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RESUMO

Este trabalho tem como objetivo estudar a Vviabilidade de
desenvolvimento de uma plataforma que auxiliara os casais a organizarem sua
festa de casamento. A Marry Me sera uma plataforma que consolidara todos os
fornecedores que atuam em uma festa de casamento em um Unico canal. Nela,
o cliente podera pesquisar os fornecedores que melhor se encaixam em seu
perfil e orcamento. Estes fornecedores realizardo o cadastro na plataforma
Marry Me de forma gratuita ou paga. Para estas definicdes foram realizadas
pesquisas principalmente nos ramos de casamento e aplicativos. Identificou-se
uma tendéncia de crescimento destes dois segmentos. Além disso, também foi
realizada uma pesquisa de campo para identificar as preferéncias dos
potenciais clientes da Marry Me. A partir da analise dos dados coletados e
apurados, conclui-se que a Marry Me apresenta oportunidades de crescimento
na area. Este estudo aborda analises feitas nas Gticas de estratégia, operacao,

recursos humanos, marketing e financas.



ABSTRACT

This business plan aims to study the feasibility of developing a digital
platform that will help couples organize their wedding. Marry Me will be a
platform that will bring together the suppliers who work in the wedding business,
on a single channel. Through this platform, the customer can search for
suppliers that best fit their profile and budget. These suppliers will join the Marry
Me platform through free or paid registration, according to their preferences. To
meet these definitions, researches were mainly performed in the areas of
wedding parties and digital platforms. It was possible to observe a tendency of
growth in these two segments. In addition, a field survey was also conducted to
identify the preferences of Marry Me's potential customers. Based on the
analysis of the collected data, Marry Me presents growth opportunities in this
business. This study addresses with analysis made in the optics of strategy,

operation, human resources, marketing and finance.
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1. Business Model Canvas

Este modelo de negdcio foi criado utilizando a ferramenta Canvas, para
analisar a viabilidade de um negocio. Através dele poderdo ser observados
alguns aspectos a respeito da Marry Me, que auxiliardo na analise da

viabilidade de investir ou ndo nesta nova ideia.

Figura 1 - llustracdo Canvas para o Negoécio da Marry Me

I Parceiros Chave Atividades Chave Proposta de Valo | Relac&o com o Cliente | Segmentos de Mercado

Dj's e profissionais de foto e filmagem. Atendimento para casamentos, Cooperar para que a inspiragao seja Relacionamento pratico e pessoal. Noivos que procuram praticidade para
relacionamento com fornecedores. traduzida em realizagao no grande dia: Customizado a medida da necessidade encontrar seus fornecedores,
Fornecedores de convites. 0 casamento. do cliente. alinhando seu protifolio pessoal de
ideias com a disponibilidade de
Ateliés e loja de noivas. Conectar fornecedores de S&o Paulo prestadoras de servicos de sua cidade.

atraveés de aplicativo, facilitando os
preparativos e otimizando o tempo das

Empresas de decoracéo. >
noivas.

Chacaras e sitios para cerimonias.

onar postit + Adicionar post-it
Buffet's em S&o Paulo. I % - Ic
Recursos Chave Canais
Plataforma para celular e/ou Redes socias, blogs e sites
computador. especializados em casamento.
Recursos de Tl e desenvolvimento do 0 aplicativo com portifolie de
aplicativo. fornecedores e clientes.
+ Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it + Adicionar post-it
| Estrutura de Custos | Fontes de Renda
Despesas com pessoal de escritorio (contabilidade,  Desenvolvimento e manutencdo do aplicativo. Valor mensal pago pelos fornecedores para serem Receita obtida nas redes sociais através dos clicks e
financeiro, salarios, etc) referenciados no aplicativo. visualizagdes.

Despesas para divulgacdo em sites especializados
no tema de casamento e redes sociais.

Fonte: Elaborado pelos autores

1.1 Segmentos de Mercado

A Marry Me ter4 como publico-alvo noivos que estdo organizando seus
casamentos. Além de atender a este primeiro grupo, a plataforma também
atendera aos mais diversos fornecedores do segmento de casamentos, afim de

promové-los para que os clientes encontrem os seus servigos de maneira facil.

15



1.2 Proposta de Valor

A proposta da Marry Me sera fazer com que 0s noivos consigam realizar
o sonho de uma festa de casamento com a sua personalidade. Isso se dara
através do link que sera feito com as referéncias e inspiracdes dos clientes
versus os servigos e produtos disponibilizados pelos fornecedores cadastrados,
para aparecer nas interfaces web e em aplicativos de celulares e tablets.

A ideia do servigco para os noivos é reduzir a frustracdo de se encantar
com um buffet ou vestido, por exemplo, e perceber que aquilo ndo era
exatamente o que a noiva procurava, obrigando-a a recomecar toda a procura
por um fornecedor que a satisfaca mais. Isso otimiza tempo e alivia o0 “stress”

gue surge no periodo pré-casamento.
1.3 Canais de Distribuicao

O produto da Marry Me sera uma plataforma que oferecera além de um
site na web, aplicativos para celular e tablets, que ficara disponivel para Android
e 10S nos celulares, com download em plataformas como o Google Play e App

Store.

Além do uso direto nos dispositivos méveis, o0 Marry Me estara presente
nas redes sociais como o Facebook e Instagram, para que seja divulgada a sua
praticidade e seus beneficios, a fim de atrair os internautas para a utilizacdo da

plataforma

Haverad também participacdo em feiras, workshops e demais eventos
relacionados ao mercado de casamentos para captacdo de fornecedores e

clientes.

1.4 Relagdo com o Cliente

A relacdo com o cliente se dara através da plataforma, na qual 0os noivos
poderdo montar o portfolio com as suas ideias, criando um perfil com todas as
caracteristicas desejadas. Dessa forma, por meio deste portfolio, sera possivel

checar quais fornecedores atendem aquilo que esta sendo buscando.
A criacao do portfolio e do perfil dos noivos na plataforma sera o que
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atraird a atencdo para a relacéo dentro da plataforma, pois dessa forma ele
deixara as pesquisas, orgamentos e planejamentos com a “sua personalidade”,
associando fornecedores que correspondem com suas ideias, e selecionando

cada item de acordo com suas respectivas necessidades.

1.5 Atividades Chaves

A atividade chave da Marry Me estara associada a interacdo na
interface, e por essa razao, seus principais recursos serdo destinados a
manutencao e atualizacéo continua da plataforma. No mais, a relagdo com os
fornecedores que publicam seus servicos sera essencial para que o objetivo da
empresa seja atingido.

1.6 Parceiros Chave

Os parceiros chave da Marry Me serédo os fornecedores dos servigos
para casamento que serdo divulgados na interface, pois deles virdo a receita,
ao mesmo tempo que existira também o objetivo de alavancar a receita destes,
visto que a plataforma servira como “ponte” para a conexao entre clientes e

fornecedor.

1.7 Recursos Chave

O principal recurso seréa a plataforma que esta conectada ao cliente e ao
fornecedor. A plataforma sera a imagem e o coracdo do negécio, fazendo da Tl
0 motor principal das atividades da organizacgao.

1.8 Fontes de Receita

A Marry Me obtera um tipo de receita principal: os valores mensais pagos
pelas empresas para que sejam divulgadas e mantidas as recomendacdes
dentro da lista do Marry Me. E, para incrementar a composi¢ao da receita, 0s

ganhos com a publicidade nas redes sociais serdo um segundo alvo.

1.9 Estrutura de Custos

Os custos do Marry Me ficardo concentrados principalmente no
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desenvolvimento, manutencdo e atualizacdo da plataforma, ou seja, nos
recursos de Tl - tecnologia da informagdo que estima em seu inicio um
investimento de R$ 20.050,00; dada a contratacdo da empresa desenvolvedora

e equipe para auxiliar na gestao da plataforma.

Contara ainda com os custos gerados na divulgacdo da empresa em
sites e redes sociais que séo direcionados ao publico alvo do negdcio. Além
disso, havera despesas com um pequeno grupo que auxilia nas atividades
fundamentais de administracdo da empresa como marketing, financas e

tecnologia da informacéao.

1.10 Viabilidade do Negécio

Considerando que o mercado relacionado a casamentos tem crescido e
gue as comemoracoes relacionadas a esse tema tem deixado de ser simples
eventos entre familias e tem evoluido para festas que marcam tanto a vida dos
noivos quanto dos convidados, a proposta da Marry Me tem grandes

oportunidades de ser bem-sucedida.

Ainda que existam outras plataformas que auxiliem em determinadas
partes da organizacdo do casamento; a proposta do Marry Me sera nova,
englobard alguns aspectos de nossos concorrentes, mas possuira funcées que

nenhum outro aplicativo de casamento possuli.

18



2. Sumario Executivo

2.1 Dados Gerais do Empreendimento

A Marry Me sera uma empresa prestadora de servicos que atuara no
ramo de eventos; mais precisamente em casamentos. Ela promove a
intermediacéo entre os clientes, que no caso s&o 0s noivos, e fornecedores de
itens primordiais para as cerimonias, auxiliando na organizacédo para o0 evento
através da disponibilizacdo de planilha de orcamentos, agenda com datas de

pagamentos e lista de convidados, por exemplo.

Todo o servigco prestado ocorrera através de interface compativel com
sistemas Android e 10S, e que fica disponivel para downloads em plataformas
mobile como o Play Store e App Store e na plataforma web, em qualquer
navegador. O aplicativo sera encontrando somente para pessoas que residem

no estado de Sao Paulo

Seu escritorio estara localizado em uma sala comercial na Avenida Dom
Pedro I, no Bairro Jardim em Santo André — SP para atender aos fornecedores
dos itens de casamento, e para que as decisfes estratégicas, bem como

administracédo de todo o negdcio sejam feitas.

2.2 Dados dos Empreendedores

A organizacdo sera constituida por duas socias, sendo estas Natalia
Heideker Pinheiro, profissional de Recursos Humanos, e Vivian Helena
Domingues, analista de relacionamento de servicos, as quais serdo
responsaveis por toda deciséo estratégica que diz respeito ao negécio da Marry
Me.

Contar4d ainda com Mariana Antoniol que possui experiéncia em
desenvolvimento de projetos, responsavel pelas negocia¢gdes e contato com os
fornecedores dos servicos de casamento; e Patricia Alves de Lira, analista de
telecomunicacdes, que sera responsavel pelas questdes relacionadas ao

consumidor final.
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2.3 Missdo da empresa e Valores Organizacionais

A Marry Me tera como missao facilitar a realizacdo do sonho de
casamento das suas clientes, tornando pratico o processo de organizacao do
evento, sem deixar de lado a particularidade que cada cerimbnia necessitada

ter.

Alinhados com esta missédo, os valores que norteiam toda e qualquer

atividade da organizacao serao:

COMPROMISSO com cada um de nossos clientes, tanto os que
auxiliam o negadcio atraves da disponibilizacdo de seus servicos quanto

aos casais, que sdo 0 nosso principal publico;

RESPEITO pelo sonho de cada umas delas, bem como suas condi¢cdes

e desejos para realizagcdo do casamento;

ORGANIZACAO que é ponto essencial para que cada evento seja de

fato um dia marcante na histéria do casal;
PRATICIDADE para informar e organizar.

Praticando esses valores, a organizacdo terd como visdo se tornar no
periodo de dois anos uma referéncia na prestacao de servicos de casamento
através de uma plataforma, ganhando forcas para competir com o0s
concorrentes ja existentes, tornando-se a plataforma mais utilizada no Brasil

para a organizacao das cerimofnias tdo sonhadas pelos casais.

2.4 Forma Juridica

A forma juridica na qual a Marry Me se encontrara é a sociedade de
responsabilidade limitada — LTDA, na qual Natalia Heideker e Vivian Helena
responderdo pelas quotas investidas no negoécio, e serdo remuneradas de
acordo com percentual disponibilizado para integralizacdo do capital,
trabalhando de maneira integrada para atingir bons resultados para a

organizacao.
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2.5 Enquadramento Tributéario

No que diz respeito aos tributos, a Marry Me sera, a principio,
engquadrada no regime do Simples Nacional, no qual se adequa empresas que
tenham receita bruta de até R$ 3.600.000 ao ano, e obtendo-se as vantagem
de dispor de aliquotas menores nos impostos e conter uma agenda tributaria
mais simples, que facilita o controle da organizacdo no que diz respeito a

declaracdo das obrigacdes.

E considerando o fato de que a empresa sera uma prestadora de
servicos, devera também fazer a retencdo da CSLL sobre o valor dos servigos

contratados quando este for superior a 5 mil reais.

2.6 Capital Social

Para aportar o negécio da Marry Me, cada uma das sécias ira investir
R$ 52.000,00 para que a plataforma seja desenvolvida e para que o negécio
seja aberto.
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3. Viabilidade Estratégica

3.1 Macro ambiente

Ao pesquisar sobre o macro ambiente da plataforma Marry Me, foram

levantados alguns dados relevantes que serdo apresentados a seguir:

3.1.1 Volume financeiro movimentado no segmento de casamentos

Segundo dados de 2015 do Sebrae! a taxa de crescimento anual dos
gastos meédios com festas de casamento apresentaram um crescimento medio
de 10,4%. Entre 2013 e 2016, segundo a Associacdo Brasileira de Eventos
Sociais (ABRAFESTA)?, o crescimento foi de 25% no Brasil.

3.1.2 Gasto médio dos brasileiros em cerimdnias de casamento

A empresa Quem Casa Quer Site®, que auxilia os casais a organizarem
sua festa de casamento e auxilia também na montagem de seu site de
casamento, mediu que em 2014 o gasto médio com casamentos foi de 40 mil
reais. A amostra deste estudo foi composta por 500 noivos que realizaram
festas de casamento com 80 até 120 convidados, sendo que 30% dos
participantes da amostra sdo residentes de Sao Paulo, 12% do Rio de Janeiro,
15% de Minas Gerais e 33% nos demais estados.

3.1.3 Potenciais clientes - aumento de casamentos entre gays

Conforme dados do IBGE, entre 2014 e 2015, a taxa de crescimento
entre casamentos heterossexuais foi de 7,5%, j& a taxa de crescimento entre

casais homossexuais no mesmo periodo foi de 15,7%. Pode-se afirmar que

! Agéncia Sebrae de Noticias. Mercado de casamento oferece oportunidades de negdcios,
2015. Disponivel em:< http://revistapegn.globo.com/Como-comecar/noticia/2015/05/mercado-
de-casamento-oferece-oportunidades-de-negocios.html>. Acesso em: 15 de margo de 2017.
2 Estaddo Economia. Segundo pesquisa, mercado de casamentos registrou aumento de 25%
mesmo com a crise no pais, 2017. Disponivel
em:<http://economia.estadao.com.br/noticias/releases-ae,segundo-pesquisa-mercado-de-
casamentos-registrou-aumento-de-25-mesmo-com-a-crise-no-pais,70001686027>. 15 de
marc¢o de 2017.

3 Marilia Almeida. Casamento no Brasil em custo médio de R$40 mil, 2015. Disponivel
em:<http://exame.abril.com.br/seu-dinheiro/casamento-no-brasil-tem-custo-medio-de-r-40-
mil/>. Acesso em: 15 de marco de 2017.
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este crescimento ocorre também devido ao fato que em 2013 foi aprovada a
resolu¢do nimero 175 do CNJ (Conselho Nacional da Justi¢a), que determinou
que os cartorios brasileiros realizassem casamentos entre pessoas do mesmo
sexo. Desde entdo, aproximadamente 8.555 casamentos homoafetivos foram
realizados desde 2014 (IBGE). A maior parcela deste nUmero concentra-se em

conjuges femininos, representando 50,3% da amostra.

3.1.4 Aumento de 25% dos downloads de apps no mundo em 2016

A empresa App Annie*, uma organizagdo de Business Intelligence para
aplicativos, mediu que no mundo ocorreram cerca de 90 bilhdes de downloads
de aplicativos na App Store (I0S) e Play Store (Android). O crescimento foi de
13 bilhdes de downloads a mais se comparado ao ano anterior. O mesmo
estudo indica que, em escala global, o tempo gasto em aplicativos foi de 900
bilhdes de horas em 2016. O crescimento foi de 25% se comparado ao ano

anterior, como vemos na figura 2.

Figura 2 - Tempo Gasto em Aplicativos

Worldwide Total Time Spent in Apps*

Total Hours (Billions)

2014 2015 2016

*Android phone total time, excluding China

Fonte: appannie.com

3.1.5 Tendéncias de crescimento no segmento de smartphones e conexao

remota

Em 2015 mais de 72 milhdes® de brasileiros acessara a internet pelo

4 Eric Thompson. App Annie 2016 Retrospective - Mobile’s Continued Momentum, 2017.
Disponivel em:<https://www.appannie.com/insights/market-data/app-annie-2016-
retrospective/>. Acesso em: 15 de marco de 2017.
> Opus Software. Estatisticas de uso de celular no Brasil, 2016. Disponivel
em:<http://www.opus-software.com.br/estatisticas-uso-celular-brasil/>. Acesso em 15 de
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smartphone. O numero de pessoas que acessam a internet via smartphone
superou 0 numero de pessoas que acessam internet via computador em 2014.
Segundo estatisticas do IBGE® no periodo em questdo, nos domicilios com
acesso a internet foi registrado que 76,6% acessam a internet pelo computador

e 80,4% acessam a internet pelos smartphones.

Como consequéncia disso conclui-se que o segmento de aplicativos

também possui uma tendéncia a acompanhar este crescimento.

3.1.6 Caracteristicas Demogréaficas: Idade, Renda e Localizacéo

A Associacado Brasileira de Eventos Sociais’ identificou que as regides
Sul e Sudeste sdo aquelas que possuem maiores numeros de casamentos
formais. No Sudeste, o numero de casamentos formais e religiosos
representam 70% das unides entre os casais (30% s&o unides consensuais).

Ja a regido Sul, 66% sdo unides formais e 34% sao unides consensuais.

O mesmo estudo revelou que, em 2016, a faixa etaria obteve maior
volume financeiro movimentado no segmento de casamentos foram jovens de
20 a 39 anos, representando R$ 793 bilhdes. Além disso, no mesmo periodo,

a classe média movimentou R$ 328 bilhdes em cerimbnias de casamento.

3.1.7 Canal de distribuicéo utilizado e localizagcdo do consumo

Segundo uma matéria publicada no Jornal Estaddo em setembro de
20158, a maioria dos casais atualmente preferem pesquisar e organizar seus
casamentos utilizando os servigcos via internet. Hoje € possivel criar o seu

proprio site de casamento, como o Casar.com e o0 Pronto Casei. Existem

marco de 2017.
® Flavia Vilela. Celular é principal meio de acesso a internet no Brasil, mostra IBGE, 2016.
Disponivel em:<http://agenciabrasil.ebc.com.br/@economia/noticia/2016-04/celular-e-
principal-meio-de-acesso-internet-na-maioria-dos-lares>. Acesso em 16 de marco de 2017.
7 Estaddo Economia. Segundo pesquisa, mercado de casamentos registrou aumento de 25%
mesmo com a crise no pais, 2017. Disponivel
em:<http://economia.estadao.com.br/noticias/releases-ae,segundo-pesquisa-mercado-de-
casamentos-registrou-aumento-de-25-mesmo-com-a-crise-no-pais,70001686027>. 15 de
margo de 2017.
8 Cris Olivette. Segmento voltado a casamento ndo sofre com a crise. Disponivel
em:<http://economia.estadao.com.br/blogs/sua-oportunidade/segmento-voltado-a-casamento-
nao-sofre-com-a-crise/>. Acesso em 15 de marco de 2017.
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também aplicativos para pesquisa de fornecedores e controle do orcamento,
como o Casamento.com. E também ha sites de assessoria virtual para

casamentos.

Portanto, nota-se que o segmento de aplicativos de casamentos possui
tendéncia de crescimento, visto que 0s casais cada vez mais procuram otimizar

seu tempo e economizar na organizacgao.

Dessa forma, cria-se uma boa oportunidade para que a Marry Me ganhe
destaque no mercado a partir do servico oferecido na web e também na
estrutura movel através de aplicativo, aproveitando o tempo em que 0S noivos
dedicam em pesquisas na internet, bem como a disposi¢do para gastar com
contratacdo de fornecedores para sua festa, alinhando o desejo com a

concretizacao desses planos.

E observando aspectos que se relacionam com a possivel lucratividade
do negocio, as pesquisas sobre a movimentacdo financeira desse mercado
indicam que a tendéncia tem sido de crescimento, e que nos ultimos anos o
volume tem se tornado maior, o que faz com que a Marry Me tenha seguranca

de que esté lancando um produto num cenario que pode trazer bons resultados.

3.2 ldentificagdo dos motivos que levam os clientes a consumir 0s

produtos ou servigos da empresa

Na analise dos dados secundarios que tratam da forma como os casais
preferem organizar a cerimonia; os motivos identificados que levam os noivos
a utilizarem aplicativos e sites de casamento sdo a possibilidade de localizar os
fornecedores corretos em um curto periodo de tempo, acesso a uma ampla lista
de fornecedores com os mais variados precos, debate com pessoas via chat
que também estdo organizando casamentos para coletar e compartilhar dicas,
assessoria virtual e controle do orcamento, e a Marry Me pretende atender

essas necessidades.

3.3 Estudo dos padrbes de Compras de Kotler e Keller

O modelo dos cincos estagios do processo de compra do consumidor

definido por Kotler e Keller (2006), € composto por reconhecimento do
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problema, busca de informacfes, avaliagdo das alternativas, decisdo de
compra e comportamento pés-compra. A seguir estd descrito como esse
processo ocorre sob a perspectiva de como a Marry Me esta presente em cada

etapa:

3.3.1 Reconhecimento do Problema

Ao decidir sobre o casamento, o problema que surge para 0sS noivos é

saber como organizar todos os itens para que a festa aconteca.

Quando se trata de reconhecimento do problema no cenéario de
plataforma digital direcionada para casamentos, faz-se referéncia as
necessidades nao atendidas pela plataforma, visto que apesar de ja existirem
algumas destes no mercado, poucas delas consolidam todos os topicos
necesséarios que facilitam na organizacdo do evento. Ou seja, poucas
plataformas consolidam todos os fornecedores de casamentos, o controle do
orcamento, envio de notifica¢cdes do orcamento e chat com outras pessoas que

irdo se casar para compatrtilhar dicas, por exemplo.

Logo, quando o casal percebe que tem um problema, e este € a respeito
da organizacdo do casamento, a Marry Me tem a oportunidade de ser a
plataforma que auxiliara os noivos, oferecendo exatamente as informacgdes

necessarias para a organizacao.

3.3.2 Busca de Informacgdes

Segundo Kotler e Keller (2006), as buscas de informacdes podem ser

divididas em fontes pessoais, comerciais, publicas e experimentais.

No segmento de casamentos, pode-se afirmar que a maioria dos
consumidores se utilizam de fontes pessoais para direcionar a deciséo de sua
compra: a busca de indicac6es de familiares e amigos. Principalmente da
escolha de buffets, estilistas e musicos, por exemplo, a indicacdo exerce um

papel importante na avaliacdo das alternativas.

As fontes de informacdes puablicas, no segmento de plataformas digitais,
ocorrem principalmente nas redes sociais. Facebook, Instagram, Pinterest e

Tumblr, por exemplo, sé&o fontes de comunicacdo em massa e que possuem
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muitas paginas de sobre casamentos. Os potenciais clientes do Marry Me
podem utilizar destas paginas para coletar dicas e conselhos de pessoas que
também estdo organizando sua festa de casamento, além de compartilhar

experiéncias proprias.

No segmento de plataforma digital para casamento, a fonte de prevalece
€ a experimental. Esta fonte de informacao é aquela que o cliente obtém com
0 uso do produto ou servico. Em outras palavras, o usuéario de uma plataforma
de casamento, seja ela um aplicativo ou através da web, busca facilidade, e a
Marry oferece isso no processo de busca pelas informacdes, ja que possui um
catadlogo com bons fornecedores cadastrados, e que sdo relacionados as mais

diversas necessidades do casamento.

Dessa forma, os noivos podem buscar as informacdes necessarias para
o0 casamento dentro da interface da Marry Me, de acordo com as indicagfes de
familiares e amigos, bem como as referéncias que encontram nas redes

sociais.

3.3.3 Avaliagéo das Alternativas

O processo de avaliacado das alternativas tem o seguinte processo: sanar
uma necessidade nado atendida, identificar beneficios do produto ou servico e
perceber os atributos (pacote de beneficios) que um produto ou servico oferece.

Quando os noivos estdo buscando as informacdes do casamento
através da plataforma da Marry Me, eles conseguem avaliar precos, checar
disponibilidade de atendimento dos fornecedores para cada regido, comparar
os valores oferecidos com os valores que cada casal tem disponivel para gastar
em sua festa, checando o que é razoavel ou ndo para a contratacdo, auxiliando
dessa forma na avaliacdo das alternativas e no suprimento da necessidade de

localizac&o dos fornecedores.

Assim, a Marry Me ganhara importancia no que diz respeito ao processo
de avaliagdo de alternativa, pois dispbe de uma lista de fornecedores
cadastrados, através da qual os noivos conseguem avaliar o que € beneficio

ou nao, utilizando os filtros de precos, qualidade, ranking de indicacfes e
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melhores servigcos por exemplo; o que otimiza o tempo despendido para essa

etapa, e a torna mais assertiva e proporcional a condi¢cdo de cada casal.

3.3.4 Decisdo de Compra

O processo de decisdo de compra envolve influéncias de terceiros,
utilizacdo de marcas famosas, comentarios imparciais (como revistas que
fazem analises imparciais de produtos), situacées que o consumidor se

encontra (fatores externos ou internos) e grau de risco percebido.

A plataforma atuara principalmente no grau de risco percebido,
mitigando o risco funcional (que ocorre quando as expectativas do cliente nao
sdo atendidas) e risco de tempo (ineficiéncia do produto ou servico). Isso
ocorrerd porgue 0S noivos ja terdo avaliado as alternativas possiveis, tendo
acesso a comentarios de outros casais que ja se utilizaram do servigo de alguns
dos fornecedores, e o ranking dos melhores e mais indicados servigos, por
exemplo; o que fard com que a decisdo de compra esteja de acordo com a sua

necessidade e desejo de fato.

Obtendo uma lista de fornecedores, ao decidir pela compra, que é a
contratacdo de algum deles, a Marry Me deixa disponivel o contato de cada
um, para que os noivos fagam o acordo e combinem com o fornecedor qual
servico querem comprar, de maneira simples e direta, através de e-mail ou

contato telefbnico.

3.3.5 Comportamento P6s Compra

O comportamento pos compra € a analise se o consumidor esta

satisfeito ou insatisfeito com o servi¢o ou produto prestado.

O objetivo € que o Marry Me supere as expectativas do cliente, gerando
uma satisfacdo ndo sé pela contratacdo do fornecedor que corresponda
exatamente a sua necessidade da forma mais transparente possivel, mas
também pela eficiéncia da interface para organizagéo do casamento. Logo, nos
pOs compra, 0S NoivVos terdo espaco para avaliar a quao boa foi sua experiéncia

e quao satisfeitos estdo com a festa que organizaram.

Isto sera refletido nas sugestbes que os clientes do Marry Me poderéo
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dar apds o uso, para que o0 servico seja aperfeicoado, e nas indicacfes para
amigos e familiares do cliente que baixou o aplicativo, além de boas avaliagbes
na App Store (I0S) e Play Store (Android).

Em caso de insatisfacdo do Marry Me, as reclamacdes serdo tratadas
por meio das redes sociais (Facebook, Instagram) e principalmente através do

ReclameAqui.

3.3.6 Disciplina de Valor

O modelo de disciplina de valor de Treacy e Wiersema (1995) relata que
as decisdes a serem tomadas pelos gestores para manterem o foco dentro da
organizacdo sdo muito dificeis, e por esse motivo essas tomadas de decisdes

devem se tornar Unicas para que gerem valores.

No caso da Marry Me, o objetivo sera o foco na intimidade com o cliente,
pois isso gera uma experiéncia enriqguecedora no momento de fechar negécio
com os fornecedores de seu casamento, 0 Marry me possuira um sistema que
trabalha integrado com os fornecedores, com o objetivo de suprir as

necessidades dos casais.

3.4 Cinco Forcas de Porter (2004)

7

Utilizando as cinco forcas de Porter 2004, € possivel analisar os

seguintes aspectos a respeito da proposta da Marry Me:

3.4.1 Estudo dos Concorrentes

Os principais concorrentes da Marry Me foram identificados na pesquisa
realizada com o seu publico alvo. Nesta, foram solicitadas informacdes sobre
como o usuario (ou o casal) costuma procurar os itens da sua festa de
casamento. Foi observado que muitos possuem o hébito de realizar as
pesquisas através das midias sociais, como o Facebook e Instagram, ou
recorrem a informagdes de outras pessoas que ja casaram e utilizaram

determinados servicos, que sao as indicagdes.

As plataformas ja utilizadas pelo publico alvo da Marry Me e que séo 0s

potenciais concorrentes do negoécio séo:
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Casamentos.com: é a plataforma mais utilizada pelos casais e tem
como proposta auxiliar na organizacdo da cerimonia, fazendo com que as
clientes possam entrar em contato com empresas especializadas neste tipo de
evento, atraves da disponibilizacdo de um catalogo variado de vestidos, buffets,
decoracéo; e possibilitando o contato com demais casais que estdo no mesmo

periodo de preparativos.

O que a Marry Me pode oferecer de diferencial em relacdo a esse
concorrente a € possibilidade de filtros melhores com relagéo a precos, que a
plataforma atual ndo proporciona, e a criagdo do portfélio do casal com as suas

ideias para o casamento.

iCasei: E uma segunda plataforma, que tem como proposta ser
semelhante a uma rede social de noivos, no qual os usuéarios podem publicar
momentos, promover homenagem aos padrinhos, enviar a rota da igreja até a
festa do para seus convidados e listar a confirmacdo de presenca destes, por

exemplo.

Ambos concorrentes tem um nome ja conhecido nesse mercado e
alguns milhares de usuarios que se adaptaram ao servico que prestam,

utilizando suas funcionalidades para atender a necessidade de organizacao.

A Marry Me buscara neutralizar a ameaca desses concorrentes por ser
uma plataforma que consolidard as principais funcionalidades de seus dois
aplicativos, além de oferecer a possibilidade de lembretes sobre 0s prazos para

0S casais.

3.4.2 Estudo dos Fornecedores

A empresa tera alguns tipos variados de fornecedores: o0 primeiro sera
o fornecedor e desenvolvedor da plataforma, e os outros seréo os fornecedores
de itens essenciais para o casamento, como os buffets, vestidos para noivas,

decoracdo e musicos, por exemplo.

No que diz respeito aos fornecedores que desenvolveram a plataforma,
depois de sua criacdo, hd um forte poder de barganha deste para com a Marry
Me, visto que ele deterd o conhecimento da plataforma, bem como sera aquele
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gque executard a manutencdo para que a interface esteja atualizada e
disponivel. Dessa forma, para que a empresa nado fique refém desse
fornecedor, serd registrada a patente do servico e sera efetuado contrato para
gue as relacdes ndo se tornem abusivas. Além disso, a empresa investira em
pessoal proprio que esteja capacitado para ir cuidado desta manutencao, de

forma que reduza a dependéncia do primeiro desenvolvedor.

No tocante aos fornecedores dos itens de casamento, estes possuem
baixo poder de barganha, pois € mais facil negociar com os mesmos para que
tenham mais destaque na interface ou que pagam um valor maior ou menor

para que estejam na vitrine de servicos que 0s noivos irdo contratar.

3.4.3 Estudo da Barganha dos Consumidores

Para a utilizacdo da Marry Me, os consumidores néo terdao muito poder
de barganha, visto que ndo pagardo para ter acesso a plataforma. Porém, se o
servico ndo atender a suas expectativas, poderao facilmente migrar para o uso

dos concorrentes.
3.4.4 Estudo de Novos Entrantes

Como o mercado de aplicativos vem crescendo a cada ano, a facilidade
em encontrar empresas que criem uma plataforma, os precos para essas
criacBes estdo mais baratos, a ameaca de novos entrantes nesse segmento é

constante.

Todavia, ainda que seja constante, e que possam ser mais baratos do
que eram em outras épocas; 0 custo para desenvolver uma interface com as
funcionalidades que a Marry Me relne € considerado grande, o que pode inibir

Nnovos entrantes que queiram oferecer exatamente 0 mesmo Sservico.

3.4.5 Estudo de Substitutos

O que substitui o produto da Marry Me sao as tradicionais consultoras
gue fazem um servigo pessoal para 0s noivos, mas que cobram um valor para
realizar essa assessoria. Neste ponto, a interface auxiliard esse grupo de
profissionais na organizacdo de seu proprio trabalho, permitindo que elas

tenham perfis e cronogramas com as clientes as quais estdo servindo, e
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possibilitando também que as mesmas contatem os fornecedores que estédo
cadastrados no catélogo. Logo, isso neutraliza o poder dessas substitutas, e

cria um cenario de oportunidade para melhorar o negécio.

Ao que se refere aos substitutos de aplicativo, a Marry Me deve estar
sempre com seu portfdlio de fornecedores atualizado, permitindo filtros
refinados que sanem a necessidade do cliente, e possibilitando informacdes
concisas que estejam reunidas de maneira util, auxiliando os casais da melhor

maneira possivel na organizacdo de sua cerimonia.

3.5 Pesquisa de Campo

3.5.1 Estudo dos Clientes

Buscando validar o conceito do seu negécio com o publico-alvo e
compreender suas caracteristicas, foi disponibilizado um questionario online via
Survey Monkey constituido por 10 perguntas, visando atingir aqueles que estao
em alguma etapa do planejamento do casamento, seja no inicio das buscas ou
préximo a data. Foi possivel obter através do questionario, um total de 90
respondentes que possuem até 45 anos. Foram elaboradas perguntas a fim de
compreender o perfil dos usuarios que planejam se casar e a sua pré-
disposicdo em utilizar os servigcos de diversas maneiras, especialmente em

aplicativos.

As respostas demonstraram que 83% dos respondentes sdo do sexo
feminino, sendo 52,3% com faixa etaria até 25 anos, com a renda média de R$

2.342, sendo que 50% dessas pretendem se casar nos proximos 3 anos.

3.5.2 Pessoa Fisica

Para melhor entender o publico-alvo, foram realizadas perguntas
especificas relacionadas ao perfil e ao comportamento dos respondentes, onde
foi possivel obter um montante de 65 respostas que se enquadram no publico-
alvo desejado, sendo 83% mulheres e 17% homens. No total obtivemos cerca
de 90 respostas para a pesquisa, mas algumas pessoas que participaram desta
pesquisa, ndo tinham interesse de se casar ao longo de 3 anos, por esse

motivo, houve uma reducdo no numero de participantes ativos.
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Foram realizados gquestionamentos que além de avaliar o perfil dos
usuarios, demonstram quais sdo os maiores fatores de preocupacdo no
planejamento de casamentos, bem como os pontos de maior dificuldade, além
de avaliar a possibilidade da utilizacdo de um aplicativo, para auxilio no
planejamento do casamento do inicio ao fim, nos mais diversos fatores. Atraves
dessa, obteve-se o0s seguintes resultados, com relacdo ao uso de uma

plataforma, conforme apresentado na figura 3:

Figura 3 - Interesse / Predisposicao para a utilizacdo de um aplicativo

97%

3%

Sim, faria uso N&o, ndo faria uso

Fonte: Pesquisa dos autores

A pesquisa demonstra que um total de 97% dos respondentes tem o
interesse em um aplicativo que os ajude no planejamento do casamento. Além
disso, 71% apontaram que pretendem gastar entre R$10.000,00 e R$40.000,00
em uma festa de casamento. Os demais estéo divididos conforme figura 4.
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Figura 4 - Gastos com o casamento

71%

?/ 13% 13%
3%

Fonte: Pesquisa dos autores

Os respondentes também listaram quais as principais dificuldades na
organizagdo do casamento, obtendo-se o resultado conforme figura 5 -
Principais Dificuldades.

Figura 5 - Principais Dificuldades

28%
24% 2394
11% 10%
4%
Cotacdo dos Lista de Prazos para Decoragdo Visitaaos Cronograma
itens convidados fecharo fornecedores do casamento
indispensaveis negocio

Fonte: Pesquisa dos autores

Sabendo disso, conclui-se que a Marry Me devera preparar uma

estratégia onde possa proporcionar uma maior facilidade na resolucao dos
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problemas listados acimas pelos respondentes, para que o mesmo faca a
utilizacao do aplicativo para organizar e planejar seu casamento, sem maiores

problemas

Portanto nota-se que ha indicios de viabilidade para se criar esse
aplicativo, que unira todos os pontos relacionados direta e indiretamente ao

planejamento do casamento.

3.6 Delimitacdo da estratégia organizacional.

3.6.1 Determinacao da vantagem competitiva

A Marry Me obterd sua vantagem competitiva no mercado de servigos,
pois atuara de forma especial com o time comercial que seré responsavel por
prospectar fornecedores que queiram parceria para divulgacdo e dessa forma

atender de maneira mais assertiva a necessidade de seu cliente final.

Além disso, fara parte da sua atividade primaria as acoes de marketing
gue impulsionardo o negdcio no mercado no qual esta inserida, atraindo os
noivos e os fornecedores para fazer utilizagdo da plataforma e mantendo uma

relagdo saudavel entre estes e organizagao.

Temos a seguir a cadeia de valor que servira como alicerce orientador

da estratégia da Marry Me:
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Figura 6 - Cadeia de Valores - Marry Me

Infraestrutura Suporte para estrutura altamente eficiente

Orientado para resultado, com recrutamento rigoso e
investimento em desenvalvimento

Recursos Humanos

Qualidade Busca por excelente desempenho em todos os processos
Tecnologia Inovacdo para atender a demanda dos clientes
Comercial Marketing Pas Venda
. . Bom relacionamento com os | Suporte ao cliente, resolugdo de
Equipe bem treinada : N . o
clientes e compreensdo reclamagdes e ouvidoria para

para prospectar bons

detalhada de seu perfil & | aperfeicoar plataforma confarme
fornecedores :
necessidades. demanda.
Atender necessidades | Divulgacio e consolidagdo da
do cliente final. marca.

Fonte: Elaborado pelos autores

3.6.2 Mapa estratégico

O mapa estratégico € visto como algo que a empresa quer alcancar a
curto e longo prazo. Através deste se torna possivel planejar as acfes e a

maneiras como serao executadas.

Segundo Kaplan e Norton (2004), a juncdo do mapa estratégico com o
balanced scorecard, que € um mecanismo que demonstra as estratégias da
empresa alinhadas ao seu objetivo e respectivas medidas de desempenho;

representa de forma visual o que se deseja conquistar.

A seguir, 0 mapa estratégico da Marry Me mostra seus objetivos e metas
sobre as perspectivas financeiras, de clientes, processos internos e

crescimento para 0s primeiros anos de atuacao:
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Pespectiva
Financeira

Tabela 1 - Mapa Estratégico

Objetivos

Ampliar catalogo de fornecedores
anunciantes na interface, de modo
a garantir a receita pelas
mensalidades pagas por eles.

Indicadores

M® de anunciantes
pagantes (mensal)

Metas

Estar entre os 3 app mais
utilizados em SP até 20
Sem/2019 para anuncio dos
forncedores.

Iniciativas
Estar vinculado a grandes
sites de pesquisas e
desenvolver propagandas
em eventos para
casamentos, prospectando
Novas parcerias junto ao
comercial.

Pespectiva do
Cliente

Aumentar aderencia dos clientes

(noivos e assessoras) a interface,

objetivando crescimento de market
share e consolidacdo da marca.

NO de clientes més
(perfil)/ Total
clientes outros app

Crescer 10% em participacdo
no mercado a cada trimestre,
chegando a 40% no final do
20 Sem/2019.

Constante atualizacdo da
interface para satisfacéo do
cliente, divulgacdo nas redes
sociais e eventos especificos.

Perspectiva de
Processos
internos

Garantir estabilidade da interface
para que o uso pelos clientes ndo
seja prejudicado, bem coma
garantir visibilidade dos
fornecedores catalogados dentro
do aplicative com informacdes
coerentes.

Qtde. horas "off"/
Qtde. horas "on" =
menar ou igual a 6%
a0 més.

Garantir 94% do tempo (més)
com interface funcionando
Sem erros.

Manutencdo constante e
acompanhamento de
desempenho dos servidores
diariamente.

Perspectiva de
Aprendizado e
Crescimento

Treinar funciondrios para
assegurar desempenho da
interface sem subsidio imediato do
desenvolvedor.

NP chamados
resolvidos pelo time
interno.

Desenvolver equipe capaz de
resolver problemas menores
acerca da interface, para
desvincular dependencia do
desenvolvedor.

Treinar junto ao
desenvolvedar um time
técnico de TIe Banco de
Dados com as descrigbes da

interface.

Fonte: Elaborado pelos autores

3.7 Delimitag&o dos Indicadores Chave de Performance ou KPI’s.

Os Indicadores Chave de Performance, sdo estratégias adotadas pelas

empresas, onde elas podem acompanhar seus processos e assim podem medir

0s resultados e analisar se 0s mesmos estao de acordo com o seu objetivo.

Com base no mapeamento estratégico da Marry Me, os indicadores que

irdo nortear as suas atividades e responder sobre a eficiéncia do negocio estédo
relacionados a capacidade de receita que os fornecedores estdo gerando, a
participacdo no mercado que a interface ganhara mediante conhecimento do
seu servi¢o pelo publico alvo e qualidade do aplicativo em si para atender as

demandas e suprir a necessidade da qual a empresa se propde a fazer.
Dessa forma, os indicadores chave de performance sao os seguintes:

Numero de Anunciantes: Importante para acompanhar o desenvolvimento do
catalogo da Marry Me, que € a fonte para que os clientes tenham boas op¢des
de escolha no aplicativo. Ou seja, quanto maior for o nimero de fornecedores

cadastrados que anunciam 0S seus servigos, maior € a chance dos noivos
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utilizarem o aplicativo e encontrar exatamente 0 que procuram, e
consequentemente, quanto maior o nimero destes fornecedores, maior sera
as receitas entrantes no que diz respeito aos pagamentos para ganhar

destaque e indicacoes.

Dessa forma, espera-se que esse indicador tenha crescimento de 10%
ao ano, para que a Marry Me esteja entre os 3 principais aplicativos mais
usados em S&o Paulo para organizacdo de casamentos até o 2° semestre de
2019.

Participacdo no Mercado: Objetiva 0 aumento da aderéncia dos clientes a
partir da divulgagdo em redes sociais, participacdo em eventos e feiras
relacionadas a casamento, e constante atualizacédo da interface para atender

as necessidades deste publico.

Este indicador buscard medir a quantidade de clientes que tem usado o
Marry Me versus os clientes que utilizam outros aplicativos ja existentes no
mercado, retornando a parcela do publico que o aplicativo tem alcancado. E
isso sera medido a fim de ajudar a empresa a desdobrar iniciativas para que
cresca pelo menos 10% a cada trimestre em usuarios conquistados, chegando
a 40% de participacdo de mercado ao final de 2019; podendo competir

potencialmente com o Casamentos.com e o iCasei, por exemplo.

Estabilidade do Aplicativo: Visa garantir que o aplicativo funcione em 94% do
tempo sem qualquer tipo de problema para seus usuarios. Isso quer dizer que
do total de horas que ha dentro de um més, a interface s6 pode oferecer
problema que dificulte acesso dos usuarios por cerca de um dia e meio, ndo
desconsiderando o fato de que o ideal é que ndo se tenham problemas com

servidor para garantir o servico.

O acompanhamento deste indicador reforca a qualidade do que é
oferecido aos noivos e assessoras, se tornando alvo para gestédo da qualidade

de processos internos da Marry Me.

Crescimento e Aprendizado: No que diz respeito ao aprendizado e

crescimento da empresa, a Marry Me tem como objetivo inicial treinar pessoal
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para administrar a interface sem que seja necessaria total dependéncia do
desenvolvedor; o que traz independéncia e garante de forma mais incisiva a
seguranca no que diz respeito ao segredo do negdcio, ja que o aplicativo é o

canal mais importante para realizar as atividades.

O indicador para essa perspectiva sera o niumero de casos que a Marry
Me tem autonomia para resolver instantaneamente versus 0s casos que S&o
passados para o desenvolvedor, buscando gradativamente aumentar o nivel

dos casos resolvidos pelo time da empresa.

Dessa forma, espera-se que com o treinamento dos funcionarios junto
ao desenvolvedor, o time de TI consiga resolver casos simples e que
demandam certa urgéncia com o0s recursos do escritorio da Marry Me,
acionando o desenvolvedor apenas em casos onde o escalonamento dos

mesmos seja imprescindivel para a resolucao do problema.
3.8 Andlise e Diagnostico da Viabilidade

A Marry Me é uma empresa nova, que aposta na diferenciacéo e esta
altamente engajada a fim de proporcionar um servico de exceléncia para 0s
seus clientes agrupando todas as informacOes e contatos que otimizem o
tempo e criem um canal para o relacionamento entre cliente e fornecedor,

agregando alto valor também para estes fornecedores.

O aplicativo permitird que, através do perfil tracado pelo usuéario, ele seja
direcionado para aquilo que ele realmente procura, fornecendo-o informacfes
confiaveis a respeito dos fornecedores e parceiros. Com isso, sera possivel que
o aplicativo seja reconhecido pelo mercado, ganhando vantagem competitiva.

Dessa forma, considerando sua inovacdo e sua preocupacado com o
cliente, a empresa devera se consolidar no mercado, tornando-se a principal
escolha de aplicativo para o auxilio na tomada de decisdo de um dos momentos

mais marcantes na vida dos noivos.

Mediante as informacgfes, pesquisas e estratégias apresentadas, a
Marry Me possui potencial para crescer no segmento de aplicativos para
casamento, e a interface deve confirmar os beneficios expostos aos seus
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clientes, ajudando os noivos a conseguir realizar uma busca simplificada.
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4. Viabilidade operacional

4.1 Plano Operacional

Buscando verificar a viabilidade operacional da Marry Me, a utilizacéo
dos mais variados conceitos de avaliacbes operacionais ajuda a mapear o
modelo de negd6cio mais adequado, identificar possiveis riscos a serem
contornados, para que a interface e a experiéncia do aplicativo agreguem valor

aos noivos e sejam funcionais.

4.1.1 Fluxograma

A figura 7 representa o0 processo operacional de cadastramento de

fornecedores na plataforma Marry Me.

Figura 7 - Cadastramento dos fornecedores

Analista de marketing Fornecedor

vai até os fornecedores deseja

interessados no Marry para cadastramento na destague nas
Me plataforma buscas?

Analista de marketing
identifica fornecedores

Inicio

Contrato com adicional

I —— Contrato padrio

Acompanhamento feito
pelo analista de Acordo entre as parte e
marketing para verificar assinatura do contrato
possiveis atualizagfes

Fonte: Elaborado pelos autores

4.1.2 Layout

A Marry Me ira contar com uma sala comercial alugada de 39 m2, no
valor de R$ 1.200,00 ao més, conforme planta demonstrada na figura 8, que
sera adaptada para que seja possivel proporcionar uma recepcéo para atender

seus potenciais clientes, além de uma sala de reunifes fechada para maior
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privacidade em possiveis reunides. Os gestores e funcionarios utilizardo uma
mesa compartilhada ou baias transparentes, para que a interacéo entre eles
seja facilitada. Os servidores do aplicativo, ficaréo fisicamente no enderec¢o do

fornecedor, e as consultoras poderao ficar alocadas no escritério ou externas.

Figura 8 - Layout do escritorio
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Fonte: Arrobacasa.com.br
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4.1.3 Maquinas e equipamentos necessarios para producao.

Por se tratar de um plataforma, 0s equipamentos necessarios para a
Marry Me, serdo computadores para os funcionarios e um que ficara de
contingéncia, mesas e cadeiras para os funcionarios e para a sala de reunido,
e um retroprojetor para que seja possivel maior interacdo nas reunibées com
clientes e fornecedores, para materiais de escritério serdo investidos uma
determinada quantidade por més, que poderemos identificar na préxima tabela,
para compra de canetas, lapis, borrachas, blocos de folhas A4, etc.,
investiremos no aluguel de uma impressora para 0 uso de todo o escritorio,
pagamento do servidor onde a plataforma ficard alocada. Conforme proposta

de uma empresa de TI.
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Tabela 2 - Quadro com os valores dos equipamentos necessarios

Pré Operacionais

Equipamentos Valores Quantidade Ano 1
Computadores RS 1.650,00 4 RS 6.600,00
Mesas em "L" RS 567,00 4 RS 2.268,00
IWesa de reunido RS 579,00 1 RS 579,00
Cadeiras RS 174,00 ) RS 1.020,00
Material de escritorio RS 184 80 1 RS 184 80
Impressora RS 1.100,00 1 RS 1.100,00
Aparelho de telefone RS 250,00 2 RS 500,00
Luminarias RS 100,00 6 RS 500,00
Retroprojetor RS 2.100,00 1 RS 2.100,00
Armario RS 500,00 4 RS 2.000,00
Ar condicionado RS 5.000,00 1 RS 5.000,00
Feforma sala comercial RS 3.500,00 1 RS 3.500,00
TOTAL RS  25.451.80

Desenvolvimento APP

Profissional Cuantidade de Horas Valor/Hora Total
Programador Android 100 RS 75,00 RS 7.500,00
Programador i05 100 RS 80,00 RS 8.000,00
Gerente de Projetos 20 RS 100,00 RS 2.000,00
Designer 30 RS 35,00 RS 1.050,00
Desenvolvedor Web 10 RS 50,00 RS 500,00
Desenvolvedor Backend 25 RS 40,00 RS 1.000,00
TOTAL RS 20.050,00

RS 4550130

Fixos Operacionais

Categoria Valores Frequencia Ano 1
Suporte Tl RS 1.500,00 por més RS 1.500,00
Aluguel RS f.000,00 por més RS 3.600,00
TOTAL RS 5.100,00
**Taxas Abertura*®* R% B00,00
R% 51.401,80

Fonte: Elaborado pelos autores



Tabela 3 - Proposta Comercial - Suporte de Tl

Descricdo dos Servigos Prestados Valor Hora

Atendimento no horario comercial {(09h00min 3s 18h00min) de segunda a sexta feira; R$ 150,00

Atendimento fora do hordrio comerdial; R$ 200,00

*Contratagdo Minima de 8 horas.

Fonte: Proposta Comercial da empresa Red Belt

4.1.4 Projecdo da capacidade produtiva, comercial e de prestacdo de

Servigos.

Inicialmente, o plano da empresa € atuar em todo o estado de S&o Paulo,
disponibilizando todos os fornecedores cadastrados para 0s usuarios, gerados
e filtrados a partir do questionario respondido pelo préprio cliente no momento
gue ele ingressa na plataforma. Visando o usuério final, a capacidade produtiva
deve assegurar que a plataforma comporte o volume de dados. Visando os
fornecedores, a plataforma devera comportar anuncios digitais e midias

vinculadas as propagandas dos mesmos.

4.2 Principais fornecedores

A Marry me sera uma plataforma digital, que ird contratar um fornecedor
de software, para cuidar criar e gerenciar o aplicativo, inicialmente fardo um
contrato de exclusividade da marca com o fornecedor, e ele ficara responsavel

pelo funcionamento do aplicativo.

4.2.1 Plano de estocagem de materiais da organizagao

Por se tratar de uma plataforma digital, o Marry Me, ndo contard com
estocagem de materiais fisicos. O que pode ser considerado estoque é a
capacidade dos servidores em armazenar dados, informacdes sobre os
usuarios como fornecedores e noivos, nés iremos possuir o préprio banco de
dados, sendo possivel extrair esses dados da pagina do administrador do
aplicativo, mesmo tendo esse acesso exclusivo, a plataforma contara com o

banco de dados da empresa que prestara servico de assisténcia a plataforma.
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4.2.2 Plano logistico e de distribuicdo do produto ou servico

Por se tratar de um aplicativo novo no mercado, no momento o objetivo
da Marry Me é abranger todo o estado de Séo Paulo, disponibilizando todas as
informacdes necessarias para os usudrios. Os usuarios poderdo encontrar
informagdes sobre o aplicativo, em sites, redes sociais como Facebook,

Instagram, etc. e nos servidores do Applestore (iOS) e Playstore (Android).

Irdo contar com um plano de logistica e distribuicdo do aplicativo,
visando dar suporte antes das festas dos noivos, no caso de suporte a
plataforma o parceiro fornecedor do software, ficara responsavel por possiveis
falhas, seguranca das informagdes dos clientes e fornecedores, garantindo a

satisfacdo dos servicos solicitados.

Auxiliar em questbes como a disponibilidade de comunicagéo, pois o
suporte ndo podera permitir que a plataforma caia antes e durante o casamento
dos noivos, de maneira que o aplicativo ira disponibilizar valores em tempo real
dos parceiros, ranquear os parceiros, conforme as notas dadas pelos noivos e

pelos consultores, apos a festa.

7z

Outra parte do plano logistico é voltada para 0s anunciantes, que
desejam ter propagandas na plataforma, podem entrar em contato com a

empresa pelo e-mail appmarryme@gmail.com, ou se preferirem podem ir até a

sala comercial.

4.2.3 Estipular a politica de controle de qualidade

O aplicativo Marry Me contara com as avaliagcdes dadas pelos usuarios
de smartphones, com o Android (Play Store) e IOS (App Store), para a correcao
de possiveis falhas. Para o controle de qualidade preventivo, a empresa
estabelecera métricas rigorosas, visando assegurar o bom funcionamento das
mais variadas func¢des do aplicativo na grande maioria do tempo. Caso estas
nao sejam cumpridas, serdo elaborados planos de acdo para as partes

afetadas, a fim de solucionar as falhas, tanto técnicas quanto estratégicas.

Outra forma de mensurar a qualidade dos fornecedores para as festas,

sera a partir das opinides dos noivos que ja consumiram aquele servico do
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fornecedor. ApGs o casamento dos noivos, a Marry Me solicitara via mensagem,
pelo proprio aplicativo, os celulares deles, solicitando avaliagdo dos
fornecedores contratados por eles.

4.3 Estimativa de gastos

O gasto inicial serd com o fechamento do contrato com a empresa que
ird criar a plataforma da Marry Me nos sistemas Android (Play Store) e no I0S
(App Store).

O préximo passo sera o pagamento do aluguel da sala comercial, onde
a Marry me ficara situada, o pagamento das despesas do prédio, dos salarios
dos funcionarios, com de materiais de escritério, como foi citado nos titulos

anteriores.

Poderemos notar que o negdcio tem indicios de viabilidade, pois os
gastos da empresa de inicio, sera de R$ 51.817,00 no primeiro ano, apds as
compras das ferramentas de trabalho, e do desenvolvimento da plataforma, os
custos fixos da Marry Me sera de cerca de R$ 3.840,00 nos anos seguintes,

para manter o software funcionando, e as despesas prediais em dia.

4.4 Andlise e Diagnéstico da Viabilidade Operacional

O principal objetivo da Marry Me sera disponibilizar os fornecedores de
itens essenciais para as festas de casamento em tempo real para que o0s
clientes consigam tomar a decisdo de qual fornecedor contratar para o seu
evento. Para que isso aconteca, é necessario que exista um servidor capaz de
processar e disponibilizar todas as informac¢des e dados necessarios em tempo

real e profissionais qualificados, operando antes, durante e depois do processo.

A partir dos conceitos de capacidade produtiva apresentados por
Krajewski, Ritzman e Malhotra (2009, p.146), onde antes de determinar a
estratégia € necessario determinar a oportunidade e o tamanho da expansao,
assim obrigatoriamente a empresa devera ter um servidor que suporte dados

de diferentes fornecedores dentro do estado de S&o Paulo.

Por se tratar de uma plataforma que funcionara a qualquer hora, sera
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necessaria a presenca de profissionais, e o responsavel por essa manutencao

sera a empresa de software.
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5. Viabilidade Mercadolégica

5.1. Modelo dos 4 P’s atualizados de Kotler e Keller

Com o objetivo de captar cada vez mais usuarios para a plataforma,
foram analisadas as variaveis do marketing mix (preco, praca, promogao e
produto).

5.2 Formalizacao do perfil médio do cliente consumidor da empresa

De acordo com os dados primarios provenientes da pesquisa de campo
(item 3.5), o perfil médio dos usuarios Marry Me sdo mulheres de até 25 anos
que se casardo no préximo ano ou dentro dos proximos 3 anos. Foi analisado
que 31,77% da amostra possui renda mensal de até 2 salarios minimos,
21,54% afirmaram que ganham até 3 salarios minimos e 21,54% afirmaram que
ganham 5 salarios minimos ou mais. Além disso, a maioria dos participantes
afirmaram que pretendem gastar de 10 a 20 mil em sua festa de casamento. E
63% dos entrevistados buscam informacdes sobre casamentos em redes
sociais, seguido de 56,9% que buscam indicacdo de terceiros e o restante

busca através de aplicativos e revistas sobre o tema.

5.3 Principais produtos e servigos Marry Me

O produto sera a propria plataforma da Marry Me, que consolida todas
as funcionalidades necessarias para auxiliar os casais no planejamento e
organizacdo de sua festa de casamento. A proposta € oferecer uma plataforma

de facil manuseio, que seja intuitiva para o usuario encontrar o que ele precisa.

A plataforma oferecera todas as informacdes para organizar uma festa
de casamento em um Unico canal, para auxiliar de forma prética e simples o
planejamento e organizagéo das festas de casamentos. Além disso o aplicativo
fornecera também, de forma grafica, o cronograma do casamento e o
orcamento disponivel. O usuério poderd também configurar notificacées para

receber lembretes sobre as etapas do cronograma.

Outra necessidade observada na pesquisa de campo foi a dificuldade
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gue os casais encontram ao elaborar a lista de convidados. O aplicativo atuara
neste aspecto através de "perguntas chave" que auxiliardo os noivos na

escolha de seus convidados.

A Marry Me coloca a disposi¢do dos noivos o servico de comentar 0s
fornecedores escolhidos, para que 0s noivos no momento de organizar o seu
casamento possam trocar comentarios e opinides sobre os servigcos associados

a celebracéo.

Os fornecedores, serdo empresas que querem colocar a sua empresa a
disposicdo dos noivos, essas empresas podem ser buffets, decoragéo, e

convites, por exemplo.

5.4 Matriz BCG

Analisando a Marry Me na matriz BCG, nota-se que a empresa esta
localizada no quadrante "davida", conforme Figura 9. Isso significa que,
inicialmente o aplicativo terd baixa participacdo num mercado com alto
crescimento. Conforme descrito no tépico 3.1.1 do capitulo 2 deste trabalho, a
taxa de crescimento anual dos gastos médios com festas de casamento

apresentara um crescimento médio de 10,4%.

7

O objetivo é atingir o quadrante de "estrela", através de acodes

promocionais no ramo, descritas no tépico 5.1 deste trabalho.
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Figura 9 - Matriz BCG
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Fonte: Elaborado pelos autores
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5.5 Segmentacédo de mercado

Segundo Kotler e Keller (2012) é importante ajustar o programa de
marketing ao reconhecimento das diferencas entre clientes. Tendo isto em
vista, analisou-se as principais variaveis da segmentacao. Sao elas, geografica,

demografica, psicografica e comportamental.

a) Segmentacdo geografica - o aplicativo terd como foco principal os
interessados em se casar tanto na regido metropolitana de S&o Paulo, quanto

em praias, sitios, chacaras e demais locais dentro do estado de Sao Paulo.

b) Segmentacdo demogréfica - os publicos atingidos serdo pessoas de
todas as faixas etérias, com renda a partir de R$ 1.500,00, visto que a
abrangéncia do Marry Me possibilita o acesso para todos os tipos de publico. A
pesquisa de mercado para usuarios realizada neste trabalho mostra que o

aplicativo ird atingir especialmente as mulheres.

5.6 Determinacao do preco

A Marry Me é uma prestadora de servicos, e ira lidar com pessoas fisicas

e pessoas juridicas.

Para as pessoas fisicas, o servigo prestado pelo Marry Me sera gratuito.
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Na plataforma o usuario podera visualizar varios fornecedores e escolher um

para concretizar o evento.

Na formacéo do preco pode-se afirmar que a receita da Marry Me sera
feita por meio dos fornecedores cadastrados. A Marry Me cobrard para
cadastrar um fornecedor em sua plataforma. Esta cobranga mensal sera feita
através de pacotes, serdo eles: Gratuito, Simples e Plus. No pacote Gratuito o
fornecedor tera um limite de incluir apenas 5 fotos de seus produtos/servicos e
nao tera destaque nas buscas. No pacote Simples o fornecedor podera incluir
até 20 fotos no seu cadastro e tera destaque nas buscas. Ja no pacote Plus o
fornecedor podera incluir até 50 fotos em seu cadastro e estard entre 0s
primeiros nas buscas realizadas pelos usuarios. No pacote Simples havera a
cobranca de R$ 50,00 reais mensais e no pacote Plus havera a cobranca de
R$ 100,00 reais mensais. Estes valores foram definidos de acordo com uma

simulacéo® feita no site do Casamentos.com.

5.7 Estratégias promocionais e pecas que serao utilizadas

A praca, que sao os locais que o produto ou servicos serdo ofertados,
pode-se dizer que a Marry Me sera disponibilizada nos sistemas operacionais
nalojas Apple Store (I0S) na PlayStore (Android). Para realizar o
cadastramento nessas duas lojas sera necessario pagar uma cobranca para
publicar a Marry Me nos smartphones. A Apple Store, para o plano
"organization", cobra USD 99 délares'® por ano para manter a publicacdo de
um aplicativo. J& a Play Store cobra USD 25 délares, que é pago somente uma
vez (no momento do cadastro), e € possivel publicar quantos aplicativos o
usuario desejar. Portanto, o gasto anual com a publicacdo da plataforma
nessas duas lojas, considerando que o dolar (PTAX) é cotado em R$ 3,16 (em

11 de maio de 2017'1), tem-se que o custo fixo anual para o Ano 1 é R$ 3.833,1

9 Casamentos.com. Condicdes Legais para uso da pagina Web Casamentos.com, 2017. Disponivel em
<https://www.casamentos.com.br/condicoes-legais-br.php>. Acesso em 11 de maio de 2017.
10 Solvus. 4 coisas que vocé precisa saber para publicar um aplicativo na Apple Store e Google Play.
Disponivel em <http://solvus.com.br/4-coisas-que-voce-precisa-saber-para-publicar-um-aplicativo-
apple-store-google-play/>. Acesso em 11 de maio de 2017.
11 BACEN. Taxas de cadmbio. Disponivel em <
http://www4.bcb.gov.br/pec/taxas/port/ptaxnpesq.asp?id=txcotacao>. Acesso em 11 de maio de
2017.
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e para os demais anos € de R$ 3.754,1, conforme pode ser visto na figura 10.

Figura 10 - Custos com a Apple Store e Play Store

Previsdo de custos com a publicacdo da Marry Me na Apple Store e Play

Store

3840 RS 3.833,1

3820

3800

3720

1760 RS 3.754,1 RS 3.754,1 RS 3.754,1 RS 3.754,1
3740

3720

3700

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano s

Fonte: Elaborado pelos autores

A promocd&o ocorrera em diversos canais de comunicacao, como redes
sociais (Facebook e Instagram, principalmente), Google AdWords, para
impulsionar o destaque da Marry Me nas pesquisas feitas no Google no més

de maio (més das noivas) e banners (painéis) no metro.

O investimento de R$ 200,00 reais no Google AdWords proporcionara
250 clicks e 6.300 visualizagbes diarias no topo da busca do Google. Esse valor

podera ser ajustado de acordo com a utilizagéo e busca dos usuarios.

Figura 11 - Investimento no Google AdWords

Search Daily Budget W Daily Cost Impressions Avg. eCPM Clicks Avg. CPC CTR

Search, Keyword Targeting, Text R$ | 200 R$200 6.300 R$8.62 250 R$0.80

4%

Daily Budget Daily Cost Impressions Avg. eCPM Clicks Avg. CPC CTR
Proposal Totals R$200 R$200 6,300 R$8.62 250 R$0.80 4%

Fonte: Contato com profissional do Google

O objetivo é investir estes R$ 200,00 apenas no més de maio, que é

considerado o “més das noivas”. A procura por temas relacionados a
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casamento nesta época do ano aumenta. Portanto, foi identificado que seria 0

melhor momento do ano para investir neste tipo de promocéao.

Foi elaborado um estudo da previsdo de quantas pessoas seriam
atingidas se a Marry Me impulsionar a publicacdo de seus posts no Facebook.
Conforme dados do Facebook!?, a quantidade de pessoas a serem atingidas
pela publicacdo dependera do or¢camento disponivel. Ao clicar no botéo
impulsionar publicacdo, dentro da pagina da Marry Me, 0 sistema
automaticamente ja direciona o usudrio para outra pagina, onde a configuracao
do atingimento da publicacao sera feita. Nesta pagina o usuario seleciona qual
regido ele deseja que o post seja visualizado, qual é a faixa etaria das pessoas
que irdo visualizar aguele post e se 0 usuario deseja que novas pessoas
acessem aquele post, se somente as pessoas que curtiram a pagina dele
visualizem 0 post ou se pessoas que curtiram sua pagina e amigos delas

visualizem este post.

Figura 12 - Configuracao do publico da opc¢éo "Impulsionar Publicacao"
PUBLICO
* Pessoas que vocé seleciona através de direcionamento Editar

Brasil: S3o0 Paulo (state)
18 a 65+

Pessoas que curtiram sua Pagina
Pessoas que curtiram sua Pagina e amigos delas
Criar novo plblico

ORGAMENTO E DURAGAO

Fonte: Facebook

Ao optar pela configuracdo "Pessoas que vocé seleciona através de
direcionamento", incluir um orcamento de R$ 100,00 reais e selecionar o

periodo de duracdo do post de 14 dias, temos que a estimativa de pessoas

12 Facebook. Impulsionar publicagdo. Disponivel em
<https://www.facebook.com/business/help/547448218658012> acesso em 7 de maio de 2017.
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alcancadas seria de 23.000 a 59.000 pessoas (41.000 pessoas em média),
conforme demonstrado na figura 13. O objetivo é utilizar R$ 100,00 reais

mensalmente para impulsionar os posts mais relevantes para a Marry Me
Figura 13 - Previsdo do alcance de um post no Facebook

ORGAMENTO E DURAGAOQ

R$ 100,00 v

Pagamentos realizados em Real brasileiro (BRL) agora
serdo processados em ddlares americanos (USD). Vocé
vera seus pagamentos em BRL, mas o seu extrato
bancario podera exibir USD. Saiba mais.

23.000 - 59.000 pessoas
L]

1dia 7 dias 14 dias

Veicular este andncio até 21/5/2017

Vocé gastara uma média de RS 7,14 por dia. Este
andncio sera veiculado por 14 dias, terminando em 21
de maio de 2017.

Fonte: Facebook

Outro canal de divulgacdo da Marry Me ser& por meio das estacfes de
metr6 de S&o Paulo. Esta estratégia de divulgacdo tera inicio a partir do
segundo ano e consiste em divulgar a marca através de painéis nas estacoes
e trens do metr6. O objetivo € realizar esta divulgacdo a cada 4 meses, da
seguinte forma: utilizar o "painel de sanca de trem" em dezembro, utilizar o
"painel super back light" em abril (painel maior, que antecede maio, 0 més das
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noivas) e em agosto utilizar novamente o "painel de sanca de trem". Os painéis
contratados ficam disponiveis ao publico durante 30 dias. De acordo com a
tabela de precos de anlncios do metrd'3, temos que o valor minimo para
contratar a "painel de sanca de trem"” por 1 més é de R$ 3.333,00 reais (10
unidades). Ja o valor minimo da contratacao do "painel super back light" por 1
més nas estagdes € de R$ 6.465,00 reais (2 unidades). Estes custos serao fixos

durante todos os anos a partir do ano 2, conforme visto na tabela 4.

Tabela 4 - Previsdo de custo anual com a divulgagao no metro

Previsdo de custos com a divulgacdo da
Marry Me no metrd

Valores por més

Abril RS 6.465
Agosto RS 3.333
Dezembro R$ 3.333
Total ano RS 13.131

Fonte: Elaborado pelos autores

Esta estratégia torna-se atrativa visto que, segundo estudo feito pelo
Metré de Sao Paulo, 62% dos entrevistados se lembra de alguma propaganda

feita no metrd e ja se interessaram pelo produto/servico divulgado.

5.8 Fluxograma da experiéncia de compra dos clientes

O usuério deseja iniciar o planejamento do casamento, mas nao sabe
exatamente por onde comecar. Logo, procura em sites de busca algum item
relacionado ao casamento, onde sera possivel que ele descubra o Marry Me.
A patrtir disso, ele baixa o aplicativo e cria uma conta para poder usufruir do

servigo.

Ao acessar 0 aplicativo, 0 usuario sera exposto a um grande namero de
fornecedores potenciais, que poderéo ser escolhidos de acordo com o seu perfil

e interesses, sendo possivel até mesmo “favoritar’” aqueles que o agradem

13 Metrd de Sdo Paulo. Anuncie no Metrd, 2017. Disponivel em <
http://www.metro.sp.gov.br/metro/negocios/midia/>. Acesso em 10 de maio de 2017.
55



mais, permitindo maior controle e organizacdo. Ao final o usuario sera
convidado para analisar o aplicativo, proporcionando assim, o feedback. A
experiéncia de compra est4 demonstrada na figura 14.

Figura 14 - Experiéncia de compra

Usuadrio inicia a procura em Usudrio busca por aplicativos
Necessidade de organizar sites de busca através de de casamento na loja de
uma festa de casamento. palavras chaves e encontra o aplicativos de seu
site da Marry Me. smartphone.

Inicio

Usudrio encontra a Marry
Me e realiza download.

Usudrio opta por criar uma conta
através de um e-mail ou opta por
Usuario entra em contato acessar com o seu Facebook.
com o fornecedor e
contrata o

Usuario navega pela plataforma e
verifica os produtos/servigos de
diversos fornecedores utilizando

os filtros disponiveis.

Usudrio encontrou
produtos/servigos
de seu interesse?

Fonte: Elaborado pelos autores

5.9 Estratégias de fidelizagdo de clientes.

A empresa Marry Me ird atuar com dois tipos de clientes: pessoas fisicas
(noivos) e pessoas juridicas (fornecedores). Por se tratar de um aplicativo
colaborativo, que visa ajudar o usuario na tomada de deciséo, a Marry Me por

si s6 acaba estabelecendo certa fidelizagcdo com seu cliente.

Os noivos serao fidelizados mediante disponibilizagdo de uma cadeia de
fornecedores para a contratacdo. E para o caso dos fornecedores, sao
oferecidos contratos longos de anuncio de seus produtos e servicos.

A Marry Me investird na comunicacao pelas redes sociais, que € o meio
de marketing digital que mais cresce entre as empresas. Por meio delas, o
aplicativo podera comunicar suas novidades tanto aos usuarios, quanto aos
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anunciantes. A plataforma também sera utilizada para o servi¢o de atendimento
ao consumidor, com o objetivo de melhorar a satisfacdo e ouvir criticas e
sugestdes do usuério final. Para que os noivos estejam sempre utilizando a
Marry Me e as empresas continuem com seus anuncios, o aplicativo estara
sempre atualizado, com novas versdes e melhorias na interface, visando uma

melhor experiéncia, tanto para o usuario quanto para o anunciante.

5.10 Gestao da Marca

5.10.1 Criacao da Marca e Logotipo

O nome “Marry Me”, traduzido como “Case se comigo”, foi escolhido para
expressar a emocdo do pedido do casamento que da inicio a todas as
pesquisas e preparag¢des para o grande dia dos noivos logo apds o “sim” ao

pedido.

A escolha de um nome simples, com duas palavras, foi feita para melhor
fixacdo do publico para com a marca da interface, e a arte visual traz o
romantismo e a delicadeza que se remete ao casamento, com a combinacao

do vermelho e cinza, e o coracéo na grafia como pode ser visto na figura 15.

Figura 15 - Marry Me

marry Me

Fonte: Elaborado pelos autores

5.10.3 Posicionamento da marca

O posicionamento da Marry Me é oferecer as melhores escolhas para o
usuario dentro do universo de casamentos, atraves de filtros que auxiliam nas
buscas de fornecedores e, consequentemente, na busca de produtos e servigos

gque o usuario deseja contratar. O objetivo da plataforma é auxiliar a
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organizacdo do casamento, marcando uma parte muito importante na vida dos

Nnoivos.

O diferencial para o cliente serd o poder de escolha em suas maos
alinhado com o portfélio que os noivos criam para ter suas referéncias pessoais

e profissionais como fator de auxilio na hora dessa escolha ou assessoria.

5.10.3 Tipificacdo da estratégia da marca de acordo com as estratégias

genéricas de Porter (2004)

Tendo em vista que o aplicativo Marry Me abrangerd uma gama grande
de pessoas, sua estratégia genérica sera diferenciacdo, visando o publico de
homens e mulheres a partir dos 18 anos que pretendem se casar em breve. O
usuario podera montar sua propria carteira de fornecedores, de acordo com
suas preferéncias. Esta estratégia pretende oferecer aspectos para explorar as
necessidades de seus clientes de forma que os concorrentes atualmente nao

fazem.

5.11 Previsao e mensuracéo da demanda

Para andlise da demanda corrente e futura foi realizado um estudo sobre
as respostas da pesquisa primaria direcionada ao publico alvo da Marry Me.
Encontrou-se uma pré-disposicdo de interagdo do usuario com o aplicativo,
através da criacdo de um perfil. Foi possivel notar por meio da pergunta: “Vocé
gostaria de ter um aplicativo disponivel no qual conseguisse organizar os itens
do seu casamento, como cronogramas, fornecedores e o planejamento
financeiro, além de reduzir o seu tempo em visitas a fornecedores que nédo
oferecem exatamente o que vocé procura, utilizando-se de uma pesquisa mais
assertiva de acordo com o "seu perfil e preferéncias? ”, onde 97% dos

respondentes afirmam que sim.

Considerando que em 2015 foram celebrados?* 1.137.321 casamentos,

e que no Sudeste o niumero de casamentos formais e religiosos representam

14 Carta Capital. Casamento gay cresce mais do que unido hétero, 2016. Disponivel em
<https://www.cartacapital.com.br/sociedade/casamento-gay-cresce-mais-do-que-unioes-
heteros-no-brasil>. Acesso em 07 de maio de 2017.
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70%'> das unifes entre os casais, tem-se que aproximadamente 796.125
casamentos foram realizados na regidao Sudeste em 2015. Deste valor,
aproximadamente 772.241 (97%) casais teriam interesse em usar a plataforma
Marry Me, conforme identificado na pesquisa de campo deste trabalho. Além
disso, segundo o IBGE, de 2013 para 2014, a taxa de crescimento de
casamentos realizados foi de aproximadamente 5,1%. Considerando este
percentual de crescimento, foi realizada a previsdo de demanda futura da
guantidade de potenciais casais que usariam a plataforma Marry Me para 0s

préximos 5 anos, conforme demonstrado na figura 16.

Figura 16 - Crescimento dos casamentos

Previsdao da quantidade de possiveis casais na regido Sudeste
que usariam a plataforma Marry Me

942.245
550000

530000
510000
850000
870000
850000
830000
810000
790000 772.241
770000
750000

896.522
853.018

811.625

Hoje Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4

Fonte: Elaborado pelos autores

Conforme mencionado no item 5.7, uma das estratégias promocionais
sera por meio do Facebook. Tendo em vista que aproximadamente 42% das
pessoas pretendem se casar dentro de 5 anos ou mais (conforme pesquisa de
campo realizada neste trabalho), pode-se afirmar que de 41.000 pessoas,
apenas 17.220 se interessariam pelo post e acessariam a pagina da Marry Me
para obter mais informacgdes. Destas 17.220 pessoas, tem-se que 16.703 (97%)
baixariam a plataforma (esta porcentagem foi retirada do resultado da pesquisa
de campo realizada pelos autores, que perguntava se “Vocé gostaria de ter um

aplicativo disponivel no qual conseguisse organizar os itens do seu casamento,

15 Estaddo. Segundo pesquisa, mercado de casamentos registrou aumento de 25% mesmo com a crise
no pais. Disponivel em <http://economia.estadao.com.br/noticias/releases-ae,segundo-
pesquisa-mercado-de-casamentos-registrou-aumento-de-25-mesmo-com-a-crise-no-
pais,70001686027>. Acesso em 07 de maio de 2017
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como cronogramas, fornecedores e o planejamento financeiro, além de reduzir
0 seu tempo em visitas a fornecedores que ndo oferecem exatamente o que
VvOCcé procura, utilizando-se de uma pesquisa mais assertiva de acordo com o

"seu perfil e preferéncias?”).

Portanto, considerando um or¢camento inicial de R$100 reais para um
post atingir pessoas que ainda ndo curtiram a pagina, durante 14 dias no
Facebook, tem-se que em média 41.000 pessoas seriam atingidas. Deste total,
17.220 (42%) pessoas se interessariam pelo post, visto que elas pretendem se
casar dentro de 5 anos ou mais. Dos 17.220 usuérios, pode-se afirmar que
16.703 (97%) baixariam o aplicativo, visto que na pesquisa de campo foi
identificado que a maioria dos entrevistados tem interesse em utilizar uma
plataforma que auxilie na organizacdo de seu casamento. A figura 17 ilustra

este estudo.

Figura 17 - Estudo sobre a divulgacdo no Facebook

Estudo sobre o atingimento do “Impulsionar publicagao”
do Facebook

Nidmero de pessoas atingidas pelo

post na opgdo “Impulsionar
publicagdo” do Facebook {média entre

23k e 59k).
Pessoas atingidas que tem interesse
em casar dentro de 5 anos ou mais e
que clicariam no post.
16.703 Pessoas que clicaram no post e
baixariam a plataforma Marry Me

17.220

Fonte: Elaborado pelos autores

Considerando que sera gasto R$ 100 reais por més para impulsionar
publicacdes relevantes no Facebook sobre a Marry Me, o custo anual com este

tipo de divulgacéo serd de R$ 1.200 reais por ano (valor fixo).

Foi elaborado também um estudo sobre qual seria a demanda inicial de

fornecedores a serem cadastrados na plataforma da Marry Me. Para calcular
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esta demanda, foi utilizado como benchmarking a quantidade de fornecedores

cadastrados no aplicativo Casamentos.com, conforme demonstrado na tabela

5.

Tabela 5 - Fornecedores cadastrados no Casamentos.com em maio de 2017

Fornecedores cadastrados no Casamentos.com no estado de 530 Paulo
Subtotal de Total de
Setor Tipo de servigo fornecedores |fornecedores
cadastrados | cadastrados
Fazenda BO
Chacara 543
Hotel 183
- Restaurante 191
Espago de casamento em 53o Paulo Salio 1173 4,136
Buffet 1.505
Sitio 358
Casa para casamento 102
Convites 427
Lembragas de casamento] B39
Fotdgrafo 2.840
Filmagem 461
Musica 1.373
Carros 325
Decoragdo 1.081
- Tendas 52
Fornecedores 530 Paulo Animag3o = 11.231
Florista S0
Lista de casamento 35
Cerimonialista 1.645
Lua de mel B5
Bolo 211
Doces BOG
Bebidas 325
Atelier 114
Lojas 105
Acessorios 150
Moiva 530 Paulo Alianca 100 574
Beleza 460
Roupas 31
Trajes madrinha 10
Roupas 23
. - Aluguel de roupa g
Noivo 530 Paulo Cuidado masculino 4 48
Acessdrios 12
Total 16.389

Fonte: Elaborado pelos autores

Foi considerado que a Marry Me inicialmente tera aproximadamente

10% dos subtotais dos fornecedores cadastrados no Casamentos.com (ou

seja, 10% do subtotal de fornecedores de decoracao, florista, doces, etc.).
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Tendo em vista este critério, a relacdo das quantidades de fornecedores
cadastrados na Marry Me no ano 1 esta representada na tabela 6. Inicialmente
a Marry Me totalizara 1.639 fornecedores cadastrados.

Tabela 6 - Fornecedores cadastrados na plataforma Marry Me no Ano 1

Fornecedores cadastrados no Marry Me no Ano 1
Subtotal de Total de
Setor Tipo de semigo formecedores | formecedores
cadastrados cadastrados
Fazenda a
Chacara s
Hoatel 13
Ezpago de cazamento em Sio H Restaurante L 414
Saldo 117
Buffet 151
Sitio 36
Cazaparacasamento i)
Convites 43
Lembragas de casamenta a4
Faotdgrafo 2od
Filmagem 46
Mizica 137
Carras X
Decoragio 105
" Tendas 5
Fornecedores 530 Paula - — 1123
Arimacio =]
Florista 3
Lizta de cazamento d
Cerimonialista 165
Lua de mel 3
Bolo 21
Doces a1
Bebidas 33
Atelier 1
Lojas 1
Aoessdarios 15
Moiva S0 Paulo Alianga 0 a5
Beleza 46
Foupas 3
Trajes madrinha 1
Foupas 2
. - Aluguel de roupa 1
Meive S50 Paulo Cuidada masculing 1 g
Aoessarios 1
Total 1.639

Fonte: Elaborado pelos autores

Supondo este valor inicial de fornecedores cadastrados em no ano 1 e
que o numero de fornecedores cresc¢a 15% no ano 2, 20% no ano 3, 30% no
ano 4 e 40% no ano 5, temos que no final destes 5 anos a empresa tera 4.117

fornecedores cadastrados, conforme ilustrado na figura 18 e tabela 7.
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Figura 18 - Previsdo de demanda de fornecedores cadastrados no Marry Me

14.000

12,000

10.000

8.000
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2.000

Previsdo de fornecedores cadastrados

12.843

8.726
5.786
3.524
1639 .
Ano 4

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 5

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 7 - Captacado de fornecedores por ano, més, semana e dia

Total de fornecedores

1.639

3.524

5.786

B.726

12.843

N2 de fornecedores/ano

1.639

1.885

2.262

2.940

4117

N2 de fornecedores/més

137

157

188

245

343

N2 de fornecedores/semana

34

39

47

61

86

N2 de fornecedores/dia

12

17

Fonte: Elaborado pelos autores

Portanto, ao comparar o total de fornecedores cadastrados no
Casamentos.com e Marry Me, tem-se que no final do ano 5 a Marry Me contara
com aproximadamente 78% da carteira de fornecedores cadastrados no
Casamentos.com (no Estado de S&o Paulo).

5.12 Andlise e diagnéstico da Viabilidade Mercadoldgica

A Marry Me entrard no setor de aplicativos de casamentos, sendo esse
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um mercado muito atrativo. Conforme mencionado anteriormente no item 5.11,
0s setores de casamento e aplicativos estdo em crescimento. A Marry Me seré
distribuido através da Apple Store (I0S) e Play Store (Android) e sua cobertura

sera no estado de Sao Paulo onde foi realizada a pesquisa de publico-alvo.

A promocao (divulgacdo da marca) ocorrera em diversos canais, cComo
Facebook, Google AdWords e anuncios no metrd. Os investimentos nestes
canais terdo uma grande abrangéncia de publico (conforme detalhado no item
5.11.1 deste estudo).

A Marry Me tem uma plataforma de qualidade com o diferencial de estar
inserida em um mercado cresce a cada ano, e conta com um publico que esta

disposto a experimentar e comprar o produto.

Os pacotes para cadastro dos fornecedores (Gratuito, Simples e Plus),
possuem precos competitivos no mercado (R$ 50,00 para o Simples e R$
100,00 para o Plus). Estes valores seréo a principal fonte de receita da Marry
Me.
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6. Viabilidade do Capital Humano

6.1 Projecéo de Colaboradores

A projecao dos colaboradores tem como objetivo mensurar e organizar
0s recursos humanos de forma a atender e maximizar a realizacdo das
atividades e processos da empresa. Portanto, foram analisados os topicos a

seguir para detalhar como sera composto o capital humano da Marry Me.

6.1.1 Descricdo das atividades que devem ser desempenhadas na

empresa

No primeiro ano da empresa, as atividades serdo divididas de acordo

com as fun¢des conforme descricdo a seguir.

A Diretora Executiva, cargo este que sera ocupado por uma das socias
da empresa, sera responsavel pelas decisbes estratégicas da empresa que
serdo: definir e compartilhar as metas com toda a equipe, acompanhamento
dessas metas, reunibes externas que com as empresas terceirizadas
prestadoras de servicos a Marry Me, participacdo de workshops sobre
aplicativos, casamentos e aplicativos de casamentos com o objetivo de
identificar oportunidades de crescimento da empresa no mercado. Além disso,
sera a responsavel financeira da empresa, controlando custos e fazendo a
contabilidade. Tera grande participacdo no trabalho realizado também pela
outra sécia, a gerente comercial e de marketing, garantindo o bom andamento
das atividades dessa area durante o primeiro ano de funcionamento da

empresa.

O analista de Tl tera contato direto com aplicativo. Ele ficara responsavel
pelas atualizacgdes, layout do sistema e design, controle de acessos feitos na
plataforma e acompanhar o funcionamento da ferramenta, com o objetivo de
garantir o funcionamento da mesma, além de configurar e corrigir possiveis

erros na programacao do aplicativo.

A outra sécia e gerente comercial, que também atuard como responsavel
pelo marketing da empresa, sera encarregada por controlar o orcamento, pela
aprovacao de budget e criacdo do forecast. Para as fun¢des do marketing, sera
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responsavel pelos planos de promoc¢éo e comunicacao do aplicativo, como por
exemplo em eventos e feiras para noivos. Além disso ela também controlaréa o
nivel de satisfagéo dos usuarios do Marry Me: tanto cliente como fornecedores,
com o objetivo de coletar sugestdes de melhoria da plataforma. Ficara
responsavel também pelo relacionamento com os clientes, principalmente na
captacdo de novos fornecedores para cadastramento na plataforma, e atuara
nos diversos canais de relacionamento da empresa, como o Facebook,
Instagram e ReclameAqui. Todas essas atividades, bem como a gestado de
pessoas, acontecerdo em conjunto com a diretoria executiva, contando com

seu apoio e direcionamento.

Para garantir a captacao de clientes, analise e preparacéo de propostas,
a geréncia comercial contard com a ajuda de um analista experiente, a fim de
potencializar as atividades descritas acima, e partir do terceiro ano da empresa,

esse time passara a contar com mais uma pessoa.

Futuramente, conforme o crescimento da empresa, serd desenvolvida
uma equipe de funcionarios para melhor divisdo do trabalho exercido
atualmente pela diretoria e geréncia comercial. Os departamentos de Recursos
Humanos e Contabilidade serdo terceirizados. O quadro de funcionarios
passara a contar com analistas e estagiarios, como pode ser visto na tabela 8

no item 6.1.3.

6.1.2 Organograma da Empresa

As areas serdo compostas pelos funcionarios do organograma ilustrado

na figura 19 - Organograma da empresa.
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Figura 19 - Organograma inicial da empresa

Diretor Executivo

Gerente
Comercial & Analista de TI
Marketing*

Analista
Comercial

Fonte: Elaborado pelos autores.

6.1.3 Headcount

O Headcount disponivel na tabela 8 foi projetado levando em conta a
necessidade de pessoal para 0s cinco primeiros anos da empresa. Para isso,
foi considerado o percentual de aumento da demanda dos clientes; noivos e
fornecedores, além da missédo e dos valores da empresa, alinhados a visao de
executar um servico de exceléncia para o usuario, permitindo que os objetivos
sejam alcancados. Para assegurar que além da captacdo de novos clientes e
fornecedores, aqueles que ja fazem parte da carteira de clientes continuem a
ter um suporte de qualidade, o quadro de funcionarios passara a contar com o
dobro de funcionéarios a partir do quarto ano. Com isso, 0 organograma da

empresa sera alterado, conforme ilustrado na figura 20.
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Tabela 8 - Headcount

Headcount / Ano 2018 | 2019 2020 2021 2022
Diretor Executivo 1 1 1 1 1
Gerente Comercial / Marketing 1 1 1 1 1
Analistade TI 1 1 1 1 1
Analista Financeiro 0 1 1 1 1
Analista de Marketing 0 1 1 1 1
Analista Comercial 1 1 1 2 2
Estagiario 0 1 1 1 1
Total a2 [ 7 7 [ s 3
Fonte: Elaborado pelos autores
Figura 20 - Organograma da empresa no quinto ano
Diretor
Executivo
G t
erert ° Analista de Analista
Comercial & Tl i .
Marketin inanceiro
Analista Analista de Analista Estagiario
Comercial Marketing Comercial g

6.1.4 Competéncias requeridas para cada atividade

Fonte: Elaborado pelos autores

Na tabela 9 verifica-se as competéncias necessarias para cada cargo da

Marry Me. Foram considerados para a composi¢cao das competéncias o nivel

de especializagc&o do profissional e as experiéncias anteriores.
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Tabela 9 - Competéncias necessarias para os cargos da Marry Me

Cargo

Competéncias

Diretor executivo

Pos graduacdo em Administracdo de
Empresas, Tl ou &reas correlatas;
perfil de lideranca e empreendedor.

Gerente Comercial / Marketing /

Financas e TI

Pés graduacdo em Economia,
Marketing, Administracédo de
Empresas ou areas correlatas;
experiéncia prévia na area comercial
ou de marketing e em gestédo de

pessoas.

Analista Financeiro

Graduacdo em Economia, Financas
ou &reas correlatas; solida
experiéncia em estratégia financeira

e em gestdo de pessoas.

Analista de Marketing

Graduacédo em Marketing,
Administracdo de empresas ou areas
correlatas; experiéncia prévia na

fungéo.

Analista Comercial

Graduacao em Administracao de
empresas ou areas correlatas;

experiéncia prévia na funcao.

Analista de Tl Graduacédo em Tecnologia da
Informacéo ou areas correlatas;
experiéncia prévia com programacao
e desenvolvimento de aplicativos.

Estagiario Cursando graduacgéo a partir do 4o0.
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semestre em Administracdo de
Empresas, Economia, Tl ou areas

correlatas.

Fonte: Elaborado pelos autores

6.1.5 Recrutamento e selecdo de colaboradores

O recrutamento dos candidatos sera por uma empresa terceira, ou seja,
serao feitas as entrevistas pela empresa Luandre, localizada em Santo André -
Séo Paulo, na Rua Bernardino de Campos, 355, Centro.

O anudncio das vagas seré feito por meio de sites dedicados a carreiras,
como por exemplo os sites Vagas, Catho e Infojobs, e através da secao
“trabalhe conosco”, disponivel diretamente na plataforma do Marry Me, onde o0s
candidatos poderdo cadastrar seus curriculos diretamente no banco de dados

da empresa.

6.1.6 Formas de remuneracgéo e curva salarial

Até que a empresa comece a gerar resultados e o valor do investimento
seja recuperado, os dois socios majoritarios receberdao pré-labore, que sera
reajustado periodicamente de acordo com o progresso da empresa. O pro-
labore dos s6cios nos primeiros meses serd mais baixo do que a remuneracao
oferecida pelo mercado, a fim de cobrir gastos com despesas pessoais, até que
a empresa comece a lucrar e esses valores possam se tornar compativeis com

o0 mercado de trabalho.

Um estudo divulgado pelo site The Next Web'® mostra que a média
salarial de um CEO em S&o Paulo ndo passa de US$ 50.000,00 ao ano,

conforme visto na figura 21.

16 The Next Web - Startup CEO Salary. Disponivel em 08 de Maio de 2017
<https://thenextweb.com/insider/2014/01/14/salary-founder-favorite-startup-get-probably-high-
one/#.tnw_t7RTGRB4>
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Figura 21 - Média salarial de um CEO em Startups de Sao Paulo

Sao Paulo founder salaries

® $0-850k

® $50-8$75k

® $75-$100k
$100-$125k

® $125-8175k

® $175k+¢

Fonte: The Next Web

A tabela 10 mostra a média do mercado e o salario mensal que sera
oferecido para cada posicéo, conforme visto na tabela I. Um estudo elaborado
pela consultoria Robert Half revelou que mesmo no atual cenario de incerteza
econdmica, o0s salarios pagos aos profissionais da area de TI subiram entre 2%
e 10% no ultimo ano, dessa forma, visando a seguranca das informacgdes e a
garantia de proporcionar um servigo de exceléncia ao consumidor, a estratégia
de remuneragcdo para o cargo de geréncia de Tl serd a de pagar
competitivamente, 5% acima da média do mercado. Para os demais cargos,
sera utilizada a estratégia de remuneracao por performance. Os salarios seréo
competitivos, sendo, em média, 20% abaixo da média do mercado, porém,
acima do minimo. Os funcionarios da base da piramide terdo grandes chances
de desenvolvimento e crescimento, visto que a empresa estard em constante
crescimento. Todos os funcionarios irdo possuir vale-refeicdo no valor de R$
17,00 por dia, além de auxilio vale-transporte.
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Tabela 10 - Remuneracdo Marry Me X Remuneracdo média do mercado

Cargos | Saldrio Mensal | Média Salarial do Mercado
Diretor Executivo - Pro Labore RS 3.500,00 RS 4.000,00
Gerente Comercial / Marketing - Pro Labore RS 3.500,00 RS 4.000,00
Analista de TI RS 3.000,00 RS 4.460,00
Analista Financeiro RS 2.795,00 RS 4.300,00
Analista de Marketing RS 2.762,50 RS 4.250,00
Analista Comercial RS 2.730,00 RS 4.200,00
Estagiario RS 1.200,00 RS 1.500,00

Fonte: Love Mondays

Os valores foram estabelecidos com base em uma pesquisa realizada
no site Love Mondays sobre a remuneragéo de cada cargo que a Marry Me ira

contratar, conforme figura 22.
Figura 22 - Curva salarial da empresa

SALARIO MENSAL X SALARIODO MERCADD

Salario Mensal Media Salarial do Mercado

R% 5.000,00
R3S 4.000,00
R% 3.000,00
RS 2.000,00
R3S 1.000,00

RS 0,00

CTA

AMALISTADE ANAL

STA ANALISTA DE ANALISTA ESTAGIARIO
T FINANCEIROD

.
MARKETING COMERCIAL
Fonte: Elaborado pelos autores

6.1.7 Politicas de treinamento e desenvolvimento

O novo funcionario, em seu primeiro dia na empresa, fara inicialmente a
integracdo da Marry Me. Os objetivos deste treinamento sao: transmitir a
cultura, misséo, visdo, valores, apresentar a estrutura organizacional da
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empresa (organograma) e explicar quais sdo as responsabilidades de cada

area

Terd também o incentivo a participacdo de todos os funcionarios em
feiras e workshops de casamentos, aplicativos, inovacao e outros temas que
estejam relacionados ao mercado que a Marry Me atua. A participagdo dos
funcionarios nestes eventos deve ser combinada e validada com o seu proprio

gestor.

O desenvolvimento dos funcionarios sera analisado de acordo com a
metodologia CHA (Conhecimento, Habilidades e Atitudes), e através de
feedbacks formais ou informais. Nos feedbacks formais, obrigatérios pelo
menos uma vez por ano, o atingimento das metas sera analisado em paralelo
com a analise do CHA do colaborador. Esta avaliacdo de desempenho sera
estruturada conforme o exemplo descrito na tabela 11 - Avaliacdo de
Desempenho Marry Me, e sera aplicada pelos sécios da empresa.

Tabela 11 - Avaliagdo de Desempenho Marry Me

Avaliagio de desempenho - Marry Me

Meta Prazo Ndo Atinge Atinge Excede
Captar 50 novos fornecedores a cada

15/03/2017 X

mes.

Fonte: Elaborado pelos autores

A necessidade de treinamento sera identificada também através da
avaliagcdo de desempenho. Os funcionarios que néo atingirem as metas terdo
um plano de melhoria de performance estipulado, levando em conta as
necessidades do negécio, os pontos de melhoria do funcionario que forem
destacados pelo gerente, e os interesses de carreira e desenvolvimento do

préprio funcionario.

Todos o0s funcionarios terdo direito a algum treinamento para

desenvolvimento de performance e habilidades. Tais treinamentos poderéo ser
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requeridos pelo gerente para todo o time, ou especificamente para um dos
funcionarios. O gerente sera o responséavel pelo controle do budget, avaliacdo
da necessidade dos treinamentos e direcionamento de carreira de seus
funcionarios. Caso o funcionario apresente interesse em algum treinamento e
deseje utilizar o budget, cabera ao gerente avaliar se tal treinamento faz sentido
com o momento de carreira do funcionario e das necessidades da empresa, e

identificar se o budget podera ser alocado naquele momento.

O resultado da avaliacéo refletira diretamente no pagamento semestral
do bbénus. Segundo a matéria publicada na revista Exame, o consultor
Leonardo Toscano da empresa Excelia informou que, as avaliacdes individuais
representam em média de 10% a 20% do valor total da remuneracéo variavel.
Portanto, a Marry Me pretende realizar a premiagéo individual, da seguinte
forma: se o colaborador ndo atingir a meta ele ndo recebera nenhuma
bonificacdo. Se o funcionario atingir a meta, ele recebera um bénus equivalente
a 10% do valor bruto de seu salario. E se o colaborador exceder a meta ele
recebera 20% do valor bruto de seu salario. Tais valores seréo calculados como
beneficios extras dos funcionarios e séo aplicaveis apenas para funcionarios
regulares, excluindo socios e estagiarios. Os custos com o bénus anual ja
estardo incluidos nos custos provisionados de recursos humanos,
considerando uma meédia simples entre os que atingem, ndo atingem e

excedem as metas.

6.1.8 Gastos com treinamento e desenvolvimento

Visto que a integracdo dos novos colaboradores sera feita pelo préprio
Diretor e que todo o material deste treinamento sera desenvolvido pela prépria
Marry Me, o Unico custo com a integracdo serd apenas o Coffee Break
disponibilizado no dia. Estima-se um custo de aproximadamente de R$ 50 a R$

100 reais com este Coffee Break.

N&o havera custos para manter o modelo de avaliacdo de desempenho
visto que a metodologia foi elaborada pelo pelas préprias sécias (fundadoras).
A politica de calculo de remuneracdo variavel por metas individuais esta

detalhada no topico 6.1.7 deste trabalho.
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Todos os funcionarios terdo direito a um budget anual fixo de R$150,00
direcionados para treinamento e desenvolvimento. Esse budget sera
controlado pelo gerente e disponibilizado conforme necessidade identificada.
Essa necessidade pode ser Unica e exclusiva de um funcionario ou do time
como um todo. Por ser um valor ja provisionado anualmente, o budget para
treinamentos ndo sera acumulado para 0s anos seguintes, portanto, o gerente
tem a responsabilidade e missdo de fazer a gestdo desse budget e com que
ele seja utilizado.

6.1.9 Estimativa de gastos com rotatividade e absenteismo de acordo com

empresas semelhantes.

A Marry Me contara a principio com um quadro de funcionérios enxuto,
sendo dois deles proprios acionistas da empresa. Nao foram encontrados
dados secundarios sobre o gasto estimado das empresas de aplicativos com
absenteismo. As causas de um elevado absenteismo podem ser a
desmotivacao da equipe, falta de clareza das metas, falta de feedbacks e clima
organizacional, por exemplo. Para mitigar estas causas a Marry Me pretende
realizar pesquisa de clima a cada seis meses e feedbacks com os gestores
(conforme descrito no tépico 6.1.7 deste trabalho). A¢des motivacionais, como
participacdo dos funcionarios da Marry Me em workshops sobre aplicativos e

casamentos, também serdo realizadas.

6.2. Delimitacdo do modelo cultural da empresa com base no modelo de
Hofstede (2001).

Geert Hofstede desenvolveu A Teoria das Dimensdes Culturais e
oferece uma estrutura para examinar como os valores culturais afetam o
comportamento e d& pistas sobre as formas como as pessoas de uma cultura

podem agir. As dimensdes séo:
indice de distancia do poder (PDI)

A empresa Marry Me tera baixo indice de distancia de poder, visto que
sera uma empresa pequena e enxuta, onde todos os funcionarios terédo facil

acesso aos seus superiores, pois deste modo, a comunicagado corre
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rapidamente.
Individualismo versus coletivismo (IDV)

Neste item, na empresa Mary Me, o Individualismo ira se sobressair,
pois, a énfase sera nas escolhas pessoais, para desempenhar o seu trabalho
da melhor maneira. Cumprir com suas proprias obrigacbes e expressar seus

pensamentos diretamente.
Aversao aincerteza (UAI)

Na empresa Marry Me, o mais indicado é que tera fraca averséo a
incerteza, pelo fato de ser uma pequena empresa nova no mercado, ela estara
em constante movimento. A incerteza sera parte da vida diaria e as diferencas

de opinides serdo aceitaveis.
Masculinidade versus feminilidade (MAS)

Ela tera tracos de feminilidade, pois: ira tratar se um aplicativo para
casamentos, onde na maioria das vezes sdo as noivas que tomam essas
decisbes, mesmo sendo um aplicativo, onde na maioria das vezes homens sao
predominantes nessa area, 0 mercado vem crescendo para o segmento de

mulheres, e admiracao pelo sucesso.
Orientacdo em longo prazo versus em curto prazo (LTO)

A empresa Marry Me terd a orientacdo em curto prazo, visto que: o
esforco deve trazer resultados imediatos. Os lucros imediatos sdo mais

importantes que as relacoes.
Complacéncia versus represséao (IVR)

Visto que a Marry Me se trata de uma empresa que ajuda noivos a
encontrar com fornecedores viaveis, ela tera um alto indice de complacéncia,
pois as pessoas na empresa terdo o comportamento livre, as pessoas serao

mais otimistas e positivas, mais extrovertidas e simpaticas.
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6.3. Estimativa de gastos

Os gastos com capital humano da Marry Me previstos para 0s proximos
cinco anos, conforme detalhado nos itens anteriores, acrescidos dos encargos

obrigatérios, estdo disponiveis nas tabelas 12 e 13.

Tabela 12 - Estimativa de gastos

ESTIMATIVA DE GASTOS COM CAPITAL HUMANO
Cargo Salario por cargo Ano 1 Ano 2
Qtde. Salario Qtde. Salario
Pro Labore Sécios RS 3.500,00 1 RS 3.500,00 1 RS 3.804,50
Pro Labore Socios RS 3.500,00 1 RS 3.500,00 1 RS 3.804,50
Analista de Tl RS 3.000,00 1 RS 3.000,00 1 RS 3.261,00
Analista Financeiro RS 2.795,00( O RS0,000 1 RS 3.038,17
Analista de Marketing RS 2.762,50| O R$0,000 1 RS 2.762,50
Analista Comercial RS 2.730,00) 1 RS 2.730,00| 1 RS 2.967,51
Estagidrio RS 1.200,00| 0 R$0,00| 1 RS 1.200,00
TOTAL 4 $ 5.730,00 7 ] 13.229,18
Encargos (com beneficios obrigatdrios) - 100% S 5.730,00 | S 13.229,18
Encargos (com beneficios para estagidrios/socios) - 50% | $ 3.500,00 | § 4.404,50
Custos com treinamento e desenvolvimento RS 75,00 | RS 150,00
Bonus anual - 14% RS 802,20 | RS 1.852,08
TOTAL REMUNERACE\D Mensal RS 15.035,00 | RS 31.012,85
TOTAL REM UNERACE\O Anual RS 181.222,20 | RS 374.006,28

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 13 - Continuacgéo - Estimativa de gastos

ESTIMATIVA DE GASTOS COM CAPITAL HUMANO
Cargo Salario por cargo Ano 3 Ano 4 Ano 5
Qtde. Salario Qtde. Salario Qtde. Salario
Pro Labore Socios RS 3.500,00 1 RS4.135,49 1 RS4.495,28 1 RS4.886,37
Pro Labore Sécios RS 3.500,00| 1 R$4.135,49 1 R$4.495,28 1 R$4.886,37
Analista de Tl RS 3.000,00 1 RS$3.544,71 1 R$3.853,10 1 R$4.188,32
Analista Financeiro RS 2.795,00 1 R$3.302,49 1 R$3.589,80 1 R$3.902,11
Analista de Marketing RS 2.762,50 1 RS$3.002,84 1 RS3.264,08 1 RS$3.548,06
Analista Comercial RS 2.730,00 1 RS$3.225,68 2 R$7.012,64 2 R$7.622,73
Estagiario RS 1.200,00 1 RS$1.200,00 1 RS$1.200,00 1 RS$1.200,00
TOTAL 7 S 14.275,71 8 S 18.919,62 8 S 20.461,22
Encargos (com beneficios obrigatérios) - 100% S 14.275,71 | § 18.919,62 | $ 20.461,22
Encargos (com beneficios para estagiarios/socios) - 50% | $ 473549 | § 5.095,28 | § 5.486,37
Custos com treinamento e desenvolvimento RS 150,00 | RS 175,00 | RS 175,00
Bonus anual - 14% RS 1.998,60 | RS 2.648,75 | RS 2.864,57
TOTAL REMUNERAC;&O Mensal RS 33.436,92 | RS 43.109,52 | RS 46.583,82
TOTAL REMUNERACAO Anual RS 403.241,62 | RS 519.962,93 | RS 561.870,39

Fonte: Elaborado pelos autores
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6.4. Andlise e diagnostico da viabilidade do capital humano na

organizacao

De acordo com o que foi analisado e apresentado nos itens anteriores
deste capitulo, a Marry Me sera uma empresa disposta a valorizar o capital
humano e investir em seus funcionarios, causando um impacto positivo na

motivacdo e atratividade da companhia.

A Marry Me acredita que seus futuros colaboradores terdo um perfil
inovador, que estardo alinhados e irdo se identificar com a missdo e com 0s
valores da empresa, fazendo com que seja visto claramente um proposito no
dia a dia de trabalho, trazendo engajamento e cooperacao para trabalhar em
uma equipe enxuta, mas com grandes responsabilidades e compromissos para

com os clientes.

Tendo em vista que o mercado em que a Marry Me ir4 atuar cresce
anualmente, pode-se afirmar que a gestdo do capital humano sera de extrema
importancia para o sucesso da empresa. Além disso, a analise e elaboracdo do
perfil dos colaboradores, juntamente ao perfil da companhia e as acdes para
assegurar que haja uma identificacdo entre todas as partes (clientes,
funcionarios e empresa), permite constatar que ha indicios de viabilidade do
negdécio perante a visdo, organizacdo e comprometimento da area de recursos

humanos.
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7. Viabilidade Financeira

7.1 Apresentacado dos pressupostos da anélise de modelagem financeira

Para a andlise financeira do projeto de negocio da Marry Me, seréo
utilizados indicadores como lucratividade, retorno sobre investimento e margem
das operacgdes, de forma que a orientagao para o resultado seja desdobrada
assertivamente para alcancar as metas da empresa, seguindo os conceitos de

administracéo financeira de Gitman (2010).

7.2 Célculo do Investimento Total: estimativa dos investimentos fixos e
pré-operacionais.

Para iniciar as atividades da plataforma Marry Me, bem como o
relacionamento com seus fornecedores e clientes, havera investimento em
desenvolvimento de uma plataforma de interface web, além de locacédo de
espaco comercial para servir como sede da empresa, bem como os custos e
despesas relacionados a estruturacao do espaco fisico e abertura da empresa

nas entidades reguladoras do negdcio.

Tabela 14 - Total de Investimentos e Pré-Operacéo

Categoria Total
Maquinas e equipamentos RS 14.200,00
Maveis e utensilios R5 £.967,00
Material Escritdrio R5 184 B0
Contratos R5  5.900,00
Intangivel R5 20.050,00
Decoracdo e ajustes R%  3.500,00
TOTAL RS 51.401,80
Pré Operacional R5 51.401,80
Investimento S0cias R5 104 000,00
TOTAL RS 155.401,80

Fonte: Elaborado pelos autores

Deste total de investimento, a Marry Me utilizara R$20.050,00 para
desenvolver a plataforma no modelo inicial, utilizando-se da contratacao de
grupo freelancer que contara com 6 profissionais, e desenvolvera a plataforma

com todas as suas funcbes e detalhamentos em dois meses. ApoOs este
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periodo, prestardo apenas suporte a empresa mediante acordo que custara

R$1.500,00/més.

A modalidade de freelancer sera escolhida pela Marry Me pois torna-se
a maneira mais vantajosa e recomendada para empresas com novas ideias ou

startups!’ devido a estrutura dos custos. Podemos verificar na tabela 15:

Tabela 15 - Custo Desenvolvimento Plataforma- MobiMais

Desenvolvimento APP

Profissional Quantidade de Horas  Valor/Hora Total
Programador Android 100 RS 75,00 RS 7.500,00
Programador i05 100 RS B0,00 RS £.0:00,00
Gerente de Projetos 20 RS 100,00 RS 2.000,00
Designer 30 R% 35,00 RS 1.050,00
Desenvolvedor Web 10 RS 50,00 RS 500,00
Desenvolvedor Backend 25 RS 40,00 RS 1.000,00
TOTAL R% 20.050,00

Fonte: MobiMais

7.3 Célculo do Capital de Giro

Com base no seu investimento inicial e nos custos pré operacionais, a
Marry Me necessitara de um capital de giro correspondente a R$ 52.598,20
para as suas atividades, que € a diferenca do valor aportado pelas socias e 0
efetivo custo para desenvolver a plataforma e estruturar o espaco que sera o

escritorio da empresa. A tabela 16 mostra essa necessidade:

Tabela 16 - Capital de Giro

Mecessidade Capital

Pré Operacional RS 51.401,80
Inestimento Sdcias RS 104.000,00
Capital Giro RS 52.598.20

Fonte: Elaborado pelos autores

7.4 Estimativa dos Custos Fixos e Variaveis

A respeito dos custos fixos, temos por definicdo que sédo aqueles cujo

valor ndo se alteram em decorréncia do aumento ou diminuicdo da produgéo,

7 Mobimais. Quanto custa um aplicativo?, 2016. Disponivel em
<http://www.mobimais.com.br/blog/quanto-custa-um-aplicativo/> Acessado em 02 de Maio de 2017.
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e estdo relacionados principalmente com aluguéis, despesas de telefonia,
agua, luz e seguranca. Sendo assim, a Marry tera como estimativa de custos
fixos ao longo dos 5 anos o que é descrito na tabela 17, sem deixar de

considerar reajustes anuais que essas contas sofrem.

Tabela 17 - Custos Fixos

Custos Fixos

Item Custo mensal Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Aluguel RS 1.200,00 RS 1440000 RS 15552,00 RS 16.796,16 RS 1830781 RS 1995552
Agua RS 120,00 RS 1.440,00 RS 1.440,00 RS 1.440,00 RS 1.440,00 RS 1.440,00
Luz RS 390,00 RS 4 680,00 RS 4 820,40 RS 501322 RS 526388 RS 557971
IPTU RS 718,80 RS 718,80 RS 776,30 RS 838,41 RS 913,87 RS 996,11
Telefone/Internet RS 360,00 RS 432000 RS 4320,00 RS 432000 RS 432000 RS 432000
Despesas Bancarias RS 21200 RS 2.544,00 RS 2.544,00 RS 254400 RS 2.544,00 RS 2.544 00
Total RS 3.000,80 RS 28.102,80 R$ 29.452,70 R$ 30.951,78 RS 32.789,56 RS 34.835,34

Fonte: Elaborado pelos autores

No que se refere aos custos variaveis, sabe-se que estes sao aqueles
relacionados a demanda da producédo, ou seja, quanto mais producao existir,
maior serdo 0s custos diretamente relacionados ao produto ou servigco da

empresa.

Para o caso da Marry Me, os custos variaveis serdo apoiados na
publicidade e na contratacdo do suporte para apoiar e assistir a plataforma.

Esses custos serdo classificados como variaveis para o negécio da empresa
porque embora sejam acordados valores em contrato para assisténcia técnica
relacionada a TI, ou espaco em redes sociais para divulgacdo do servico;
existem situacdes e periodos nos quais a demanda por suporte ou divulgacao

podem aumentar ou diminuir, 0 que faz com que o custo sofra alteragdes.

Dessa forma, a estimativa dos custos varidveis para o periodo dos

primeiros 5 anos € evidenciada na tabela 18.
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Tabela 18 - Custos Variaveis

Custos Varidveis

Item Custo mensal Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Suporte Tl RS 1.500,00 RS 18.000,00 RS 18.360,00 RS 2295000 RS 2891700 RS 36.724,59
Publicidade RS 436,09 RS 5.233,10 RS 18.346,70 RS 1894492 RS 159.672,04 RS 20.471,50
Total RS 1.936,09 RS 23.233,10 R$ 36.706,70 R$ 41.89492 R$ 48.589,04 RS 57.196,49
Fonte: Elaborado pelos autores
E se tratando das maquinas e equipamentos, € certo que o valor
investido na pré operacdo da Marry Me sofrera uma depreciacdo no decorrer
do tempo, 0 que diminuir4 o valor do ativo da empresa.
Portanto, existe a expectativa de que ao final dos 5 anos primeiros anos
de atividade, a organizacdo tenha um custo de R$ 8.036,60 com a
desvalorizacdo dos computadores, ar condicionados e méveis de escritério
comprados no inicio das atividades. Esses valores sao vistos na tabela 19, que
mostra os valores totais de depreciagédo a cada ano.
Tabela 19 - Depreciacao dos Ativos
Categoria Descrigdo Depreciagdo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Maquinas e equipamentos Computadores 20% RS 1320,00 RS 1650,00 RS 198000 RS 2B40,00 RS  3.300,00
Maguinas e equipamentos Impressora 10% RS 110,00 RS 220,00 RS 330,00 RS 550,00 RS 770,00
Maguinas e equipamentos Ar condicionado 10% R& 500,00 RS 500,00 RS 500,00 RS 50000 RS 500,00
Maquinas e equipamentos Retroprojetor 10% RS 210,00 RS 420,00 RS 630,00 RS 105000 RS 1470,00
Mdveis e utensilios Mesa "L" 10% RS 226,80 RS 283,50 RS 340,20 RS 453,60 RS 567,00
Mdveis e utensilios Arméario 10% RS 200,00 RS 250,00 RS 300,00 RS 400,00 RS 500,00
Moveis e utensilios Mesa Redonda - Reunigo 10% RS 57,90 RS 11580 RS 173,70 RS 28950 RS 405,30
Maveis e utensilios Cadeira 10% RS 102,00 RS 119,00 RS 136,00 RS 170,00 RS 204,00
Méveis e utensilios Aparelho de telefone 10% RS 50,00 RS 75,00 RS 100,00 RS 150,00 RS 200,00
Maveis e utensilios Luminarias 10% i 60,00 RS 70,00 RS BO,OD RS 100,00 RS 120,00
TOTAL RS RS 23.83670 RS 3.703,30 RS 456990 RS 630310 RS 8.03630

Fonte: Elaborado pelos autores

7.5 Estimativa de Faturamento nos proximos 5 anos

Em seu primeiro ano a Marry Me estima um faturamento de R$
110.632,50, considerando que o produto estard na fase de conhecimento e

experiéncia por parte do cliente final.

Ao longo dos anos, trabalhando no aperfeicoamento e na consolidagéo
do produto, a empresa baseada na projecado de demanda, tem uma estimativa

de alcancgar ao final dos 5 anos um faturamento de R$ 1.414.743,69, que tem
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como pretensao ser composto pela receita obtida por 84% de contratos do

pacote plus, que traz maior retorno e 15% no pacote simples.
Podemos ver a evolucéo do faturamento com a plataforma na figura 23:

Figura 23 - Faturamento em 5 anos - Marry Me

Faturamento Marry Me
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Fonte: Elaborado pelos autores

7.6 Demonstrativo de Resultado dos proximos 5 anos

No que diz respeito a demonstracdo de resultado, a Marry Me estima
operar nos 3 primeiros anos com resultado liquido negativo, o qual tem como
principal ofensor o custo com a mao de obra direta demandada para fazer com
gue a plataforma funcione, ja que os recursos de Tl sdo mais caros e existe a
exigéncia de profissionais com experiéncia e qualificacdo para solucionar os

mais diversos problemas.

Entretanto, a partir do quarto ano, com o0 aumento da expectativa de
procura e utilizacdo da plataforma, os custos e despesas relacionados a méao
de obra comecam a ser totalmente cobertos pela receita obtida nos contratos
com fornecedores anunciantes, tornando positivo o resultado liquido das
atividades da empresa, conforme se pode ver na figura 24 que mostra a

evolucdo do demonstrativo de resultado.
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Figura 24 - Evolucdo do Resultado

Evolucdao do Resultado
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Fonte: Elaborado pelos autores

7.7 Estimativa do Fluxo de Caixa para os proximos 5 anos

Assim como o demonstrativo de resultado mostra que a Marry Me
apresenta negativos nos 3 primeiros anos, o seu fluxo de caixa projetado para
5 anos também reflete bem a diferenca entre as saidas e as entradas que
proporcionam saldo positivo apenas a partir do quarto ano de atividade, tendo
ainda como principal ofensor o custo da méao de obra demandada para

desenvolvimento e manutencao da plataforma.

Tendo em vista que o fluxo de caixa serve para que os administradores
possam analisar se é necessario tomar mais recursos e investimentos; as
sécias da Marry Me fardo no segundo ano um aporte de R$ 15.000,00 no caixa
da empresa, visando atenuar os efeitos do prejuizo que é previsto no inicio das

atividades.

Na tabela 20 é possivel observar como sera o fluxo, considerando a

analise realista da Marry Me:

84



Tabela 20 - Fluxo de Caixa Anual

Fluxo de Caixa Anual - Realista

Ano 1 2 3 4 5

Saldo Inicial RS 104.000,00 RS (8.581,51) RS  [169.874,73) RS  [1B2531,15) RS 23.890,90
Entradas RS 10557658 RS 263.32046 RS 44563573 RS 789.45577 RS 1.350.089,90
Saidas RS 218.158,10 RS 424613,69 RS 45829216 RS 583.033,71 RS £33.945,70
Saldo Final RS (8.581,51) RS  [169.87473) RS  (182.531,16) RS 23.85050 RS 740.034,10

Fonte: Elaborado pelos autores

7.8 Célculo e analise dos indicadores de Viabilidade Financeira

Considerando os resultados estimados para o fluxo de caixa da Marry
Me, ao se calcular o Valor do Patriménio Liquido ao final dos 5 anos, tem-se
valor positivo para a andlise realista, no qual a taxa interna de retorno estimada

fica em 19,49%, conforme mostra a tabela 21.

Tabela 21 - VPL e TIR

hl

Cenario Realista 12 Aino 22 Ano 32 Ano 42 fino 52 Aino TIR VPL
RS (8.581,51) R5{169.87473) R5(182531,16) RS 2388090 RS 74003410 19,49% RS 29.471,62
Inves. Inicial -RS 5140180
Cap. Giro -RS 52.588,20 RS 5258820
F.C.0. -R$ 104.000,00 -R5 B58151 -R5 169.87473 -R$ 18253116 RS 23.890.90 R$ 792.632,30

Fonte: Elaborado pelos autores

Num cenario onde o CAPM considerado para o investimento é de
17,08%, dada a taxa SELIC de 10,25% em 2017'%; a TIR de 19,49%
apresentada faz referéncia a um negaocio passivel de ser executado, visto que
o0 retorno estimado é 2,41% maior do que o retorno esperado por quem investiu

no negécio.

Além disso, o fato do calculo do VPL apresentar um valor positivo, da
indicios de que o valor investido, quando trazidos ao momento zero da
aplicacéo, trazem um saldo positivo, o que reforca a ideia de que o negocio

pode ser executado com o minimo de retorno garantido.

18 Copom reduz Selic para 10,25%. Valor.com.br. Disponivel em
<http://www.valor.com.br/financas/4988120/copom-reduz-selic-para-1025-e-acena-com-reducao-
moderada-em-julho> Acesso em 31 de Maio de 2017.
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Outro indice estimado pela Marry Me para analisar a viabilidade do
negécio é a lucratividade, juntamente com o payback descontado que mostra
em quanto tempo o dinheiro investido pelas sécias sera totalmente recuperado,
e 0 quanto a atividade da empresa gerara de lucro no final do periodo, conforme

mostra a tabela 22.

Tabela 22 - Payback Descontado e IL

Payback Descontado - Realista
Ano Investimento Fluxo de Caixa  Valor Presente % Retorno % Ret. Acum.
0 RS 104.000,00 - - -
1 RS (8.581,51) RS (8.581,40) -B% -B%

2 R5 ([189.87473) R5 (139.7%6,36) -134% -143%
3 R5 (182.531,16) RS (136.207.56) -131% -274%
4 RS 23.B090,90 RS 16.170,30 16% -258%
5 RS 74003410 RS 45431674 437% 179%

VP R% 18584172

Tempo 4 anos

IL 1,79

Fonte: Elaborado pelos autores

E possivel observar, considerando ainda a taxa Selic de 10,25%, que a
partir do quarto ano o negocio comeca a ter retorno, sendo gque este paga
totalmente o investimento inicial no ano 5, quando o lucro da atividade chega a
79%, dado o IL de 1,79.

7.9 Andlise e Diagndstico da Viabilidade Financeira

Dado os calculos de viabilidade financeira, observa-se que o retorno da
Marry Me é estimado para acontecer no final do periodo dos 5 primeiros anos,
retornando numa analise realista que considera demanda baseada em % da
pesquisa de campo com dados secundarios; 79% do valor investido

inicialmente pelas socias.

E evidenciado ainda que o retorno esperado pelas soOcias pelo
investimento € menor do que o retorno que estimado para a atividade, o que
torna o negdcio atrativo, visto que quem investiu tem a chance de ganhar um
% maior do que estava disposto a receber para iniciar a atividade, sem
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desconsiderar a taxa basica de juros vigente no pais.

Portanto, ha indicios de que o projeto da Marry Me é viavel e que dentro
do periodo esperado pelas empresas para obter retorno, a organizacao prevé
um retorno superior ao seu investimento inicial, pagando seus fornecedores e
sem dividas com terceiros, 0 que permite o repasse de lucros e reinvestimentos

para expansao do negocio nos anos seguintes.
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8. Viabilidade do Negdcio

8.1. Analise SWOT da empresa.

Sera utilizado como método de estudo, a analise SWOT, onde aponta as

forgas, fraquezas, oportunidades e ameagas, conforme mostra a tabela abaixo.

Tabela 23 - Andlise SWOT

Forga Fraqueza
Diferenciagdo Difuculdade na fidelizacdo dos
Produto Inovador noivos
: . Mumero de concerrentes no
Grande interagdo com o mercado
mercado
Oportunidade Ameacga
Muitos eventos para o ramo Movos entrantes
Ter acesso a uma nova et e
tecnologia
Potencial de vendas (espaco |Roubo da tecnologia e informacgdes
para anuncios) dos clientes

Fonte: Elaborado pelos autores

Forcas: A Marry Me possui as forcas necesséarias para ser uma
plataforma inovadora, pois sua concorréncia atualmente ndo dispde de igual
proposta de valor, visto que a ideia do projeto é oferecer maiores opc¢des de
organizacdo de listas e orcamentos, vinculadas com e-mail e dispondo de
banco de dados que guardam as imagens que o cliente tem como referéncia
em seu portfélio, permitindo filtro mais refinado ao mesmo, promovendo o

encontro assertivo do servigco procurado.

Por essa questédo, seu produto/servico pode ser considerado inovador e
com grande interagdo, tanto por parte dos noivos como com os fornecedores

anunciantes.

Fraquezas: Alguns pontos que podem dificultar a fidelizacdo dos noivos
no uso da plataforma, pois no mercado ha aplicativos concorrentes que
oferecem um servico ja conhecido pelos clientes alvo da proposta da Marry Me,
e que ja possuem marca consolidada neste tipo de atividade. Assim, para suprir

essa fraqueza, a empresa necessitara de investimentos em divulgacéo e acdes
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para consolidar o seu nome no mercado, bem como desenvolvimento de
relacionamento com os contratantes, a fim de oferecer condigcbes e opcoes

melhores para o consumidor final.

Oportunidades: A Marry Me tem como oportunidade o contato direto
com os fornecedores contratantes que anunciam na plataforma, o que pode
servir como instrumentos para lancar promoc¢des e negdécios que favorecam a
busca dos noivos e aumente a utilizacdo destes. Além disso, 0 contato com
esse grupo pode abrir espacgo para que a Marry Me apareca constantemente
nos grandes eventos relacionados a casamentos, como a Expo Noivas, o que

atrai novos contratos.

E se tratando ainda de oportunidades, o relacionamento com uma
empresa de tecnologia que da suporte a sua plataforma, pode auxiliar no
sentido de obter inovacgdes tecnologias e aperfeicoamento de banco de dados
gue permite otimizag&o na funcionalidade do produto e boa experiéncia para o
cliente final. Assim, as parcerias serdo um diferencial para.o negoécio da Marry
Me.

Ameacas: A empresa devera ficar atenta a entrada de novos
competidores que podem aproveitar do estudo de mercado e tecnologia
desenvolvidas pela Marry Me para fazerem aplicativos similares, e precisara se
proteger contra o ataque de hackers que podem ter acesso a cédigos e scripts
do banco de dados da Marry Me, provocando bloqueios no uso e até retirando

a plataforma do ar, de forma a impedir seu funcionamento.

8.2. Construcao de Cenarios

Baseado nos resultados na pesquisa de analise primaria, realizada no
terceiro capitulo, e nas estimativas de receitas e custos, foram construidos trés
cenarios para conjuntura do negécio da empresa: o pessimista, realista e o

otimista.

Para o cenario realista, foram considerados os céalculos apresentados
para estudo da viabilidade financeira da Marry Me; onde é estimado ao final
dos 5 anos um lucro de 79% sobre o capital investido, levando em consideracao

89



as projecdes de demanda que tem influéncia dos dados coletados na pesquisa

de campo do capitulo 3; e que se torna o quadro mais provavel para a empresa.

Ja para o cenario otimista, é levado em consideracéo o fato de que as
fontes de pesquisa como o0 Sebrae relatam que os gastos com casamentos
cresceram 25%, com isso, a Marry Me estima que na melhor das
possibilidades, o0 seu crescimento pode acompanhar de perto esse aumento
nos gastos com as cerimoénias, e consequentemente o aumento a demanda
dos fornecedores na plataforma para divulgar seus produtos e servicos no

mercado aquecido de casamentos.

Dessa forma, a Marry Me aplica em seu planejamento de negdcio
otimista um crescimento de 23% na receita versus 7% nos custos operacionais,
gue pode vir a dar para empresa um indice de lucratividade de 5,76 ao final dos
5 anos, retornando R$ 584.550,04 sobre o valor que serd investido inicialmente,
e garantindo um retorno interno de 42,29%; conforme se vé nas tabelas 24 e
25.

Tabela 24 - TIR e VPL Otimista

R3(17.393,88) R$(191903,71) RS(150.809,00] RS 19549397 RS 120544956  42,29% RS 32292165

Inves. Inicial -RS 5140180
Cap. Giro -R5 52.588,20 R5 5259820
F.C.O. -RS 104.000,00 R5(17.393,88) R5(191.90371) R5(150.20000) RS 19549397 RS 1.258.047,76

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 25 - Payback Descontado Otimista

Payback Descontado - Otimista
Ano Investimento Fluxo de Caixa Valaor Presente % Retorno % Ret. Acum.
0 RS 104.000,00 - - -
1 RS (17.393,88) RS (17.393,78) -17% -17%

2 RS [191.903,71) RS ([157.8B79,66) -152% -169%
3 RS [150.809,00) RS ([112.536,00) -108% -27 7%
4 R% 195493,97 RS 132.318,01 127% -150%
5 RS 1.205449.56 RS 74004146 T12% 562%

VP R% 5B4.550,04

Tempo 4 anos

IL 5,62

Fonte: Elaborado pelos autores
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Sendo assim, tem-se que no cenario otimista, onde a Marry Me se

destaca no mercado de aplicativos para casamentos e ganha liderancga entre

0S usuarios, seu retorno € maior sobre o investimento e, diferente da visao

realista, esse retorno acontece de forma integral jA no quarto ano de atividade,

com a TIR 25,21% maior do que o esperado pelas soécias no inicio das

atividades.

Ja numa visao pessimista, a Marry Me considerando atingir apenas 95%

da demanda projetada no cenério realista e mantendo os mesmos custos

operacionais, projeta ter resultado liquido positivo a partir do quarto ano, o que

faz com que seu fluxo de caixa e retorno sobre o investimento figuem positivos

apenas no ultimo ano dos 5 anos planejados, conforme mostra a tabelas 26 e

Tabela 26 - TIR e VPL Pessimista
Cendrio Pessimista 12 Ano 2° Ano 3% Ano 48 Ano 52 Ano TIR VPL ]
RS(36.330,13) RS(262.641,38) RS(249.531,04) RS(249.531,04) RS 29184527  -36,35%  -RS 458.377,15
Inves. Inicial -RS 5140180
Cap. Giro -R$ 52.598,20 RS  52.598,20

F.CO. _R$ 104.000,00 RS(36.330,13) RS(262.641,38) RS(243.63104) RS(240.63104) RS 34454347

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 27 - Payback Descontado Pessimista

Payback Descontado - Pessimista

Ano Investimento Fluxo de Caixa  Valor Presente % Retorno % Ret. Acum.

0 RS 104.000,00 - -
1 RS (36.330,13) RS (36.330,03) -35%

-35%
2 R% (262.641,3B) RS (216.075,72) -208% -243%
3 RS [344.476,54) RS (257.053,70) -247% -400%
4 R% (249.631,04) RS ([168.960,11) -162% -652%
5 R: 209194527 RS 179.22907 172% -480%
WP RS [400.190,49)
Tempo 5 anos
L - 4 B0

Fonte: Elaborado pelos autores

Dessa forma, considerando que a Marry Me ndo tenha 100% na

preferéncia dos consumidores finais e na escolha dos fornecedores para
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anunciar na plataforma, o negdcio pode se tornar arriscado e um tanto inviavel,
em vista de que o VPL se torna negativo, ndo trazendo retorno interno para 0s
sécios, e prolongando o pagamento integral do investimento para o Gltimo dos
5 primeiros anos de atividade da empresa, que € um periodo longo para obter

lucro.

Portanto, sabe que o investimento na proposta de negécio da Marry Me
grau elevado de risco, mas que da indicios que ha lucratividade dentro dos 5
anos quando considerados 0s cenarios realista e otimista. E que as acgbes e
bom relacionamento com fornecedores contratantes e noivos podem alavancar
a receita, atingindo com certeza um desses dois cenarios nos quais a empresa

garante bom resultado.

8.3. Consideracdes finais sobre o Negécio

A Marry Me tem grandes oportunidades de crescimento, tendo em vista
que os dados demonstram que o mercado de plataformas digitais é crescente,
e que o numero de casamentos realizados anualmente tem aumentado. Tais
dados demonstram o potencial da empresa e sua grande probabilidade de ser
rentavel, considerando todos os aspectos de uma administracdo correta e

focada no desenvolvimento.

Ao avaliar o indice de satisfacdo dos fornecedores e clientes, foi
identificado que a proposta da Marry Me se distingue em qualidade e
abrangéncia dos servi¢cos prestados em relacdo aos seus concorrentes. A
empresa construira soélida relacdo com seus fornecedores, fortalecendo suas
parcerias e trazendo crescimento para ambas as partes, e, a0 mesmo tempo
proporcionard uma experiéncia Unica para os clientes que estardo em uma
etapa muito marcante de suas vidas, garantindo a satisfacdo e a recomendacao

dos servicos para futuros clientes.

Pode-se notar que a empresa tem uma boa estrutura e um bom
planejamento em relagdo a todos os aspectos apontados durante as sec¢oes,
tornando-se uma boa escolha de investimento para os sOcios, para para o
mercado de plataformas digitais, e, futuramente, a melhor e mais avancada

plataforma de casamentos para seus clientes.
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Apéndices
Apéndice A - Investimentos Pré Operacionais

Pre Operacionais

Equipamentos Valores Quantidade Anoc 1l
Computadores RS 1.650,00 4 RS &.600,00
Mesas em "L" RS 567,00 4 RS 2.268,00
Mesa de reunidoc RS 579,00 1 RS 579,00
Cadeiras RS 170,00 E RS 1.020,00
Material de escritorio RS 184 80 1 RS 184 80
Impressora RS 1.100,00 1 RS 1.100,00
Aparelho de telefone RS 250,00 2 RS 500,00
Luminarias RS 100,00 £ RS &00,00
Retroprojetor RS 2.100,00 1 RS 2.100,00
Armario RS 500,00 4 RS 2.000,00
Ar condicionado RS 5.000,00 1 RS 5.000,00
Reforma zala comercial RS 3.500,00 1 RS 3.500,00
TOTAL RS 25.451,30

Desenvolvimento APP

Profissional Quantidade de Horas ValorfHora Total
Proegramador Android 100 RS 75,00 RS 7.500,00
Programador i0& 100 RS 20,00 RS 3.000,00
Gerente de Projetos 20 RS 100,00 RS 2.000,00
Designer 30 RS 35,00 RS 1.050,00
Desenvolvedor Web 10 RS 50,00 RS 500,00
Desenvolvedor Backend 25 RS 40,00 RS 1.000,00
TOTAL RS  20.050,00

RS  45.501,80

Fixos Operacionais

Categoria Valores Frequencia Ano 1
Suporte Tl RS 1.500,00 por mes RS 1.500,00
Aluguel RS &.000,00 por mes RS 3.600,00
TOTAL RS 5. 100,00
**Taxas Abertura™* RS 200,00

RS 51.401,80



Apéndice B - Previsdo da Demanda de Contratos

Ano Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Total de fornecedores 1.639 3.524 5.786 B.726 12.843
M2 de fornecedores/ano 1.63% 1.885 2.262 2.940 4117
M2 de fornecedores/mes 137 157 188 245 343
M2 de fornecedores/semana 34 39 a7 61 B6
M2 de fornecedores/dia 7 g 9 12 17
Preco unitdrio da contratacdo

Pacotes Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Gratuito RS RS RS RS - RS
Simples RS 50,00 RS 52,00 RS 54,28 RS 57,11 RS &0,19
Plus RS 100,00 RS 104,00 RS 108,58 RS 114,22 RS 120,39
IPCA 1,04 1,044 1,052 1,054 1,06

Quantidade de contratos de cada pacote

Pacotes Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Gratuito B2 141 174 175 128
Simples 901 1762 2,604 2618 1926
Plus 656 1621 3.009 5.934 10.788

5% Gratuito 4% Gratuito 3% Gratuito 2% Gratuito 1% Gratuito
Adesdo dos pacotes** 55% Simples  50% Simples  45% Simples  30% Simples 15% Simples
40% Plus 46% Plus 52% Plus 68% Plus B4% Plus
TOTAL 1.639 3.524 5.786 B.726 12.843
Receita anual prevista com os fornecedores
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Total anual Gratuito RS RS RS RS RS
Total anual Simples R5 4507250 RS 9162400 RS$14134967 R$14950511 RS 11596260
Total anual Plus R5 65.560,00 RS 16B5EB 16 RS 32667478 RS677.75651 RS 129878109
Total RS 110.632,50 RS 260.212,16 RS 468.024,45 RS 827.261,63 RS 1.414.743,69

Apéndice C - Estimativa de Despesa com Publicidade

Custos divulgacdo Metrd, Facebook e Google AdWords

Canais Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Div. Facebook R% 120000 RS 125280 RS 136240 RS 126480 RS 127200
Google AdWords RS 200,00 RS 208,80 RS 218,66 RS 231,52 RS 24541
Div. Metrd RS R% 1313100 RS 1370876 RS 1442162 RS 15.200,39
TOTAL RS 1.400,00 RS 1459260 RS 15.190.82 15917,93884 RS 16.717,80

Custos cadastro na Play Store e Apple Store

Ano Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Total por ano RS 383310 RS 375410 RS 375410 RS 375410 RS 3.754,10
Total por més RS 318,43 RS 312,84 RS 312,84 RS 312,84 RS 312,84
TOTAL R% 5.233,10 RS 1834670 RS 18.944,92 10672,03884 RS 20.471,90
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Apéndice D - Estimativa de Gasto com Capital Humano
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Apéndice E - Detalhamento Investimentos Pré Operacionais

Investimento total: Investimentos Fixos e Pré-Operacionais

Categoria Descricdo Quantidade Valor Unitdrio Total
Maquinas e equipamentos Computadores 4,00 RS 165000 RS 6.600,00
Maguinas e equipamentos |Impressora 1,00 RS 1.100,00 RS 1.100,00
Maquinas e equipamentos Arcondicionado 1,00 RS 5.00000 RS 5.000,00
Maguinas e equipamentos Retroprojetor 1,00 RS 210000 RS 2.100,00
Moveis e utensilios Mesa "L" 4,00 RS 567,00 RS 2.268,00
Moveis e utensilios Armario 400 RS 500,00 RS 2.000,00
Moveis e utensilios Mesa Redonda - Reunido 1,00 RS 579,00 RS 579,00
Moveis e utensilios Cadeira 6,00 RS 170,00 RS 1.020,00
Maoveis e utensilios Aparelho de telefone 2,00 RS 250,00 RS 500,00
Maveis e utensilios Luminarias &,00 RS 100,00 RS 600,00
Material Escritorio Pacote Folha Sulfite A4 6,00 RS 2190 RS% 131,40
Material Escritorio Pastas Arquivos 6,00 RS 890 RS 53,40
Contratos Locacdo Sala Comercial 1,00 RS 3.600,00 RS 3.600,00
Contratos Taxas de Abertura 1,00 RS BOO,00 RS 800,00
Contratos Contrato Suporte 1,00 RS 150000 RS 1.500,00
Intangivel Flataforma Aplicativo 1,00 RS 2005000 RS 20.050,00

TOTAL RS 47.901,80
Investimento por funciondrio adicional
RS 2.637,00

Categoria Total
Maguinas e equipamentos RS 14 BOOD,00
Moveis e utensilios RS 6.967,00
Material Escritorio RS 184 BD
Contratos RS 5.900,00
Intangivel RS 20.050,00
Decoracdo e ajustes RS 3.500,00
TOTAL RS 51.401,80

Mecessidade Capital

Pré Operacional RS 51.401,80
Inestimento Sdcias RS  104.000,00
Capital Giro RS 52.598.20
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Apéndice F - Custos Mensais
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Apéndice G - Média IPTU em Santo André

IPTU Santo Andre

RS 104,00

IPTU Santo André RS 850,00

(Av. Dom Pedro e Av. RS 1.300,00
Industrial) RS 00,00

RS 740,00

Média RS 718,80
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Apéndice H - Depreciacédo dos Ativos
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Apéndice H - Ativo Marry Me
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Apéndice J - Passivo Marry Me
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Apéndice K - Impostos a recolher: Simples Nacional

Receita Bruta em 12 meses (em R%) Aliquota
De a Até

0,01 180.000,00 4.00%
180 000,01 560 000,00 5,47%
360.000,01 540 000,00 6,84%
540.000,01 720.000,00 7,54%
720,000,001 Q00 000,00 7,60%
GO0 000,01 1.080.000,00 B 2B%
1.080.000,01 1.260.000,00 B, 36%
1.260.000,01 1.440.000,00 B.45%
1.440.000,01 1.620.000,00 9,03%
1.620.000,01 1.800.000,00 9,12%
1.800.000,01 1.980.000,00 0,95%
1.980.000,01 2.160.000,00 10,0:4%
2.160.000,01 2.340.000,00 10,13%
2.340.000,01 2.520.000,00 10,23%
2.520.000,01 2.700.000,00 10,32%
2.700.000,01 2.BB0.000,00 11,23%
2 BB0.0DD,01 5.060.000,00 11,32%
5.0e0.000,01 5.240.000,00 11,42%
5.240.000,01 5.420.000,00 11,51%
5.420.000,01 5.600.000,00 11,61%

Aliquota Simples

| Ano 1 | [ a0z | [ ane3z | [ anoa ] | Ano 5
Faturamento RS  110.632,50 RS 260212,16 RS 46802445 RS 827 261,63 RS 141474369
Aliquota 4,00% 4,00% 5,47% 5,47% 6,84%
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Apéndice L - DRE Realista Marry Me
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Apéndice M - DRE Otimista Marry Me
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Apéndice N - DRE Pessimista
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Apéndice O - Fluxos de Caixa

Fluxo de Caixa Anual - Realista

Anc

Saldo Inicial
Entradas
Saidas
Saldo Final

RS
RS
RS
RS

1
104.000,00
105.576,59
218.158,10

(8.581,51)

RS
RS
RS
RS

2 3

{8581,51) RS  [169.874,73)
263.32046 RS 446.635,73
424.613,69 RS 459.292,16
[163.87473) RS  [182531185)

RS
RS
RS
RS

4
{182.531,15)
789.455,77
583.033,71
23.890,90

RS
RS
RS
RS

5
23.890,90
1.350.089,90
£33.946,70
740.034,10

Ano 1 2 3 4 5
Saldo Inicial RS 104.000,00 RS (17.393,88) RS (191.903,71) RS (150.809,00) RS 195.493 97
Entradas R& 136.077,98 RS 320.060,36 RS 575.670,07 RS 1.017.531,80 RS 1.740.134,74
Saidas RS 25747185 RS 494 570,79 RS 53457536 RS 671.22883 RS 730.179,15
SaldoFinal RS  [17.393,88) RS (191.903,71) RS {150.809,00) RS 19549397 RS 120544956
Fluxo de Caixa Anual - Pessimista
Ano 1 2 3 4 5
Saldo Inicial RS 104.000,00 RS [36.330,13) RS [262.641,38) RS (344 476,54) RS [249.631,04)
Entradas RS  100.297,77 RS 23590444 RS 41776798 RS 722162,17 RS 122398672
Saidas RS 24062790 RS 45221569 RS 499603,14 RS 627.316,67 RS 682.410,42
SaldoFinal RS (36.330,13) RS {262.641,38) RS (344.476,54) RS {249.631,04) RS 281.945,27
Apéndice P - TIR e VPL - cenérios
Cendrio Realista 12 Ano 2° Ano 3% Ano 4% Ano 52 Ano TIR VPL h
RS (8.581,51) RS(169.87473) R5(182.531,15) RS 23.880,80 RS 740.034,10 18,48% RS 23.950,33
Inves. Inicial -R% 5140180
Cap. Giro -R$  52.598,20 RS 52.598,20
F.CO. -R$ 104.000,00 -RS 858151 -RS 169.87473 -R$ 18253116 R$ 23.890.90 RS 792.632.30
RS(17.393,88) RS(191.903,71) RS(150.808,00) RS 19549397 RS 1.205.44956  42,29% RS 32292165
Inves. Inicial -RS 5140180
Cap. Giro -RS 52.598,20 RS 5259820
F.CO. -RS$ 104.000,00 RS (17.393,88) RS[191.903,71) RS(150.808,00) R$ 195.493.97 RS 1.258.047.76
Cendrio Pessimista 1% Ano 2% Ano 3% Ano 4% Ano 52 Ano TIR weL
RS(36.330,13) RS(262.641,38) RS(249.631,04) RS(248.5631,04) RS 29194527  -36,35% -RS 45837715
Inves. Inicial -RS 5140180
Cap. Giro -RS 52.598,20 RS 5259820
F.C.O. -R$ 104.000,00 R3(36.330,13) RS[262.541,38) RS(249.631,04) R5(249.631,04) RS 34454347
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Apéndice Q - Payback e IL realista, otimista e pessimista

Payback Descontado - Realista

Ano Investimento  Fluxo de Caixa  Valor Presente % Retorno % Ret. Acum.
0 R5 104.000,00
1 RS {8.581,51) RS [8.581,40) -B% -B%
2 RS [169.874,73) RS [139.756,38) -134% -143%
3 RS (1B2531,16) RS (136.207.58) -131% -274%
4 RS 23.890,30 RS 16.170,30 16% -258%
5 RS 74003410 RS 454 316,74 437% 179%
VP R% 1B584172
Tempo 4 anos
IL 1,79
Payback Descontado - Otimista
Ano Inwestimento  Fluxo de Caixa  Valor Presente % Retorno % Ret. Acum.
0 R5 104.000,00
1 R5 [17.393,8B) R5 ([17.393,78) -17% -17%
2 R5 (191.903,71) R5 (157.879.66) -152% -169%
3 R5 (150.809,00) R5 (112.536,00) -108% -27T%
4 RS 18540397 RS 13231801 127% -150%
5 RS 120544956 RS 74004146 712% 562%
VP R% 5B4.550,04
Tempo 4 anos
IL 5,62
Payback Descontado - Pessimista
Ano Investimento Fluxo de Caixa  Valor Presente % Retorno % Ret. Acum.
0 RS 104.000,00 -
1 R5 [36.330,13) RS (36.330,03) -35% -35%
2 R5 (262.641,38) RS (216.075,72) -208% -243%
3 R5 (344.47654) RS (257.053,70) -247% -280%
4 R5 (249.631,04) RS (168.960,11) -162% -652%
5 RS 20194527 RS 17922907 172% -480%
VP RS [499.190,49)
Tempo 5 anos
IL 480

A=t
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