixa, observa-se o movimento de entradas no caixa da 

empresa, baseado no movimento do ano anterior. No 1º ano de operação, não haverá saldo de 

caixa do ano anterior, o que acarretará, em função dos investimentos iniciais o prejuízo de R$ 

46.200,50.  

Entretanto, com os movimentos dos exercícios seguintes, Ano 2 e Ano 3, o fluxo de 

caixa será positivo, gerando desta maneira, resultado financeiro superavitário. O Fluxo de Caixa 

dos períodos citados anteriormente é apresentado na Tabela 6:  
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Tabela 6 – Fluxo de Caixa - Cenário Provável 

 
Fonte: Autoria Própria 

 

10.1.2 Cenário Otimista, Indicadores e Fluxo de Caixa. 

A versão inicial, próxima do produto final, poderá ser lançada e comercializada no 

mercado logo no primeiro mês do primeiro ano de operação da empresa. Com isto será iniciada 

a capitalização da mesma iniciando-se assim a amortização do investimento inicial. A Tabela 7 

apresenta o Cenário Financeiro Otimista da Tó i ó: 
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Tabela 7 - Cenário Otimista 

 
 Fonte: Autoria Própria. 

!"#$%&%
'()"*+,-
'.(./01-

234%#+"5

3(%-6-------------
7869----------------------

9-:"*"*

3(%-7-------------
7878---------------------

67-:"*"*

3(%-;-------------
7876----------------------

<-:"*"*

=%+01-------------------
7-3(%*-"-6->?*

@"*4"*0*

!"#$%&#'(%&)*+AB0(+,C-D, -./011211 .3/-11211 3./111211 456/311211
7(89:;<&(= 1211 1211 1211 1211
>?@#$%; 1211 1211 1211 1211
7(&A%)B& -/511211 ./-11211 3/111211 43/C11211
D%;?=#) 1211 1211 1211 1211
E&#F'<%G -/H61211 ./.11211 3/C61211 4-/511211

E&I%))B& H/CH1211 54/511211 34/C11211 .3/CH1211

>G"?"=G 0/H03211 44/HC.211 5/HH3211 3-/H61211
J&<%G%'(%& 3/111211 1211 1211 3/111211
:"K2*L?"; 4/011211 3/-11211 011211 6/111211
J;F=(%;G*M=*N)$(%F8(%& 4/561211 4/011211 .11211 5/C61211
O#P(;/*Q=$#&G8?%$; 5/111211 1211 1211 5/111211
>$=))&*O#F=(#=F H11211 4/311211 -11211 3/611211
R=)=#A&GA=M&(*>77 6/111211 1211 1211 6/111211
>SSG=*!"#$% --4211************** 600211************** 4H.211*********** 4/336211
T&&?G=*7G;U*+VWE")F&, 1211 1211 1211 1211
V=(A%M&(*M=*X/*M=*R;M&) -/611211 ./111211 6/111211 46/611211
R=)S=);)*Y"F(;) 41/611211 43/111211 6/611211 30/111211
J;F=(%;GWR%A"G?;ZB& C/111211 0/111211 5/111211 40/111211
OIS&)F&) 41/143261 -4/506211 3./C11211 C0/1HC261
=%+01-@"*4"*0* 676,;7DED8 697,8<9E88 9F,G;FE88 <67,867ED8

H"/".+0*
J=#);G%M;M=) 411/436211 -45/061211 3.C/111211 C01/HC6211
J=M%;[*36*A=#M;)WI@)

E"I"G;F%A;)
>))%#;F"(;[*\]*0H211

7"<G%$%M;M= 1211 1211 1211 1211
Y"F(;) 1211 1211 1211 1211

=%+01-H"/".+0* 688,67DE88 <6;,FD8E88 7GI,888E88 IF8,9IDE88

H"*B1+0&% 98,888E88J-- J76,788ED8 776,F86E88 6GF,;G7E88 ;GF,9G7ED8

7:>^O:_>*!O^>^ENO\>
7:>Q>!Y\J>*Q`*O*`
!"#$%&'()*&+&,*-



35 

 

A análise da Tabela 7 demonstra que, a empresa no 1º ano de operação, terá um déficit 

(prejuízo) de R$ 21.200,50, devido às ações iniciais para implantação da mesma. Cabe destacar 

dentre estas ações o desenvolvimento do APP, a estruturação física da companhia bem como a 

montagem da infraestrutura tecnológica, ações estas que, demandarão investimentos.  

Cabe destacar ainda que, embora ocorra déficit, este será menor em aproximadamente 

46% quando comparado ao Cenário Provável. Este fato ocorrerá em virtude da redução de 

despesas, dentre elas: Funcionários, Provisão, Comissão e Material /Divulgação. A Tabela 7, 

mostra que nos anos seguintes, ou seja, Ano 2 e Ano 3, a empresa se tornará superavitária em 

função do incremento nas receitas e redução das despesas, citadas anteriormente. 

Ainda, em relação ao Cenário Otimista, foram gerados os indicadores, que mostram que 

o Payback da empresa é de aproximadamente 1 ano e 9 meses. Ainda apresenta os indicares 

TIR de 43% e um VPL de R$ 161.908,75 para uma TMA estipulada de 10%. Os indicadores 

descritos acima estão demonstrados na Tabela 8: 

 

Tabela 8 - Indicador (es) Cenário Otimista 

 
Fonte: Autoria Própria 
 
 

 Em relação ao Fluxo de Caixa, observa-se o movimento de entradas no caixa da empresa, 

baseado no movimento do ano anterior. No 1º ano de operação, não haverá saldo de caixa do 

ano anterior, o que acarretará, em função dos investimentos iniciais o prejuízo de R$ R$ 

21.200,50.  

Entretanto, com os movimentos dos exercícios seguintes, Ano 2 e Ano 3, o fluxo de 

caixa será positivo, gerando desta maneira, resultado financeiro superavitário. O Fluxo de Caixa 

dos períodos citados anteriormente é apresentado na Tabela 9: 

    
 
 
 
 

Payback (Em anos) 1 ano, 9 meses
TMA 10%
TIR 43%
VPL 161.908,75     

Indicadores
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Tabela 9 - Fluxo de Caixa Cenário Otimista 

 Fonte: Autoria Própria 
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10.1.3 Cenário Pessimista, Indicadores e Fluxo de Caixa. 

A versão inicial, próxima do produto final, poderá ser lançada e comercializada no 

mercado logo no primeiro mês do primeiro ano de operação da empresa. Com isto será iniciada 

a capitalização da mesma iniciando-se assim a amortização do investimento inicial. A Tabela 

10 abaixo, apresenta o Cenário Financeiro Pessimista da Tó i ó: 

 
Tabela 10 - Cenário Pessimista 

 
 Fonte: Autoria Própria 
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A análise da Tabela 10 demonstra que, a empresa no 1º ano de operação, terá um déficit 

(prejuízo) de R$ 46.200,50, devido às ações iniciais para implantação da mesma. Cabe destacar 

dentre estas ações o desenvolvimento do APP, a estruturação física da companhia bem como a 

montagem da infraestrutura tecnológica, ações estas que, demandarão investimentos.  

A Tabela 10, mostra no Ano 2 as operações da empresa continuarão deficitárias, com 

prejuízo de R$ 31.209,00 e que somente no Ano 3, a empresa se tornará superavitária, ocorrendo 

entretanto queda no valor arrecado. Este fato ocorrerá em função da queda de receitas nos Anos 

2 e 3. 

Ainda, em relação ao Cenário Pessimista, foram gerados os indicadores, que mostram 

que o Payback da empresa é de aproximadamente 2 anos e 1 mês. Ainda apresenta os indicares 

TIR de -49% e um VPL de - R$ 146.530,57 para uma TMA estipulada de 10%. Os indicadores 

descritos acima estão demonstrados na Tabela 11, a seguir: 

 

Tabela 11 – Indicador (es) Cenário Pessimista 

 
Fonte: Autoria Própria 
 
 

 Em relação ao Fluxo de Caixa, observa-se o movimento de entradas no caixa da empresa, 

baseado no movimento do ano anterior. No 1º ano de operação, não haverá saldo de caixa do 

ano anterior, o que acarretará, em função dos investimentos iniciais o prejuízo de R$ R$ 

46.200,50. Nos movimentos dos exercícios seguintes, Ano 2, o fluxo de caixa manterá a 

tendência deficitária, em virtude da queda das receitas nestes períodos. Esta tendência será 

revertida no Ano 3, quando haverá lucro nas operações da empresa. O Fluxo de Caixa dos 

períodos citados anteriormente é apresentado na Tabela 12, abaixo: 
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Tabela 12 - Fluxo de Caixa Cenário Pessimista 

 
Fonte: Autoria Própria 
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11. Conclusão 

 Diante o notório crescimento do mercado de tecnologia, em especial a expansão 

intermitente de aplicativos, seja pela sua praticidade, ou até mesmo pela facilidade de trocar 

informações, torna-se necessária inserção das empresas perante os smartphones de seus 

clientes. 

Atualmente, há grande necessidade de que as empresas criem e desenvolvam seus 

aplicativos devido a grande concorrência e as vantagens propiciadas pela utilização da 

plataforma que consequentemente renderá maiores lucros e divulgação dos produtos e serviços. 

Ocorre que, a maioria das empresas não consegue desenvolver o aplicativo próprio 

devido o alto custo no desenvolvimento e em sua administração, ainda, há risco do grande 

investimento não gerar receitas em casos de má-administração da plataforma que por obvio 

acarretará que o App seja excluído do smarthphone do usuário, por isso, a plataforma Tó i o 

objetiva conceder as funcionalidades de um aplicativo individual da empresa, no entanto, com 

custos infinitamente menores, possibilitando a inserção tecnológico perante os consumidores 

finais, os quais serão instigados a se relacionarem com as empresas 

O presente negócio é totalmente viável tendo em vista o estudo financeiro que possibilita 

o retorno do montante investido, portanto, tomamos a decisão de dar continuidade no processo 

de implementação da empresa no mercado regional de Ponta Grossa – PR como piloto para 

uma futura expansão.  
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