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1. Sumario Executivo

A T6 16 éuma plataforma que integra servicos, produtos e clientes, com possibilidades
de atender as demandas segmentadas dos mais diversos nichos mercadologicos contando com
um aplicativo que agrega varios aplicativos em um s6, o APP DOS APP’s. A plataforma ¢
disponivel para usuarios de /0S e Android sendo disponivel para download na Apple Store e na
Google Play. Com o intuito inovador, a T6 1 6 oferece uma plataforma de facil mecanismo
voltado ao dia-a-dia do empresario através de uma equipe de alta qualidade que busca a maior

qualidade na experiéncia do uso do aplicativo a fim do bem estar de seus assinantes e usudrios.

1.1 Oportunidade de Negocio

Com o rapido avanco da tecnologia nos dias atuais juntamente com a necessidade da
utilizacdo de diversos aplicativos para auxiliar o dia-a-dia do cidaddo, surgiu a T6 1 6, com a
percepgdo de unir o que as empresas tém de melhor a oferecer para com a necessidade dos
consumidores, aproximando as partes interessadas e construindo um relacionamento duradouro,
envolvendo a tecnologia e a informacao.

A plataforma apresenta uma inovagao no mercado, pois, possibilita com que diversas
empresas utilizem do APP a fim de aumentar suas receitas nos mais variaveis ramos, sem a
necessidade de efetuar o pagamento de valores extremamente altos para que possa ser
desenvolvido, bem como sua manutengao, necessitando apenas adquirir um plano mensal com
valor médio de R$ 89,00 (oitenta e nove reais).

A atuagdo em conjunto com o cliente-empresa, merece destaque pelas infinitas
possibilidades de personalizacdo do negécio, baseado na abordagem apoiada em substituir o

modelo convencional de marketing e publicidade.

1.2 Indicadores de Viabilidade

Os indicadores financeiros em um cenario provavel, com base no aporte de R$

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

de investimento no prazo de 1(um) ano e 9(meses) com uma TIR de 28% (vinte e oito por cento)



tendo em vista a TMA de 10% (dez por cento) e o VPL no valor de R$ 91.828,25 (noventa ¢

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

2.1 Atuacio da Plataforma

A Plataforma Té i 6 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 interagdo para facilitar a comunicacdo de forma intuitiva, prezando pela praticidade e
economia de tempo, buscando agregar informagdes instantaneas entre os envolvidos, como
localizagdo geografica, fidelizagdo, integracdo, compra e venda de produtos e servigos.

Considerando que as pessoas ndo querem somente um produto e sim se relacionar com
a marca, a plataforma Toé i 0 gera este impacto, colocando as empresas nas maos dos
consumidores a todo tempo, criando desafios que instigam o aperfeigoamento para que se tenha

um relacionamento de exceléncia.

2.1 Identidade da Plataforma

A Plataforma visa a referéncia no seu segmento de atuagdo, tal qual o reconhecimento
pelos seus niveis de exceléncia, estando entre os melhores aplicativos do Pais, servindo e
facilitando o bem de vida de consumidores e empresas.

A empresa nasceu com o intuito de facilitar a comunicacdo entre empresas e
consumidores, agregando valor pela satisfacio de seus clientes, demonstrando que a
simplicidade e o corporativismo sdo aliados essenciais para um produto de sucesso.

Os valores demandam das decisdes e processos tomados com foco na visdo e missdo,
atraindo ao projeto empresas e consumidores que se alinhem ao propdsito formado pela

plataforma.

2.3 Vantagens Competitivas
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A Plataforma concede as funcionalidades que o empresdrio teria no seu aplicativo
proprio, criando uma rede completa de solugcdes em unico espaco para os consumidores,
totalmente personalizavel.

Tem como foco posicionar a marca do empresario, proporcionando relacionamento com
os consumidores finais, apresentando de forma pratica seus produtos e/ou servigos, propiciando

a venda e fidelizag@o 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 sensacao de estabilidade, simplicidade e funcionalidade, aliado
com seguranga, proporcionando o funcionamento perfeito da plataforma.

Cada empresario possuira seu aplicativo de forma individual, que podera ser alimentado
através de seu painel pessoal, adicionando seus produtos e/ou servicos, atualizando dados
empresariais e personalizando o visual, conforme lhe agrada.

O diferencial tecnoldgico do produto possibilita um potencial ganho em escala, pois a
base de construcao da plataforma serd compartilhada por todos os clientes, cada qual com sua
funcionalidade e personalizagdo especifica ao seu interesse.

Esse método acaba facilitando a administragdo e atualizagdo do sistema, pois qualquer
atualizacdo efetivada, ¢ aplicada a todas as empresas que utilizarem a plataforma, permitindo a

otimiza¢do do produto e ganho em escala.
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3. Analise de Mercado

3.1 Informacoes Sobre o0 Mercado de Atuagao

A utilizagdo de aplicativos ¢ cada vez mais presente da rotina das pessoas e sdo
utilizados para diversos fins, dentre eles, permitir deslocamentos praticos e mais baratos, pedir
refei¢des e remédios, adquirir produtos e servigos, baixar musicas e videos. Sem duvida, com
sua utilizacdo torna-se a vida mais pratica e eficiente, encontrando opcdes a diversas
necessidades com facilidade.

Cada dia que passa, a insercao tecnoldgica nas vidas das pessoas € inerente a evolucao
natural que vivemos, as pessoas vivem conectadas, se relacionam através de aplicativos,
controlam suas finangas através de tecnologia, andam em carros autbnomos, nao ha como fugir
desta realidade.

Em pesquisa realizada pela companhia de andlise do mercado mobile - App Annie,
apontou que “[...] em 2022 o Brasil supere os oito bilhdes de downloads, ficando atras apenas
de Estados Unidos, India e China.” (RIBEIRO,2018).

A matéria divulgada pela UOL aponta ainda que “De 2015 pra c4, houve um
crescimento de 20% em downloads de aplicativos no Brasil, o que coloca o pais como um dos
mercados emergentes de mais rapido crescimento no mundo neste setor” (RIBEIRO, 2018).

Em estudo realizado, concluiu-se que “[...] o brasileiro estd aberto para pagar por
aplicativos que tenham utilidade, que ofereca beneficios 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 gratis [...]” (TOPPER, 2017).

Mediante o crescimento da utilizagdo 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 utilizagdo de aplicativos mobiles,

em nitida preferéncia pelos consumidores.
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3.1 Dores Detectadas

Naturalmente vivenciamos diversas empresas que atuam no mesmo ramo trabalhando
com pregos competitivos, assim questiona-se, qual escolha devo fazer? Esta pergunta assola a
grande maioria dos consumidores, os quais ficam inerentes a trabalhos e pregos tdo similares
que, em muitas vezes optam pelo mais comodo, o qual nem sempre, ¢ o melhor.

As empresas necessitam criar um diferencial, e ndo estamos falando em produtos ou
servigos, tampouco de preco e qualidade, ja que, como dito, hoje sdo infinitas as ofertas e as
similaridades.

Devemos ter em mente a necessidade de fidelizacdo ¢ inser¢do no universo de
aplicativos, ou seja, necessidade de presenca 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
inser¢do do consumidor.

Diante a grande oferta de aplicativos mobiles, a volatilidade dos app ’s aumentou, o que
desestimula um investimento das empresas em uma cria¢ao tecnologica, tal qual, o mesmo aos
consumidores, que nao querem mais do mesmo.

Segundo pesquisa realizada pela Panorama Mobile Time/Opinion Box em outubro de
2017, “[...] ha uma constante desinstalacdo de aplicativos para dar lugar a instalacdo de outros.
A porcentagem de entrevistados que afirmaram que a tltima vez que instalaram um app foi ha
menos de 24 horas foi de 38%. Além disso, 34% declararam ter desinstalado também ha menos
de 24 horas ” (HAHN, 2018).

Desta forma, o usuario final necessita de espago em seu smartphone, tal qual, aplicativos
de grande interatividade para atrair o interesse de utilizagdo, sem contar com a praticidade e
simplicidade, fatores essenciais para otimizar o tempo e a vontade de utilizar mais um aplicativo

dentre tantas opgoes.

3.1.1 Solucio ao Mercado — Analgésico

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

historia, as bases para criagdo, ideais, planos de criagdo, o que aproxima cada vez mais 0s seus

clientes.
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Contudo, mediante a quantidade de aplicativos existentes, as empresas nao conseguem
se alocar em todos os smartphones que desejariam, seja pela capacidade limitada de memoria
dos aparelhos mobiles, seja pela falta de interesse dos consumidores.

Somado ao fato da eventual ociosidade do App criado, os custos sdo relativamente altos
para seu desenvolvimento, o que, em muitas vezes, desestimula a criacdo pelas empresas, as
quais acabam ficando afastada do relacionamento tecnoldgico com o seu cliente.

Assim, a plataforma T6 1 o une as necessidades de ambos os lados, com custo
infinitamente menor, as empresas poderdo ter seu App personalizado na plataforma, a qual
dividird espaco com inimeras outras empresas, facilitando o consumidor baixar um Unico
aplicativo em seu smartphone, otimizando seu espaco.

A plataforma Td 1 o concede as funcionalidades que o empresario teria em um aplicativo
proprio, criando uma rede completa de solugdes em um tUnico espaco em disco para seus
consumidores.

As pessoas ndo querem perder tempo pesquisando, entdo quando se tem um aplicativo
do negdcio 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 periodo de abril/2019 a dezembro/2019 sera 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 adesdo de 225
assinaturas no primeiro ano de trabalho.

A forma da venda se dard através da rede distribuicdo composta por 5 representantes
auténomos com foco principal nas cidades de Ponta Grossa — PR, Irati — PR, Guarapuava — PR,
Castro — PR e Reserva - PR com o objetivo de 5 visitas diarias, com fechamento de 5 assinaturas

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

4.1 Tendéncias

As tendéncias tecnoldgicas estdo em crescente expansdao em todo o mundo, desta feita,
identificamos o contexto econdomico que a plataforma estd inserida, verificando as

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

[...] os aplicativos vém se popularizando desde 2007 gragas aos smartphones. Os
também chamados apps surgiram para trazer mais praticidade ao dia a dia, facilitando
a execugdo de varias tarefas, e muitos deles tém 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 utilizacao da tecnologia,
exatamente com o intuito de valorar a marca e agregar sua marca perante os seus consumidores
de forma pratica e simples.

Porém, o desenvolvimento de um aplicativo para determinada empresa, apresenta custo
elevado, sem contar o risco de baixa adesdo, ao fato da auséncia 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
tecnologico, tal qual os grandes sellers, de outro lado, tem-se um grande investimento que, além
de possuir elevado custo de desenvolvimento e criacdo, necessita forte administragdo e
atualizagdo, 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: ¢ muito dificil emplacar um Mobile App!
Os clientes até instalam os aplicativos das empresas com que se relacionam,
mas acabam ndo encontrando relevancia e deixam de usa-los ao longo do tempo,
partindo para a desinstalacdo (STELER, 2018).
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Assim, com a crescente utilizacdo dos aplicativos na atualidade, necessaria a criagdo e
desenvolvimento de um aplicativo que agregue varias empresas, com custo infinitamente
reduzido, bem como, o incentivo a adesao dos consumidores finais através de descontos e trocas

por produtos, otimizando o espago de seus smartphones.

4.2 Oportunidades/Ameacas

Diante o constante crescimento de aplicativos mobiles, entende Peter Sondergaard, vice-
presidente sénior de Pesquisa da Gartner que [...] em 2020, as pessoas ndo irdo usar aplicativos
em seus aparelhos. Na realidade, os apps estardo esquecidos. As pessoas vao contar com 0s
assistentes virtuais pra tudo. A era pos-app estd vindo” (SOUNDERGAARD, 2016).

O ilustre pesquisador afirma, [...] num futuro ndo muito distante, ¢ possivel que os
algoritmos tomem decisdes importantissimas, que podem significar vida ou morte
(SOUNDERGAARD, 2016).

Para tanto, os assistentes virtuais serdo os grandes vildes para o “exterminio” dos
aplicativos, sendo que a utilizagdo de algoritmos ¢ uma grande ameaca a evolugdo

multiplataforma dos aplicativos.
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5. Analise da Demanda

5.1 Perfil dos Usuarios

A plataforma foi desenvolvida para possibilitar a inser¢do 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 fidelizagdo de seus clientes tem
crescido proporcionalmente a concorréncia do mercado. Uma vez que empresas pequenas €
médias ndo concorrem somente com mercado local mas com o mundo virtual.

Porém menos de 10% das empresas possuem um app que concedam uma solucao 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 € necessaria,

transcreve-se:

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

5.2 Usuario 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 ndo souberam informar. Destes, 98%
jé& baixaram algum aplicativo no smartphone. Além disso, 56% realizaram alguma compra nos
apps. Dentre as compras estdo bens virtuais dentro de jogos, funcionalidades extras no
aplicativo, download de conteudo exclusivol...] ” (HAHN, 2018). A seguir, a Figura 1 apresenta

0 Panorama Mobile Time:



Figura 1 - Panorama Mobile Time

SOBRE ESTA PESQUISA

Panorama Mobile Time/Opinion Box - Comércio movel no Brasil
é uma pesquisa independente produzida por uma parceria entre o site de noticias
Moabile Time e a empresa de solugbes de pesquisas Opinion Box.

Nesta edicao foram entrevistados 1.426 brasileiros que acessam a Internet e possuem smartphone,
respeitando as propor¢des de género, idade, renda mensal e distribuigdo geografica desse grupo.
As entrevistas foram feitas on-line ao longo de setembro de 2017. Esta pesquisa tem validade
estatistica, com margem de erro de 2,2 pontos percentuais e grau de confianca de 95%.
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AS PRINCIPAIS DESCOBERTAS:
75% 0 BOLETO BANCARIO ANAVEGACAO GRATUITA
0 £ O MEIO DE £ VISTA COMO UM DIFERENCIAL
DOS BRASILEIROS QUE PAGAMENTO POSITIVO PARA
Co”"'__’msﬂpgfgms PREFERIDO DE 81% DOS COMPRADORES
CELULAR AFIRMAM 31% MOVEIS BRASILEIROS Nwom DE
QUEATUALMENTE | oS COMPRADORES | QUE FARRO SURS COMPRAS.
COMPRAMMAISDO | MAVEIS BRASILEIROS
QUE O FAZIAM SEIS
MESES ATRAS
EM SEIS MESES, )
EM 12 MESES A PROPORGAO DE BRASILEIROS DOBROU A PROPORCAO
COM SMARTPHONE QUE JA PEDIRAM UMA DE BRASILEIROS
CORRIDA DE TAXI OU CARRO PARTICULAR VIA COM SMARTPHONE QUE JA
APP/SITE MOVEL PEDIRAM SERVICOS DE BELEZA
SUBIU DE 37% PARA 58% VIA APP/SITE MOVEL

EM 12 MESES, A PROPORCAO DE BRASILEIROS COM SMARTPHONE QUE JA
PEDIRAM UMA REFEICAO VIA APP/SITE MOVEL

CRESCEU DE 38% PARA 47%

(Fonte - Panorama Mobile Time/Opinion Box)

A ascensdo de downloads de aplicativos ¢ imensa, em especial aqueles que adquirem
produtos de consumo, sendo que, gradativamente estes consumidores estdo se adaptando a
novas tendéncias para otimizagdo de tempo, havendo grande procura aos aplicativos gratuitos,

ambas as estratégias inseridas na Plataforma T i 6 para conquistar o publico alvo citado.

5.3 Preco

O aplicativo serd gratuito ao usudrio final. Quanto as empresas clientes havera o custo
mensal fixo, que demanda do pacote de planos escolhidos e respectivas personalizagdes,

conforme Figura 2 a seguir:



Figura 2 - Planos de Assinatura

DNl i QS

LOJISTA LOJISTA LOJISTA LOJISTA

199 -89 29 conpicors

MENSAIS MENSAIS MENSAIS
A partr de 1 loh Q Ackma de 20 lokas o Acima de SO lodas 0 Acima de 70 kojas o
te w00 @) w00 wvacso @

(Fonte — Uai Web)
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6. Analise da Concorréncia

6.1 Concorrentes

A concorréncia ¢ uma situacdo de mercado que faz com que as empresas invistam e
inovem aumentando suas receitas e aproveitando os recursos escassos disponiveis, funcionando
sob a lei da oferta e da procura sem intervengdo estatal. Dentre os concorrentes pesquisados

citam-se os seguintes:

o Rappi Brasil — Delivery de Tudo em Minutos

Startup de entrega sob demanda, ofertando além dos servicos de delivery padrdo, mas

também compras em supermercados e farmacias.

o! Ifood — Delivery de Restaurantes

Utiliza a tecnologia para oferecer experiéncia aos usudrios e solugdes aos restaurantes
parceiros, com foco na inovacdo do mercado e tornar a alimentagdo mais pratica, personalizada

€ prazerosa.

ol UberEats

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

lojas/restaurantes, funcionando como um delivery.

o/ Donuz — Plataforma de Retencao e Fidelizacio de Clientes

A empresa cria estratégias para encartar seus clientes, identificando no momento da
compra, medindo sua satisfagdo e criando agdes para fazé-los voltar a adquirir e indicando

amigos.

6.2 Pontos Fortes



21

Os concorrentes ja possuem vasta carteira de clientes pessoa juridica, com grande
numero de downloads de clientes finais, consistindo em presenga consolidada no mercado,
tendo mais de 6,2 milhdes de pedidos mensais, 5,1 milhdes de usudrios ativos estando presente
também nos paises vizinhos como México, Colombia e Argentina, tendo cerca de 50 mil
usuarios 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 fidelizacdo de clientes. A Plataforma Té i1 6
abrange este cendrio, tanto quanto a possibilidade da empresa possuir seu aplicativo

personalizavel.

6.4 Mercado Alvo

Rappi Brasil, Ifood ¢ Uber Eats possuem servicos semelhantes voltados ao delivery de
comida, portanto possui como mercado alvo os restaurantes de determinada localidade. J& o
Donuz ¢ voltado a fidelizacdo de clientes, possuindo mercado alvo mais abrangente, atuando

com empresas de diversos ramos.
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7. Oferta da Empresa

7.1 Do Servico

A Té 16 ¢ uma plataforma que integra servicos, produtos e clientes, com possibilidades
de atender as demandas segmentadas dos mais diversos nichos mercadologicos. Propomos uma
inovacdo que possibilita estreitar a sinergia entre empresas e seu publico através da
acessibilidade e simplicidade, tudo isso aliados as mais recentes tecnologias e processos.

A plataforma ¢ subdividida em Ferramenta de Marketing, que objetiva alavancar o valor
das empresas, a fim de satisfazer as necessidades de seus clientes. Promove a fidelizacdo dos
clientes e garante futuras compras, utilizando-se de técnicas de descontos e incentivos aos
consumidores.

A To 16 permite que a empresa seja facilmente encontrada pelos seus clientes e também
por possiveis clientes de forma rapida e facil. Disponibiliza setor para a venda de produtos e/ou
servigos ofertados pela empresa, em ambiente totalmente personalizével.

Concede as empresas uma ferramenta muito importante de feedback, propiciando
melhorias através das andlises criticas de seus clientes. A seguir, a Figura 3 apresenta o cenario

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

Figura 3 - Cendrio.

CENARIO

Necessidade Empresarial

Estar presente no mundo digital hoje
é uma questio de necessidade
basica de um negécio de sucesso

O APP dos APPs

Concede as funcionalidades

Criar um aplicativo préprio demanda . .

uma reserva financeira consideravel, que o empresario teria em

o que muitas vezes torna invidvel a um aplicativo préprio, criando
criagao do mesmo pelas empresas uma rede completa de solucées

PR em um Unico espaco em disco
toi o para seus consumidores.

Custo

Espaco

Os smartphones possuem limitacoes
de armazenamento e consequente- )
mente os usudrios estdo mais

seletivos aos aplicativos instalados.

(Fonte: Uai Web)



23

Figura 4 - Vantagens

VANTAGENS '

‘ Venda de produtos

Ferramenta de Marketing . —_— Disponibilize seus produtos em um
) m-commerce totalmente personaliza-

ATOIO além de tudo é uma plata- \ do

forma para alavancar o marketing da

Bt \

\ AR

o \ A\ ‘ Servicos
Fidelidade w Ofereca os servicos de sua empresa
\ = N de

Fidelize seus clientes e garanta e forma integrada para seus
futuras compras. clientes.

Visibilidade ‘ Feedback
Saiba o que seus clientes pensam da

Seja encontrado por seus clientes e w sua empresa e saiba onde investir
também por possiveis clientes de em melhorias.

forma rapida e facil.

(Fonte — Uai Web)

Figura 5 - O App dos Apps

O APP DOS APPS

Plataforma de Vendas Praticidade Preco
No aplicativo sua empresa Toda a disponibilizagio da O investimento é muito
podera oferecer produtos e empresa na rede é feita de inferior em relacio aos
Servicos aos usuarios. forma rapida e pratica. custos de entrada no

mercado de aplicativos.

<4

Popularidade Presenca Digital Personalizacdo
At‘raves do aplicativo A plataforma possnb_lllta_ a O espaco da empresa
cria-se uma rede de empre- empresa ter o seu aplicativo

i " d d f 3 d podera ser personalizado de
sas que ampliam o alcance entro do aplicativo da acordo com a identidade
do seu negdcio. TOI6.

visual da mesma,

(Fonte — Uai Web)

7.2 Posicionamento

O mercado que a plataforma estd inserida ¢ totalmente dindmico e competitivo, com

infinitas possibilidades de alteragcdo do ponto de visdo conforme as tendéncias vao indicando.
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O potencial crescimento ¢ natural do proprio negécio e das necessidades evidenciadas
pelas pequenas e médias empresas em se inserirem no mercado tecnoldgico, vital ao seu
crescimento pela interatividade com seus consumidores.

O problema do publico alvo esta consubstanciado na adesdo dos clientes finais em
baixar o aplicativo e tornar-se sua usabilidade constante, posto que, somente com a interacao
dos consumidores finais ¢ que a plataforma tera sucesso perante as empresas pagantes pelo
sistema.

O usuario perfeito ¢ a empresa que necessita ser inserida no plano tecnoldgico, que
possua produtos e/ou servigos a serem apresentados através de catalogos, tal qual vendido pelo
aplicativo, agregando valor a sua marca mediante as pesquisas de satisfacao de seus clientes, se

amoldando as criticas ¢ transformagdes necessarias.

7.3 Estratégia MKT de Divulgacio

A plataforma T6 1 6 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
proprio. A atividade de marketing buscara informar o publico alvo do potencial da plataforma
bem como o facil e rapido meio de utiliza-lo, demonstrando as vantagens da utilizagdo 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 utilizagdo do aparelho de celular bem como de
seus aplicativos para facilitar as relagdes diarias desde a realizacdo de uma simples compra até
a possibilidade de divulgar e vender produtos de sua empresa. A linguagem da plataforma sera
acessivel ao publico alvo facilitando a leitura e a compreensdo das facilidades geradas pela T6
10.

A estratégia de divulgacdo ¢ demonstrada na Tabela 1, a seguir:

Tabela 1 - Estratégia de Divulgagdo

PERIODO EMPRESAS USUARIOS
ABRIL/2019 — ABRIL/2021 | ACIPG — Revista / Outdoor/ Empresas -
E-mail/Jornais/Visitas Clientes/Banner/Flyer/
Adesivos/Campanhas

Fonte: Autoria Propria.
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7.3.1 To i 6 — Empresas

A equipe de venda da T6i6 tera como o objetivo visitar empresas de pequeno e médio
porte no estado do Parana com foco principal nas cidades de Ponta Grossa, Irati e Guarapuava
tendo como média mensal a realizacdo 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 distribuicao da plataforma:

Tabela 2 - Forma de Distribuicdo — Empresas

DISTRIBUICAO
Canal Equipe de venda
Objetivo Empresas de pequeno e médio porte

Abrangéncia Parana

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 Propria.

7.3.2 Té i 6 — Usuario

Tabela 3 - Forma de distribui¢ao — Usuarios

DISTRIBUICAO
Canal Empresas clientes — Divulgagao interna
Objetivo Clientes das empresas
Abrangéncia Parana
Foco Empresas parceiras
Meta 2.500 usuarios
Mensalidade R$ 0,00

Fonte: Autoria Propria.
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A plataforma T6 1 6 utilizara a estratégia para fortalecimento da marca frente ao ptblico
alvo: evidéncia do produto como inovador, intuitivo e de simples utilizagdo, permitindo criar
um relacionamento entre empresa-cliente, preco atrativo as empresas, visto que a plataforma
possui custos infinitamente menores do que desenvolver um aplicativo exclusivo a cada cliente,
atuacdo em micro-regides, a fim de consolidar a marca de forma escalonaria, prestando
assessoria em seu desenvolvimento, possibilitando a entrega de forma concreta do produto na
praca de atuacdo, utilizacdo de descontos e de promocgdes a fim de fidelizar os clientes finais,

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

8. Analise SWOT

A plataforma possui portos fortes como a inovagao, praticidade, visdo coorporativa e
ampliada de mercado, por outro lado, possui pontos fracos no que se refere a nao ser conhecida
no mercado e carecer de uma grande rede de distribuicdo, conforme representaciao da Figura 6

abaixo:

Figura 6 - Andlise SWOT
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"I+ %-1./18/$.10'12%* | "1@/6/$./1./1-1.J1.1! .19:-1051()%*
"134516/16/45/$* | " <9%.5:9%! /I -=61.1 1$9/-)%! 6/,
"17'12%!859:%!./!./9/$&%, &1 :/$:%*! 8%3$8%--A$81">

"1<-%.5:%!91,6,/9!/16-=:18%>

OPORTUNIDADES ! AMEACAS
"l <%58%9! 8%$8%--/$:/9! 8%;! I /91 || "IC%&'9!:/8%%,%D1'9!/!-%0G9*
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Fonte — Autoria Propria
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9. Plano Operacional

9.1 Dos Recursos Humanos

A equipe responsavel pelas vendas serd composta inicialmente por 05 (cinco)
funcionarios com salario fixo de R$ 998,00 (novecentos e noventa e oito reais), acrescido de
comissao pelas vendas do produto (o App).

Como meta de vendas estipulou-se, em um primeiro ciclo, a quantidade de 05 (cinco)
copias do App, por vendedor totalizando 25 (vinte e cinco copias) mensais. Como cada copia
tera um valor de R$ 89,00 (oitenta e nove reais), estima-se que as vendas mensais serdo de R$
2.225,00 (dois mil, duzentos e vinte e cinco reais).

Cabe salientar, que o valor de vendas, serd cumulativo, ou seja, o valor de vendas de um
més, sera acumulado ao més seguinte e assim sucessivamente até ser completado 01 (um) ano

de vendas e, por conseguinte, um exercicio fiscal.

9.2 Da Estrutura Fisica

A estrutura fisica da empresa sera reduzida em 01(um) unico escritdrio, gerando o custo
de R$ 998,00 (novecentos ¢ noventa e oito reais), sendo localizada em regido central e comercial
na Avenida Ernesto Vilela, n° 668, Nova Russia, Ponta Grossa — PR. O local possui toda a
mobilia e estrutura necessaria com acesso a internet e a rede de telefonia e servird para reunides

e atendimentos

9.3 Da Estrutura Tecnoldgica

A plataforma T6 1 6 possui estrututa 100% tecnoldgica, consitindo em funcionamento
de acesso hibrido para /OS e Android aos assinantes e usudrios, tendo como acesso operacional
o painel intuitivo ao cliente final, bem como o painel administrador da empresa, com inser¢ao
pratica de produtos e personalizacdo conforme necessidade da empresa.

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

alocado em servidor contratado por demanda de utilizagdo. A T6 1 6 pode ser acessada
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simultanemante e ilimitadamente, ou seja, o acesso € livre para os assinantes e para 0s usuarios

do App.

Toda parte comercial, atendimento e treinamento para utilizgdo da plataforma sera

realizada pelos sécios até finalizagdo do primeiro trimestre, onde alcangando o objetivo de no

minimo 50 contratos a mesma serd ampliada para representantes terceiros.

9.4 Dos Fornecedores

A plataforma T 1 6 trabalha com mao-de-obra terceirizada, consistindo nos seguintes

fornecedores:

a)!

b)!

JONAS TORTATO DA ROSA, brasileiro, desenvolvedor de web mobile, portador do
RG n° 12.478.312-4 e inscrito no CPF/MF sob o n° 094.279.659-40, residente e
domiciliado a Rua Doutor Laudelino Gongalves, n® 418, Chapada, Ponta Grossa/PR,
CEP 84062-250, o qual promove o gerenciamento de servidores, imputacdo de dados
na base e manuten¢do do software, desenvolvimento de aplicagdo e-commerce,
desenvolvimento de triggers, procedures, codigos phd e javascript, sql, html, suporte
para sistema W.I.S, desenvolvimento de relatorios Excel avangado em VBA, roteiro de
cargas para filiais e para clientes, desenvolvimento de relatoérios em PostgreSQOL

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

UAI WEB, com sede na Rua Jos¢ Joaquim da Maia, 1265, Ponta Grossa/PR, inscrita no
CNPJ sob n° 25.108.231/0001-44, a qual promove a criagdo, manutencdo de
atualizacdes em logo, sites, landing pages, material de papelaria, realizagdo de design

criativos, prestacdo de solugdes para a marca e gestdo social das redes sociais;

I ORIGINS5 SOLUCOES DIGITAIS LTDA-ME, com sede na Rua José Bonifacio, 93,

10° andar - Conjunto 102 Sala 02 - S¢ - Sdao Paulo/SP, CEP: 01003-901, inscrita no
CNPJ sob n° 25.108.231/0001-44, a qual promove o atendimento de empresas no
mercado latino-americano com solu¢des e inovagdes no meio digital, tendo
especializacdo em midias performaticas, gestdo e criacdo de conteudos com intuito de
inovac¢ao de processos com tecnologia, tendo como fun¢do o desenvolvimento do Plano
de Negocio To 1 6; Desenvolvimento de Estratégia Comercial; Intermediagdo e Negocio

de Potencial Parceiros e Sellers.
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9.5 Da administrac¢ao

Atualmente ¢ administrada pelos socio fundadores, Allan Marcel Paisani, brasileiro,
graduado pela Universidade Estadual de Ponta Grossa, PR — UEPG, exercendo a profissdo de
advogado, especialista em direito empresarial e pos-graduando em gestdo estratdgica de

empresas ¢ Delton Pelissari, brasileiro, empresario no ramo de tecnologia de informagao.
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10. Plano Financeiro

10.1 Investimento Inicial e Cenarios

A plataforma T6 i 6 tem como aporte (investimento inicial) o valor de R$ 90.000,00
(noventa mil reais) sendo que a meta de receita inicial serd de comercializar 25 (vinte e cinco)
assinaturas por més com perspectiva de crescimento, o que acarretara no aumento das receitas
e consequentemente na diminui¢do das despesas tendo em vista que ap6s o ano 1 as despesas
da plataforma diminuirdo trazendo lucro para a empresa facilitado com que a mesma se
consolide no mercado.

A Andlise de Cenarios demonstra os objetivos e planos para a companhia. A partir de
um certo tamanho, as empresas ndo podem mais se dar ao luxo de seguir operando sem um bom
planejamento. Nao se pode simplesmente arriscar palpites e tracar metas simplesmente
baseadas em vontades. E, na caminhada da empresa, para a Exceléncia na Gestdo Empresarial,
certamente a Projecdo e Andlise de Cenarios tera um papel fundamental, auxiliando a tirar a
subjetividade e dar muito mais respaldo as tomadas de decisdes. (PAULA, 2016).

Simular Cenérios consiste basicamente em partir de um planejamento base ja existente
e criar diversos modelos derivados deste, onde sdo alteradas varidveis chave para o modelo de
negocios da empresa e entdo avaliado os impactos no Resultado e Fluxo Caixa. Trata-se de
utilizar previsdes possiveis de serem realizadas, simulando as situagdes e mudangas mais
provaveis que ocorrerdo “vida” da companbhia.

As projecdes financeiras serdo feitas para os 3 primeiros anos de operagao da empresa,
apresentam 3 cendrios (provavel, otimista e pessimista) onde foram feitas simulagdes, levando-
se em consideracdo o aporte citado anteriormente e variagdes tanto nas receitas quanto nas
despesas.

Nestes cenarios sdo analisados o comportamento financeiro nas operacdes da empresa
haja vista que, atualmente o pais passa por variacdes e instabilidades econdmicas, sendo,
portanto, imprescindivel essa visualizagdo para que a companhia esteja preparada para suportar

tais instabilidades. A seguir serdo apresentados os dados para cada um dos 3 cenarios:
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Com a versao inicial desenvolvida e muito préxima do produto final, este podera ser

langado e comercializado no mercado no primeiro més do primeiro ano de operacao da empresa.

Isto permitird capitaliza-la a partir deste primeiro més iniciando-se a amortiza¢do do

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

Provavel da To 1 6:

Tabela 4 - Cenario Provavel
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Fonte: Autoria Propria.
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A andlise da Tabela 4, mostra que, a empresa no 1° ano de operagdo, terd um déficit
(prejuizo) de R$ 46.200,50, devido as agdes iniciais para implantagdo da mesma. Cabe destacar
dentre estas a¢des o desenvolvimento do APP, a estruturacao fisica da companhia bem como a
montagem da infraestrutura tecnologica, acdes estas que, demandardo investimentos.

Ainda, a Tabela 4, mostra que ja no 1° ano, havera a comercializa¢do do 4PP, baseado
na proje¢ao apresentada anteriormente, gerando com isto receitas que auxiliardo no pagamento
das despesas. Nos anos seguintes, ou seja, Ano 2 e Ano 3, a empresa se tornard superavitaria
em funcdo do incremento nas receitas e redu¢do em algumas despesas, como por exemplo, o
desenvolvimento do 4PP, aquisicao de mobiliario, dentre outras.

Ainda, em relagdo ao Cenario Provavel, foram gerados os indicadores, que mostram que
o Payback da empresa ¢ 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 estdo demonstrados na Tabela 5 a seguir:

Tabela 5 - Indicador (es) Cenario Provavel
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Fonte: Autoria Propria.

Em relagdo ao Fluxo de Caixa, observa-se o movimento de entradas no caixa da
empresa, baseado no movimento do ano anterior. No 1° ano de operacao, ndo havera saldo de
caixa do ano anterior, o que acarretara, em fun¢do dos investimentos iniciais o prejuizo de R$

46.200,50.

Entretanto, com os movimentos dos exercicios seguintes, Ano 2 e Ano 3, o fluxo de
caixa sera positivo, gerando desta maneira, resultado financeiro superavitario. O Fluxo de Caixa

dos periodos citados anteriormente ¢ apresentado na Tabela 6:
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Tabela 6 — Fluxo de Caixa - Cenario Provavel
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Fonte: Autoria Propria

10.1.2 Cenario Otimista, Indicadores e Fluxo de Caixa.

A versdo inicial, proxima do produto final, poderd ser langada e comercializada no
mercado logo no primeiro més do primeiro ano de operacao da empresa. Com isto sera iniciada
a capitalizacdo da mesma iniciando-se assim a amortiza¢do do investimento inicial. A Tabela 7

apresenta o Cenario Financeiro Otimista da T6 1 6:



Tabela 7 - Cenario Otimista
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A andlise da Tabela 7 demonstra que, a empresa no 1° ano de operacdo, terd um déficit
(prejuizo) de R$ 21.200,50, devido as agdes iniciais para implantagdo da mesma. Cabe destacar
dentre estas a¢des o desenvolvimento do APP, a estruturacao fisica da companhia bem como a
montagem da infraestrutura tecnologica, acdes estas que, demandardo investimentos.

Cabe destacar ainda que, embora ocorra déficit, este serd menor em aproximadamente
46% quando comparado ao Cenario Provéavel. Este fato ocorrera em virtude da reducdo de
despesas, dentre elas: Funcionarios, Provisdo, Comissdo e Material /Divulgacao. A Tabela 7,
mostra que nos anos seguintes, ou seja, Ano 2 e Ano 3, a empresa se tornard superavitaria em
funcdo do incremento nas receitas e redugdo das despesas, citadas anteriormente.

Ainda, em relagdo ao Cenario Otimista, foram gerados os indicadores, que mostram que
o Payback da empresa ¢ 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 estdo demonstrados na Tabela 8:

Tabela 8 - Indicador (es) Cenario Otimista

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

Fonte: Autoria Propria

Em rela¢do ao Fluxo de Caixa, observa-se o movimento de entradas no caixa da empresa,
baseado no movimento do ano anterior. No 1° ano de operacdo, ndo havera saldo de caixa do
ano anterior, o que acarretard, em fungdo dos investimentos iniciais o prejuizo de R$ RS
21.200,50.

Entretanto, com os movimentos dos exercicios seguintes, Ano 2 e Ano 3, o fluxo de
caixa sera positivo, gerando desta maneira, resultado financeiro superavitario. O Fluxo de Caixa

dos periodos citados anteriormente ¢ apresentado na Tabela 9:
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Tabela 9 - Fluxo de Caixa Cenario Otimista
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10.1.3 Cenario Pessimista, Indicadores e Fluxo de Caixa.
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A versdo inicial, proxima do produto final, poderd ser langada e comercializada no

mercado logo no primeiro més do primeiro ano de operacao da empresa. Com isto sera iniciada

a capitalizacdo da mesma iniciando-se assim a amortizacdo do investimento inicial. A Tabela

10 abaixo, apresenta o Cenario Financeiro Pessimista da T6 1 6:

Tabela 10 - Cenario Pessimista
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A andlise da Tabela 10 demonstra que, a empresa no 1° ano de operagdo, terda um déficit
(prejuizo) de R$ 46.200,50, devido as agdes iniciais para implantagdo da mesma. Cabe destacar
dentre estas a¢des o desenvolvimento do APP, a estruturacao fisica da companhia bem como a
montagem da infraestrutura tecnologica, acdes estas que, demandardo investimentos.

A Tabela 10, mostra no Ano 2 as operagdes da empresa continuardo deficitarias, com
prejuizo de R$ 31.209,00 e que somente no Ano 3, a empresa se tornara superavitaria, ocorrendo
entretanto queda no valor arrecado. Este fato ocorrerd em funcdo da queda de receitas nos Anos
2e3.

Ainda, em relagdo ao Cenario Pessimista, foram gerados os indicadores, que mostram
que o Payback da empresa ¢ de aproximadamente 2 anos e 1 més. 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 estdo demonstrados na Tabela 11, a seguir:

Tabela 11 — Indicador (es) Cendrio Pessimista
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Fonte: Autoria Propria

Em rela¢do ao Fluxo de Caixa, observa-se o movimento de entradas no caixa da empresa,
baseado no movimento do ano anterior. No 1° ano de operacdo, ndo havera saldo de caixa do
ano anterior, o que acarretara, em fun¢do dos investimentos iniciais o prejuizo de R$ R$
46.200,50. Nos movimentos dos exercicios seguintes, Ano 2, o fluxo de caixa manterd a
tendéncia deficitaria, em virtude da queda das receitas nestes periodos. Esta tendéncia sera
revertida no Ano 3, quando haverd lucro nas operagdes da empresa. O Fluxo de Caixa dos

periodos citados anteriormente ¢ apresentado na Tabela 12, abaixo:



Tabela 12 - Fluxo de Caixa Cenario Pessimista

:07;7/3<=7+:>+8+>
VRS ()" -6, -

/0123+45+67827+79170

([COW)))

(%))

(%6)0)))

0,

H$968% ) AT ) (L))

)1 ). N
89:);<=<>2'?
[(45@&4&" I"#1$%& ™ $H(B%&"  NHWME™ Y% &
8A)>6B%/3%/ ARG | RN | R (&
BC)DE=F)G:EZF | ))-H™+3)) KIHILI]D))"KHL L) DDDIOKHI]
8A:)M"/BH)'&6 I(#",$&™ $H--'&™ HIBE&™ %"H#""&™
8A:)M"/BH)FN3#4/ N#%"&™ L#"&™ #%"&"] )#"E&™
8A:)0%5P4)!4Q3% #, &M JHE&M )H"&™ I($HS"&™
8A)=9%6@/IR% weem | st saer 8™
8A)>(SHA) 2" T(%5%Q@4  #.1&™ & | HU(R"  SSHS%S
SBA )M@UN5Q4VR% #"&™ I$#""&™ %ot &"| H"E&™
8A:)!1#%U@/R% H)"&™ A& YH#%"&"| L#S"&™
8A)M<?!1<?'? *OKHO*0l,, *KHW1-I, -+H10LlI,, 1+JHJ, 1,
8C:)DE=F)DXYE>MF |A)WRH+,1J, [APH+1,, | )PLHOK+,, AKOH,1W
8C:)?M)=">Z")'[F)'[2 "&™ FHEKY| (&%
;<?ED2'MF)'[E'D AlKH+,1J, AWWH1,-JJAKOH,1W|J, AKOH,1W,

Fonte: Autoria Propria

39



40

11. Conclusao

Diante o notoério crescimento do mercado de tecnologia, em especial a expansdo
intermitente de aplicativos, seja pela sua praticidade, ou até mesmo pela facilidade de trocar
informagdes, torna-se necessdria inser¢do das empresas perante os smartphones de seus
clientes.

Atualmente, hd grande necessidade de que as empresas criem e desenvolvam seus
aplicativos devido a grande concorréncia e as vantagens propiciadas pela utilizacdo da
plataforma que consequentemente rendera maiores lucros e divulgacao dos produtos e servigos.

Ocorre que, a maioria das empresas nao consegue desenvolver o aplicativo proprio
devido o alto custo no desenvolvimento e em sua administrag¢do, ainda, hé risco do grande
investimento ndo gerar receitas em casos de ma-administracdo da plataforma que por obvio
acarretara que o App seja excluido do smarthphone do usuério, por isso, a plataforma Té 1 o
objetiva conceder as funcionalidades de um aplicativo individual da empresa, no entanto, com
custos infinitamente menores, possibilitando a inser¢do tecnolégico perante os consumidores
finais, os quais serdo instigados a se relacionarem com as empresas

O presente negocio ¢ totalmente viavel tendo em vista o estudo financeiro que possibilita
o retorno do montante investido, portanto, tomamos a decisdo de dar continuidade no processo
de implementagdo da empresa no mercado regional de Ponta Grossa — PR como piloto para

uma futura expansao.
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