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RESUMO

O presente trabalho apresenta o plano de negdécios da empresa Doe Mais. A
empresa € idealizadora do projeto de aplicativo de celular com cunho social
filantrépico que tem como finalidade principal intermediar a doag&o de insumos
entre pessoas fisicas e instituicdes beneficentes na cidade de Santos (S&o
Paulo). O aplicativo possui trés agentes, os doadores, usuarios do aplicativo,
as grandes redes de supermercado e farmacéuticas, fornecedores dos insumos
e as instituicbes parceiras, oferecendo relagdo ganha-ganha entre eles. O
negdécio pode ser considerado empreendedorismo social ja que a sua operacao
principal € ajudar as instituicbes a conseguirem 0S insumos basicos
necessarios de forma balanceada. A elaboracdo do plano de negdcios foi
formada pelas andlises de viabilidade da ideia do negdcio, estratégica,
operacional, mercadoldgica, de capital humano e financeira, no qual foram

utilizadas referéncias bibliograficas e pesquisa de campo.

Palavras-chave: Filantropia. Empreendedorismo Social. Aplicativo. Doagoes.



ABSTRACT

This paper contains the business plan of Doe Mais app. The concept was to
develop a philanthropic mobile application which has the mainly objective to
intermediate donations of goods between individuals and charitable institutions
in the city of Santos (S&o Paulo). The app has three agents and establishes a
win/win relationship. Donators (users), supermarkets and pharmacies chains
(suppliers) besides charitable institutions are the components of Doe Mais app.
This business can be considered as social entrepreneurship once it is main
activity is to help institutions obtain basic necessities of food and medications.
The elaboration of the business plan was formed by business viability analysis,
strategic, operational, marketing, human capital and financial as well

bibliographical references and field research.

Keyword: Philanthropic. Social Entrepreneurship. App. Donations.
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1 VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

Doe Mais é um aplicativo com cunho social que tem como finalidade
principal intermediar a doacdo de insumos entre 0s usuarios do aplicativo,
doadores, pessoas fisicas e juridicas, e as instituicbes beneficentes parceiras
cadastradas. Com a missdo de ajudar as instituicbes a conseguirem 0s
insumos basicos necessarios, o aplicativo facilita a arrecadacdo por meio da
tecnologia no qual todos os envolvidos no negécio sdo beneficiados. O
aplicativo possui trés agentes, os doadores, usuarios do aplicativo, as grandes
redes alimenticias e farmacéuticas, fornecedores dos insumos para as

instituicdes e as instituicbes parceiras.

Além da intermediacdo, a Doe Mais oferece outros servicos como a

venda de espaco para publicidade e a consultoria mercadoldgica.

No decorrer do trabalho sera apresentado com detalhes todos os

aspectos envolvidos no planejamento do negdcio.

1.1 BUSINESS MODEL CANVAS

1.1.1 Proposta de valor

O valor que o0 negécio agrega a sociedade é a intermediacdo entre
entidades beneficentes e doadores. J& o valor entregue para os clientes é a
facilidade e a comodidade na inovacdo da forma de doar e ajudar o proximo,
com isso pode-se dizer que os clientes estariam praticando o altruismo, ou
seja, a vontade de fazer o bem ao préoximo. Além disso, também se tem como
valor para os clientes os descontos que eles terdo em produtos dos mercados
ou farmacias, apos doarem para uma instituicdo através do aplicativo. Para a
sociedade, a empresa em questéo ira agregar valor no quesito de incentivar a
sociedade no engajamento social. Além disso, através das parcerias com
supermercados e farméacias menores, aquelas de bairros, préximas as

residéncias, ird desenvolver a economia local, aquecendo as vendas dessas

23



empresas menores e também fidelizando os clientes através dos descontos
atrativos oferecidos ap6s a doacdo. Para as instituicbes beneficentes, sera
entregue valor através das necessidades atendidas, na quantidade certa, sem

desperdicios ou faltas significantes.

1.1.2 Segmentos de mercado

Os segmentos de pessoas que 0 negocio pretende alcancar sao as
fisicas, juridicas, mercados e farmécias, pois eles sdo 0s responsaveis por
itens de primeira necessidade para as instituicbes, tém necessidade por
divulgacdo e também conseguem fornecer produtos que qualquer pessoa
precisa, sendo assim o desconto para os clientes é algo bem atrativo. O perfil
s80 pessoas que costumam se interessar por descontos e promogdes, pessoas
que cultivam um sentimento altruista e também mercados e farmécias, tanto
redes como também estabelecimentos menores. Nossos segmentos de
clientes estdo agrupados a partir da Classe D que, segundo o Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), corresponde a uma renda mensal
de 1 a 3 salarios minimos, e que vai em direcdo a Classe A que, segundo o
IBGE, corresponde a uma renda mensal superior a 15 salarios minimos. Além
disso, no geral os clientes tem ensino superior e sdo residentes da cidade de

Santos.

1.1.3 Canais de distribuicao

O canal de comunicacdo com o cliente, serd basicamente redes sociais
e anuncios nos proprios supermercados e farméacias. Para que a empresa seja
efetiva naquilo que pretende entregar, todo o retorno sobre informacfes das
doacbes, assim como a entrega dos vouchers de desconto (vale que assegura
um crédito para futuras despesas com mercadorias), sera muito claro e pratico,

facil de entender para que o cliente se sinta seguro.
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1.14 Relacionamento com consumidores

O negdcio atrai o cliente e mantém um relacionamento duradouro por
meio da propaganda a respeito da funcionalidade do negdcio, das promocdes
de descontos e também pelo papel social, a contribuicdo que o cliente ira
agregar a sociedade e o sentimento de fazer o bem. O relacionamento com as
farméacias e mercados se d& através da proposta de prospectar novos clientes
para seus negocios e também pelo retorno financeiro que eles terdo, atraves
da oportunidade de passar para o mercado uma imagem de parceiro de um

projeto altruista.

1.15 Fontes de receita

Ja as fontes de receitas sdo a venda do espaco para a divulgacdo dos
mercados e farmacias e também para os anuncios de promocéo, a consultoria
mercadoldgica com os dados obtidos através do cadastro dos usuérios e
também a porcentagem das vendas que os mercados e farmacias obtiverem

com a venda dos produtos com desconto pds doacéo.

1.1.6 Recursos principais

Para realizar as atividades que o modelo esta propondo, ha necessidade
de alguns recursos chave. O aplicativo € um desses recursos, ele devera ser
muito claro e indutivo, ou seja, ndo necessita de conhecimentos prévios para
que se possa mexer e entender o aplicativo, para que o0 usuario possa efetuar
sua doacédo e receber seu voucher de desconto de forma rapida e pratica e
para isso acontecer serd preciso de um bom provedor de tecnologia. O
marketing também é um recurso chave, pois através dele serdo alcancados
mais doadores e maiores retornos para 0s supermercados e farmacias
cadastrados. E, claro, necessita-se de capital para que o negdcio comece a

funcionar e também para a manutencéo do aplicativo.
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1.1.7 Atividades principais

As principais atividades desenvolvidas pela empresa é a intermediacdo
entre aqueles que desejam doar e as instituicdes cadastradas, divulgagcéo dos
supermercados e farmacias através do espaco no aplicativo e também a

consultoria mercadolégica, como por exemplo, o perfil de compra.

1.1.8 Parcerias principais

Na empresa Doe Mais ha varios parceiros chave por se tratar de um
aplicativo colaborativo no qual todos os envolvidos saem ganhando, sejam 0s
mercados e farmacias ao comprarem espagco no aplicativo e ampliarem sua
visibilidade com os compradores e lucrarem com isso, as instituicdes
beneficentes, que teriam suas necessidades supridas na quantidade certa, as
pessoas fisicas que fardo sua doacdo e terdo o sentimento de altruismo e
também ganhar&o descontos nas préximas compras e também os provedores

de tecnologia, que irdo administrar o aplicativo.

1.1.9 Estrutura de custos

As principais fontes de custos que 0 negocio apresenta Sdo o
desenvolvimento do aplicativo, que demandara tecnologia para que ele fique
bem estruturado, a manutencédo do aplicativo, que contempla uma constante
melhora face as sugestfes e reclamacdes dos usuarios e os custos de méao de
obra, pois ha gastos com uma equipe de gerenciamento do aplicativo,
responsaveis pelas estratégias para alcancar usuarios e, consequentemente,
gerar retorno aos supermercados e farméacias. O marketing digital ser4 uma
fonte de custo consideravel e também o marketing fisico, pois havera anuncios
e pontos de atendimento nos supermercados e farmacias explicando sobre o
aplicativo e divulgando os descontos para aqueles que fizerem suas doacdes.
Por ultimo, os custos para a regularizagao juridica e fiscal do aplicativo quanto

empresa.
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1.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE DA IDEIA DO
NEGOCIO

A ideia de negocio desenvolvida é a criacdo de uma ferramenta, no
formato de aplicativo para celular, que auxilie as instituicbes e entidades de
assisténcia social sem fins lucrativos parceiras na arrecadacdo de insumos
bésicos para as pessoas assistidas. O aplicativo contara com a participacao de

pessoas fisicas e juridicas, redes de mercados e farmacias.

As instituicoes e entidades cadastradas divulgardo no aplicativo as suas
maiores necessidades aos potenciais doadores. Estes, por sua vez, além de
ajudar as instituicbes comprando online os itens necessarios nos mercados
cadastrados, vao ganhar um voucher de descontos para compras pessoais

futuras apos a finalizacdo da compra do produto que sera destinado a doacéo.

Esse sistema permite uma relacdo ganha-ganha entre os trés envolvidos
Nno processo, Ou seja, as partes integram seus interesses € maximizam 0S
beneficios. As instituicbes e entidades tém suas necessidades supridas de
forma especificada e balanceada, ou seja, recebem produtos que realmente
S80 necessarios sem que ocorra excesso ou falta de insumos. As pessoas
fisicas efetuam a doacdo da mesma forma como se fossem pessoalmente
entregar os produtos, mas de uma forma répida suprindo efetivamente as
necessidades das instituicbes. Porém, pelo aplicativo, conseguem doar
produtos especificos e ndo somente uma quantia monetaria de maneira
comoda. Além disso, elas conseguem beneficios financeiros para sua vida
pessoal na forma de desconto em compras e tém comodidade durante a
operacdo. Os mercados e farmacias, por sua vez, sdo beneficiados pelo
reconhecimento pelo engajamento social e a valorizagdo da imagem da
organizacado, pela visibilidade que o projeto proporciona, pois alcanca novos

clientes com grandes possibilidades de fidelizacao.

A ideia de negocio apresentada pode ser considerada
empreendedorismo social, ou seja, um nego6cio lucrativo que traz
desenvolvimento para a sociedade e que tem valores sustentaveis, como

conceituado por Junior, Beiler e Walkowski (2011). Esse tipo de negdcio € uma
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tendéncia. Em 2016, por exemplo, o Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas (Sebrae) promoveu projetos de empreendedorismo em
um evento competitivo chamado Maratona de Negdécios com o intuito de
reconhecer projetos inovadores e com forte impacto social em cinco diferentes

areas, entre elas o e-commerce.

O e-commerce estd cada vez mais presente na rotina das pessoas.
Conforme pesquisa da E-bit/Buscapé divulgada pela Exame (2016), em 2015 o
comeércio pela internet cresceu 15%. Porém, o maior crescimento desde 2012
aconteceu nesse ano com o registro de aumento de 36,2% em relacdo a marco
de 2016, segundo o relatério “SpendingPulse” publicado pela bandeira de
cartdes Mastercard (Exame, 2017). Enquanto isso, as lojas fisicas apresentam
guedas nas vendas. Pesquisas feitas pelo Google, divulgadas no G1 (2016),
apontam que até 2021 as vendas online duplicardo, com um crescimento anual

de 12,4% ao ano.

O crescimento de vendas online esta atrelado aos beneficios oferecidos
por essa modalidade de comércio. Segundo Almeida, Brendle e Spindola
(2014) apud Sant’anna (2015), a comodidade, facilidade, seguranca, rapidez de
informacdes e transacdes, personalizacao e amplitude do portfélio de produtos,
além de precos mais baixos, sdo pontos positivos do e-commerce. Além disso,
Galinari et al. (2015) apud Sant’anna (2015) afirmam que a vantagem de
economia financeira e de tempo sao contribuicbes oferecidas por esse

comeércio para o bem-estar dos consumidores.

O bem-estar dos consumidores esta presente também na outra vertente
do empreendedorismo social. Segundo a Pesquisa Doacdo Brasil, liderada pelo
Instituto para o Desenvolvimento do Investimento Social (IDIS) e divulgada no
site Gife (2016), uma das principais razdes para uma pessoa doar esta na
gratificagdo emocional ocasionada por esse ato. A gratificacdo pode estar
ligada a uma religido, filosofia de vida e relagdo com a causa. Essa mesma
pesquisa aponta que em 2015, 77% dos brasileiros tinham feito algum tipo de

doacéo, incluindo bens, dinheiro e tempo.

As empresas de e-commerce, segundo Galinari et al (2015) apud

Sant'anna (2015), também possuem beneficios em relacdo as empresas
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fisicas. A estrutura ndo demanda tanto investimento em ativos fisicos e o
escopo de funcionarios é reduzido, diminuindo despesas com salarios,

encargos, treinamentos e comissoes.

2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 DADOS GERAIS DO EMPREENDIMENTO

A Doe Mais esta localizada em uma sala comercial no edificio Trianon
na Avenida Ana Costa, 374, cidade de Santos, Sdo Paulo. Empresa de

tecnologia voltada ao publico altruista e econémico.

Figura 1 - Edificio Comercial Trianon

Fonte: Site Moinho Comercial Importadora e Exportadora Ltda.

2.2 DADOS DOS EMPREENDEDORES

O socio Alisson F. O. Santos possui experiéncia no setor de design
visual, comercial, marketing e eventos. Na Doe Mais ele exercera a funcao de

Responsavel por clientes.
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O sécio Diego G. L. Ramos possui experiéncia no setor de logistica e
comercial. Na Doe Mais exercerd a funcdo de Responsavel por parcerias e

venda de espaco.

A socia Julliana F. Pequeno possui experiéncias no setor financeiro
(contas a pagar e impostos) e em auditoria de demonstragcdes financeiras. Na

Doe Mais ela exercera a funcao de BackOffice Financeiro.

A sécia Raquel de A. Mirkai possui experiéncia no setor de atendimento
ao cliente, logistica, vendas e impostos fiscais. Na Doe Mais ela exercera a

funcdo de Responsavel pelos cadastrados.

A socia Veronica S. Mendonca possui experiéncia nos setores de
controle de custos, fornecedores e recursos humanos. Na Doe Mais ela

exercera a fungcdo de BackOffice Administrativo e de Recursos Humanos.

2.3 MISSAO DA EMPRESA E OS VALORES

Em uma organizacdo é primordial que se estabelegcam formalmente as
seguintes premissas: missao, visdo e valores. Segundo Appio et al (2009), a
missdo e visdo sdo pontos chave para andlises, tomadas de decisdes e
planejamento estratégico, portanto, para a permanéncia e competitividade no

mercado.

Appio et al (2009) afirma que a boa formulagdo dessas premissas guiam
a coletividade para o alcance de metas. A misséo, para Kotler e Keller (2006)
apud Appio et al (2009) deve ter nimero limitado de metas, enfatizar principais

politicas e valores, e definir esferas competitivas em que a empresa ird operar.

Porém, mais importante que adotar as premissas € segui-las
diariamente, o que podem fazer com que as pessoas se sintam seguras e
protegidas. Os valores, segundo Sampaio e Mantovaneli (2008) apud Appio et
al (2009), podem ser o ativo mais caro da organizacao e for¢ca condutora para
atingir as metas porque os individuos subjetivamente reconhecem padrées de

pensamentos, acdes e comportamento coletivos.
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Tabela 1 - Misséo, Visao e Valores

Missao Visao Valores

Colaborar para o Atender 500 instituicbes e Nos importamos com
abastecimento de até 2030. pessoas;
entidades e instituicoes

: . e Aperfeicoamento das
beneficentes por meio

. . relacbes com clientes,
da intermediacdo entre

. . fornecedores e
publicos feito pela

consumidores;

nossa empresa.
e Compromisso;
e Transparéncia;

e Etica.

Fonte: Autores (2017)

2.4 FORMA JURIDICA

A empresa Doe Mais segue a forma juridica Sociedade Limitada onde
segundo Normas Legais (2017), a responsabilidade de cada socio € restrita ao
valor de suas quotas, mas todos respondem solidariamente pela integralizacéo

do capital social.

2.5 ENQUADRAMENTO TRIBUTARIO

A empresa Doe Mais se enquadra no regime tributario simples nacional,
regime tributario diferenciado, simplificado e favorecido previsto na Lei
Complementar n°® 123, de 14.12.2006.
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2.6 CAPITAL SOCIAL

Capital Social € o valor, a integralizar ou integralizado, correspondente a
contra-partida do titular, s6cios ou acionistas de um empreendimento, para o

inicio ou a manutencéo dos negocios. (Portal Contabilidade, 2017).

Com isso sera necessario um capital total de R$ 424.000,00 onde o
valor desse montante de investimento serd divido igualmente entre seus

sécios, ou seja, cada sécio investira R$ 84.800,00.

2.7 FONTE DE RECURSOS

De acordo com SEBRAE (2014),

Para o inicio das atividades, vocé pode contar com recursos proprios,
de terceiros ou com ambos. Recursos préprios envolvem a aplicacéo
por parte do(s) proprietario(s) de todo o capital necessario para a
abertura da empresa, j& a utilizacdo de recursos de terceiros
compreende a busca de investidores ou de empréstimos junto a

instituicdes financeiras.

A empresa Doe Mais utiliza apenas os recursos préprios para financiar o

negocio.

3 VIABILIDADE ESTRATEGICA

3.1 ESTUDO DO MERCADO-ALVO (DADOS SECUNDARIOS)

O intuito do estudo do mercado-alvo é analisar o perfii e o
comportamento dos consumidores de um determinado mercado no qual uma
empresa pretende se inserir, para a partir de entdo, definir que tipo de
estratégias e que tipos de campanhas de marketing serdo mais adequadas

para alcancar o publico determinado.
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No caso do aplicativo Doe Mais, o mercado-alvo é o de filantropia que é
abrangente e carente de ajuda, a filantropia esta intrinsecamente ligada ao
Terceiro Setor e acontece de diversas formas, através de doacdes para
Organizacbes Na&o-Governamentais (ONGs), comunidades, pessoas, ou
apenas o fato de dedicar o tempo disponivel através de trabalhos voluntarios

para ajudar os demais, de forma direta ou indireta.

311 Mercado atual

Em levantamento feito pelo IDIS, ONG que desenvolve um trabalho de
iniciativas proativas, atendendo as demandas de apoio técnico de empresas,
fundacoes, institutos e individuos, por meio da pesquisa “Doacao Brasil 2015,
mais completo estudo ja realizado no pais sobre o perfil do doador brasileiro,
77% dos brasileiros ja doaram de alguma forma: doacdo de bens (62%),
doacdo em dinheiro (52%), doacdo de tempo através de trabalhos voluntarios
(34%).

No ano de 2015, as doac0fes individuais dos brasileiros totalizaram R$
13,7 bilhdes, valor que corresponde a 0,23% do Produto Interno Bruto (PIB) do

Brasil.

O estudo mostra que em numeros absolutos, o Sudeste aparece na
lideranca das regides do Brasil que mais doam, com 43,5% dos doadores, o
Nordeste vem segundo lugar com 31%, seguido do Sul com 13%, Norte com
6,5% dos doadores e Centro Oeste com 6%. As doac¢Bes foram na faixa de R$
20,00 a R$ 40,00 por més, o que equivale de R$ 240,00 a R$ 480,00 por ano.

3.1.2 Histérico do mercado

O trabalho realizado pelo IDIS através do estudo “Doacgao Brasil 2015” é
o primeiro trabalho realizado sobre o tema doacdo com base na realidade
brasileira, existem outros trabalhos, porém sem o embasamento teorico e

académico necessarios para um mapeamento mais preciso sobre o tema.
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Conforme citado pelo professor dos cursos de Administracdo Publica e
Administracdo de Empresas da Fundacdo Getulio Vargas de S&o Paulo,

Fernando Do Amaral Nogueira, no estudo “Doacgéao Brasil 2015”:

“Existem poucas pesquisas sobre o tema da doacéo feita por pessoas
fisicas. Além disso, os referenciais tedricos e dados utilizados nelas
sdo, em sua maioria, pautados na realidade de outros paises, de
contextos culturais e sociais muito diferentes. Por isso, a pesquisa
Doagdo Brasil € praticamente um marco zero, um ponto de partida

para proximos estudos e suas comparagoes.

O volume de resultados € muito grande e serdo necessarios outros
estudos mais profundos, porém, a partir de uma primeira analise,

mais superficial, é possivel perceber alguns caminhos e tendéncias.”

Assim, embora esta primeira pesquisa venha a suprir esta caréncia de
informacdo e acompanhamento, € necessario que ela aconteca
periodicamente, com uma frequéncia regular para que se possa ter parametros
que possam indicar a evolucdo do tema doagdo, especificamente para o

contexto do Brasil.

3.1.3 Projecdes futuras

Como sugere o proprio estudo do IDIS, os mais de R$ 13 bilhdes em
doacéao representam 0,23% do PIB brasileiro, demonstrando que ainda temos
espaco para aumentar os valores doados para patamares de paises
desenvolvidos como os Estados Unidos (EUA) (1,4%) e Inglaterra (0,7%). Sera
importante aumentar a confian¢a nas organizacfes da sociedade civil, uma vez

gue a desconfianca é um sentimento muito recorrente na pratica da doacéo.

A desconfianga resulta de um fator cultural, que consiste na
desconfianca generalizada que historicamente os brasileiros depositam nas
instituicées judiciais, policiais, militares e no Governo. Naturalmente, essa

desconfianca sera estendida a outros tipos de instituicdes, inclusive as sociais.

O ambiente & um outro fator que alimenta o sentimento de desconfianca

devido a divulgacdes de escandalos de desvios de recursos e o marketing
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excessivo de algumas instituicbes que depois se comprovaram inidoneas, ou
seja, honestas reforcam a percep¢do de que “o discurso muitas vezes né&o

corresponde a pratica”.

Entretanto, apesar da desconfianca, 46% dos brasileiros doaram
dinheiro para instituicbes sociais em 2015. Isso demonstra, mais uma vez, o
grande potencial para engajar mais brasileiros a pratica da doacéo através de
uma comunicacdo que comprove a idoneidade do trabalho das ONGs,

reforcando sua credibilidade.

3.14 Tendéncias do mercado

A tecnologia tem um papel muito importante na constru¢cdo de um novo
modelo de ajuda ao proximo revolucionando a forma de movimentagdo de
recursos destinados as doagbes no Brasil, um exemplo disso é o comércio
eletrbnico como uma das formas mais comodas e praticas de realizar doa¢cdes
a causas nobres, beneficiando quem é ajudado quanto quem ajuda — fazendo
surgir uma populacdo mais engajada ndo somente aos recursos tecnologicos,

mas também ao universo da filantropia.

O problema n&o ¢é a falta de interesse dos brasileiros em ajudar aqueles
gue precisam, mas sim a caréncia de estimulos para que as doacdes sejam

realizadas e que cheguem até seu destino final.

Assim, fica claro que as organizagbes precisam estar adaptadas,
adotando as melhores maneiras para as contribuicbes e as midias
colaborativas aliadas aos meios de pagamentos online podem ser um caminho
promissor para difundir amplamente as formas de filantropia, ao mesmo tempo
em que garantem que oS recursos cheguem ao seu destino e que as préprias

pessoas fiscalizem a finalidade.
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3.2 [ESTUDO DOS CLIENTES (DADOS SECUNDARIOS)

A etapa de estudo dos clientes é fundamental para poder compreender
como funciona o mercado onde a empresa atua e como é possivel interferir no
processo de compra pelo consumidor, atendendo as necessidades e desejos
do mesmo e alinhando aos objetivos da organizacdo. Para isso, € necessario
desenvolver agbes complementares como o conhecimento do perfil do cliente e
0 estudo do comportamento de compra buscando a criagdo de valor e
fidelizacao do cliente.

Para possibilitar as informacdes, foi consultado a pesquisa doacéo Brasil
2015 que foi a primeira pesquisa de abrangéncia nacional a mapear os habitos
de doacao dos individuos no Brasil. Esta pesquisa foi coordenada pelo IDIS em
parceria com um grupo de especialistas e atores relevantes para o campo da
cultura de doacdo no Brasil. A pesquisa foi dividida em duas partes, uma
gualitativa e uma quantitativa. Na fase quantitativa, foi aplicada para 2.230
entrevistados junto a populacédo urbana brasileira com idade acima de 18 anos,
renda familiar mensal acima de 1 salario minimo. A base de dados foi tratada
por um processo de ponderacdo em duas etapas. Um visando equilibrar as
guotas obtidas pela distribuicdo populacional do pais por regido, sexo e idade.

O erro total da pesquisa € de 2,2% para um intervalo de confianca de 95%.
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Figura 2 - Pesquisa Doacédo Brasil

PESQUISADOAGAO BRASIL (2015)

:30§ 2.230 entrevistados
(Y

Acimade 18 anos ?,‘

’ Populagao urbana brasileira
Acima de 1 salario minimo

Fonte: Pesquisa Doacao Brasil (2015)

3.2.1 Identificacdo das Caracteristicas Demogréaficas dos Clientes

De acordo com a pesquisa, o perfil classico do doador brasileiro é do
género feminino e acima de 40 anos. A regido proporcionalmente mais doadora
€ a Nordeste onde 50% da populacdo fez alguma doacdo institucional,
seguidos por Sudeste (47%), Norte (40%), Centro-Oeste (41%) e Sul 39%. A

média brasileira é de 46%.
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Gréfico 1- Regifes que mais doam

= Nordeste

= Sudeste

= Norte

Sul

Fonte: Pesquisa Doacéo Brasil (2015)

Existe relacdo entre ter instrucdo superior e praticar mais doacdo em
dinheiro, porém chama atencdo o fato de brasileiros com grau de instrucéo
mais baixo (analfabetos ou apenas com ensino fundamental) praticarem mais a
doacao institucional, ou seja, doa¢gOes para organizacdes beneficentes para
uma causa especifica, do que a faixa que completou o ensino médio. O grau de
instrucdo mais recorrente em doacbes sdo as que completaram Ensino
Superior (51%), seguidos por analfabetos / Ensino Fundamental (46%) e por
altimo Ensino Médio (41%).

Grafico 2 - Nivel de Instru¢cao x Doacgao

= Ensino Superior

= Ensino Médio

= Ensino Fundamental

Fonte: Pesquisa Doacéo Brasil (2015)
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Existe relacdo direta entre renda familiar e pratica da doacdo em
dinheiro até a faixa de 4 salarios minimos. A partir desse ponto a incidéncia da
doacdo tende a se estabilizar com um pico na faixa entre 10 a 15 salarios

minimos.

e Até 2 salarios minimos — 32%

e 2 a4 salarios minimos — 44%

e 4 a6 salarios minimos — 51%

e 6 a 8 salarios minimos — 51%

e 8 a 10 salarios minimos — 52%
e 10 a 15 salarios minimos — 58%

e Mais de 15 salarios minimos — 54%

Grafico 3 — Renda x Doacéo

= Até 2 salarios minimos

= 2 a 4 salarios minimos
4 a 6 salarios minimos
6 a 8 salarios minimos

= 8 a 10 salarios minimos

= 10 a 15 salarios minimos

= Mais de 15 saléarios
minimos

Fonte: Pesquisa Doacao Brasil (2015)

Ter uma religido influencia positivamente o comportamento do doador,
com especial destaque para espiritas e catélicos, cuja pratica de doagéo entre
seus participantes é significativamente mais alta do que a média da populagéo
brasileira. Os dados séo de espiritas (58%), catolicos (51%), evangélicos (45%)

e de pessoas sem religido (35%).
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Gréfico 4 — Religides que mais doam

= Espiritas
= Catdlicos
= Evangélicos

Nenhuma

Fonte: Pesquisa Doacéo Brasil (2015)

Para concluir, abaixo encontra-se resumido o perfil tipico do doador
brasileiro.
e Feminino;
e Acima de 40 anos;
¢ Regido Nordeste e Sudeste;
e Curso superior;
¢ Renda familiar acima de 6 salarios minimos;

e Pratica uma religido.
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Figura 3 - Perfil do doador brasileiro

PERFIL DO DOADOR BRASILEIRO

g Feminino

Acima de 40 anos Q]

’ Nordeste e Sudeste
Curso Superior @

Acima de 6 salarios minimos

! /!

=~ -
Pratica uma religido - HD ~

Fonte: Pesquisa Doacao Brasil (2015)

3.2.2 Descrigcdo dos Interesses e Comportamentos dos Clientes

Segundo a pesquisa citada anteriormente, cerca de 2/3 (dois tercos) da
populacdo concordam que o fato de doar pode fazer alguma diferenca aos
necessitados. Isso demonstra um potencial significativo para uma forte cultura
de doacdo no pais. Um aspecto importante de ressaltar foi que 91% das
pessoas tém a percepcao de que a doacdo tem de ser feita sem esperar nada

em troca e 84% pensam que também nédo deve ser divulgada.

Cerca de 77% dos brasileiros realizou algum tipo de doacdo em 2015
(bens, trabalho voluntario e entre outros), porém, este nimero cai para 46%

quando se trata de doagdes institucionais em dinheiro.
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Cerca de 64% dos brasileiros que fazem alguma doacdo, concentram
em apenas uma instituicdo. Em relagcéo a frequéncia, os que praticam doacdes
institucionais o fazem em média 14 vezes ao ano e a situacao mais frequente &

de 12 vezes ao ano.

Quanto ao modo de abordagem para uma doacdo ser realizada, a
pesquisa apresenta que quanto mais pessoal é a abordagem mais ela é
avaliada como incomoda ou inconveniente. Os modos impessoais Ssao
considerados mais adequados mesmo que sejam menos efetivos. A
porcentagem de concordancia com a conveniéncia da abordagem com
televisédo (TV), radio e redes sociais foram respectivamente 54%, 52% e 48%,
contra um resultado de Servicos de Mensagens Curtas (SMS) (27%),
abordagem pessoal no domicilio (27%) e abordagem pessoal em local publico
(20%). Este dado é um importante fator para a empresa Doe Mais, pois
corrobora com um dos intuitos do aplicativo que é a facilidade da acdo de doar
de maneira rapida e pratica sem cobrancas e ligacdes para prospectar novos
doadores como é comum atualmente nas casas carentes e associacdes

beneficentes.

3.2.3 Identificacdo dos motivos que levam os clientes a consumir

produtos e servi¢cos da empresa

A administracdo de marketing é a arte e a ciéncia de escolher mercados-
alvo e obter, manter e multiplicar clientes por meio da criacdo, da entrega e da
comunicacdo de um valor superior para o cliente (Kotler, Keller, 2006). O
conceito de marketing é mutavel, pois tem a necessidade de atualizar-se

constantemente, marketing é e deve ser sempre atual.

Segundo Solomon (2011)

O conceito de Kotler afirma que é indispenséavel a oferta de
valor para o cliente na forma de beneficios, de tal modo, existe uma
busca constante das organizacbes em demonstrar, maximizar e
estimular beneficios em seus produtos partindo da necessidade e
desejo do seu publico alvo. Pode-se compreender necessidade como

um motivo biolégico basico e o desejo como algo que nos foi
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ensinado pela sociedade. Logo, a necessidade ja existia e a tarefa do
marketing é recomendar modos de satisfazer as necessidades. O
marketing ndo cria tais necessidades, mas sim cria a consciéncia de

sua existéncia.

3.2.3.1 Estudos dos padrdes de compra

A teoria mais aceita sobre processo de decisdo de compra é a de cinco
etapas de compra de um consumidor que sdo reconhecimento do problema,
busca de informacdes, avaliacdo de alternativas, decisdo de compra e

comportamento pés-compra.

Sobre o reconhecimento do problema, existe consciéncia da existéncia
de grandes diferencas sociais e de enorme caréncia em aspectos fundamentais
por parte da populacédo brasileira. Segundo a pesquisa Doacéo Brasil (2015),
0s principais problemas da populacdo carente no pais sdo saude (49%),
educacao (42%), desemprego (29%) e seguranca (14%). Com estes problemas
reconhecidos, € despertado um sentimento empético em relacdo a pessoas
gue passam por este tipo de problema e surge a possibilidade de poder ajudar
de alguma forma. A pesquisa apresenta que 49% das pessoas que doam sdo
porque se solidarizam com os mais necessitados, seguida de 19% que sao
sensiveis a alguma causa ou 10% que afirmam que gostam ou sentem prazer

em ajudar.

Na parte de busca de informacdes, a pesquisa confirma a teoria sobre 0
processo de decisdo, pois apresenta um resultado de 87% de doadores que
escolnem com cuidado a causal/instituicdo que ira doar; 74% busca muitas

informacgdes sobre as instituicbes antes de realizar a acdo de doar.

Sobre a avaliacdo das alternativas, o doador com base nos dados
anteriores coletados avalia se a instituicdo se encontra em situagdo adequada

segundo a legalidade e transparéncia.

Apbs considerar as opgdes, o consumidor confirma sua opcao e realiza

a compra ou no caso do aplicativo, a doacéo para a escolhida instituicao.
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Por fim, o comportamento pds-compra € o de ter seu desejo atendido e
seu beneficio no caso € o “remédio” do seu desejo inicial (reconhecimento do
problema). Com base na pesquisa, as pessoas possuem diversos motivos e
frequéncias de doacao, sendo o mais comum a doacao em 12 vezes ao ano.
Logo, é possivel concluir que o comportamento pos-compra é de fidelizacdo

em prol de uma causa.

3.2.3.2 Disciplina de valor

O modelo de disciplina de valor segundo Treacy e Wiersema faz
distincdo de valor entre lideranca de produtos, exceléncia operacional ou
intimidade com o cliente. Na lideranca de produtos, a organizacdo busca pelo
melhor produto, mais inovador. Exceléncia operacional busca custos mais

eficientes e intimidade com cliente prioriza a relagéo entre ambos.

Considerando o aplicativo como exemplo, € possivel afirmar que a
disciplina de valor mais condizente com o objetivo do aplicativo seria uma unido
entre a inovacao do produto com uma forte relagéo entre cliente e organizacao.
E importante ndo haver desequilibrio entre as disciplinas e levar em
consideracdo outros elementos da cadeia de valor como desempenho de

lideranca de mercado e desempenho minimo.

3.3 ANALISE DO AMBIENTE GERAL POR MEIO DO MODELO DAS
CINCO FORCAS COMPETITIVAS DE PORTER

O modelo das Cinco Forgcas Competitivas desenvolvida por Michael
Porter permite a analise da atratividade e competitividade de uma empresa ou
setor. Segundo Porter (2014), essa analise considera os atuais e 0s possiveis
participantes do mercado, dessa forma, fatores do ambiente externo a
organizacdo sao considerados na analise. O diagndstico tem vital importancia
para o desenvolvimento de um planejamento estratégico efetivo de modo que

se torne defensavel em relagéo as cinco forgas.
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Entre os fatores a serem analisados nesse modelo estdo a concorréncia,
poder de barganha dos fornecedores, poder de barganha dos consumidores,

barreiras a novos entrantes e ameaca de produtos substitutos.

Segundo Sebrae (2015), existem duas formas de concorréncia, a direta
e a indireta. A concorréncia direta ocorre quando diferentes empresas
oferecem o mesmo produto e tem 0 mesmo publico-alvo. Ja a concorréncia
indireta ocorre quando diferentes empresas oferecem produtos similares ou
parcialmente iguais ao mesmo publico-alvo. A empresa Doe Mais tem apenas
concorrentes indiretos e eles estao divididos em dois grupos que sao aqueles
que oferecem servicos que possibilitam a filantropia e os que oferecem
servigos de marketing que auxiliam os supermercados e farmécias a prospectar

clientes na forma de oferecimento de descontos.

O grupo de concorrentes indiretos ligados a filantropia pode ser dividido
em dois grupos, os que funcionam por meio de aplicativos celulares e os que
utilizam métodos tradicionais. Entre os que utilizam os métodos tradicionais,
estdo os programas Crianca Esperanca, Legido da Boa Vontade (LBV) e
Teleton, além desses programas existem as campanhas desenvolvidas por
empresas, como é o caso do McDia Feliz, organizado pelo Mc Donald’s. Por
altimo, temos as préprias instituicbes que entram em contato com 0s possiveis

doadores.
e Crianca Esperanca

Figura 4 - Crianca Esperanca
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Crianca Esperanca é uma campanha reconhecida pela Organizacdo das
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Fonte: Site Crianca Esperanca

NacgcOes Unidas (ONU) que existe desde 1986, segundo péagina oficial. A
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campanha defende o direito de criancas e adolescentes e abre o debate sobre
politicas publicas que defendam esse tema. A campanha arrecada doagfes de
duas formas, pelas doac¢fes durante os trinta dias de divulgacéo na rede Globo
e durante o ano todo pela internet. As doacdes sao depositadas diretamente na
conta da Organizacdo das Nac¢Oes Unidas para a Educacédo, a Ciéncia e a
Cultura (UNESCO). Atualmente, em 2017, a campanha apoia 62 projetos
espalhados por regides brasileiras, além dos trés centros especificos do

Crianca Esperanca.

e Legido da Boa Vontade (LBV)

Figura 5 - Legido da Boa Vontade

Fonte: Site Legido da Boa Vontade

A LBV é uma associacdo sem fins lucrativos que também tem ligacéo
com a ONU e existe desde 1950, segundo pagina oficial. A associacdo defende
causas ligadas a area da saude e de assisténcia social. A arrecadacao de
doaclbes é feita por contato direto estabelecido pela instituicAo com o publico
ou pelo site oficial. A LBV tem atuacdo em outros paises além do Brasil, entre
eles estdo Argentina, Estados Unidos e Portugal. Atualmente, em 2017, a

associacao atende 82 unidades socio educacionais.

e Teleton
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Figura 6 - Teleton

teleton

Fonte: Site Teleton

A Associacdo de Apoio a Crianca Deficiente (AACD) € uma acgdo sem
fins lucrativos que existe desde 1950, segundo pagina oficial. A associacao
esta ligada a tratamentos de pessoas com deficiéncias fisicas. A associacdo
arrecada doacdes de duas formas, pelas doacbes durante o periodo de
divulgacdo no programa Teleton da rede Sistema Brasileiro de Televisédo (SBT)
e durante o ano todo pela internet (site do Teleton e da AACD). Atualmente, em

2017, a associacao possui 12 pontos de atendimento.

e McDia Feliz

Figura 7 - McDia Feliz
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McDia
Feliz

Fonte: Site McDia Feliz

O Mc Dia Feliz é uma campanha que existe desde 2001. A campanha
arrecada e promove debates relacionados ao céancer em criangas e
adolescentes. A arrecadacao € feita em uma data especifica pela venda do
lanche Big Mac. Atualmente, em 2017, dezenas de projetos recebem recursos

arrecadados na campanha.
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Entre os concorrentes indiretos que utilizam aplicativos como canal

estado, por exemplo, o Globalgivig, Joyz e O Polen.

e GlobalGiving

Figura 8 - GlobalGiving

GlobalGiving

Fonte: Site da GlobalGiving

GlobalGiving é uma fundacao criada em 2002 por dois empreendedores
americanos. A fundacéo funciona por site e por aplicativo e fornece espaco
para a arrecadacao de recursos que sao destinados para projetos de caridade.
As plataformas aceitam doacfes de pessoas fisicas e juridicas que podem

selecionar projetos organizados por tema ou por localizacao.

Conforme site oficial, existem projetos relacionados a animais, arte e
cultura, criancas, alteracdes de clima, democracia e governo, desastres
naturais, desenvolvimento econdmico, educacdo, meio ambiente, HIV e
Sindrome da Imunodeficiéncia Adquirida (AIDS), saude, direitos humanos,
assisténcia humanitaria, fome, Lésbicas, Gays, Bissexuais, Travestis,
Transexuais, Transgéneros e Questionamento (LGBTQ), malaria, micro
financas, paz e seguranca, esporte, tecnologia e mulheres e meninas,
totalizando 3.625 projetos. Além disso, paises de todos os continentes estéo

listados nos catalogos online.

As doacBes podem ser realizadas por cartdo de crédito ou débito,
cheque, PayPal, Apple Pay ou transferéncia de estoque. Outro método é a

arrecadacéao de recursos pela venda de cartbes de presente.
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Os projetos sdo colocados no site e no aplicativo por cada organizacao
com O objetivo de prospectar doadores. Para manter o relacionamento,
confianga e a interatividade com eles, a plataforma envia atualizagbes
regulares e envia e responde mensagens para os doadores informando o
progresso e o impacto do projeto, caso o doador ndo aprove como o dinheiro

esta sendo utilizado, ele pode realoca-lo em outro projeto de sua preferéncia.

A fundacdo também oferece treinamentos e ferramentas que auxiliam
organizagfes sem fins lucrativos a obterem os recursos que precisam. Além
disso, eles se associam com grandes empresas com 0 objetivo de desenvolver

programas personalizados.

Para se manter, a GlobalGiving ndo apresenta taxas ocultas, eles
cobram 15% sobre o montante doado a instituicdo para cobrir os custos com o
processamento de cartdo de crédito, suporte, treinamentos oferecidos para

organizacdes sem fins lucrativos e custos administrativos.

e Joynz

Figura 9 - Joyz

Fonte: Site da Joyz

Joyz é um aplicativo brasileiro criado em 2017. O aplicativo tem foco
filantropico e fomenta a cultura de doac¢do. O Joyz tem um formato parecido
com o do Instagram e tem como objetivo sanar a dificuldade encontrada em
outras midias sociais de transformar likes em postagens de ajuda em efetivas

doacdes. O aplicativo esté disponivel no Google Play e na Apple Store.

Conforme site oficial, existem projetos de temas diversos no aplicativo,
grande parte deles sdo relacionados a animais, criancas e idosos. Atualmente,

existem diversos perfis cadastrados.
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As pessoas que tém interesse em participar do aplicativo devem fazer
um cadastro. A partir dessa etapa estdo habilitados a visualizar os projetos,

contribuir com eles e criar a prépria campanha.

O aplicativo conta com todas as funcionalidades do Instagram, exceto o
stories, e conta com a mesma distribuicdo dos icones. A Unica diferenca € que
além do like, que representa que vocé apoia uma campanha, ha um botdo
especifico para doar. Esse mecanismo funciona como um jogo. O aplicativo
apresenta a moeda simbdlica Joyz que equivale a US$ 0,10 e os usuarios
podem ajudar as campanhas doando com apenas um clique de um a cem Joyz
por campanha. Apds o cadastro no aplicativo, o usuario ganha oito Joyz sendo

dois por dia durante quatro dias.

Quando os Joyz acabam o usuario pode compra-los. Quando recebem
de alguém por alguma campanha que promoveu, pode resgata-los se o valor
for igual ou superior a 250 Joyz. Outra opcao € ganhar Joyz, o usudrio pode
conseguir isso ao instalar os aplicativos recomendados e por participacdo em

promocgdes, campanhas e a¢des publicitarias promovidas internamente.

Os fundadores afirmam que instalar esses aplicativos e a participacao
em promoc¢des, campanhas e acdes ajuda a manter o aplicativo sem taxas
adicionais garantindo que o valor doado seja integralmente repassado ao

criador da campanha.

e O Polen

Figura 10 - O Polen

polen

T 1)

Bgpet s taygd

aav_ g %ge
(AL

Fonte: Site O Polen

50



O Polen é uma ferramenta brasileira criada em 2014. E um website app,
ou seja, uma extensdo de navegador que funciona no navegador Chrome e

tem o objetivo de arrecadar recursos para ONGs e instituicées nacionais.

Conforme site oficial, O Polen tem 260 ONGs parceiras que atendem
diversas areas, entre as areas atendidas estdo a assisténcia social, direitos
humanos, cultura e esporte, educacdo, meio ambiente, pessoas com

deficiéncias, protecédo animal e salde e desenvolvimento local.

A ferramenta é atrelada ao comércio eletrdnico (e-commerce), ou seja,
utilizam as paginas de empresas que aceitam a participar da ferramenta para

divulgar a possibilidade de doacéo.

No site da ferramenta h& a listagem de todas as ONGs parceiras e 14 a
pessoa fisica deve escolher qual causa sera apoiada. A partir dessa etapa e
com a ferramenta instalada, quando estiver em uma loja parceira, sdo mais de
300, o aplicativo ira avisar e basta ativar a opgédo “Escolha Ajudar” para doar

uma porcentagem da venda que vai diretamente para doacéao.

Segundo a ferramenta, a experiéncia de compra com impacto positivo,
fidelizacdo do cliente pela agregacao de valor e experiéncia de compra geram
vantagens para 0S e-commerces, como maiores conversbes de venda,
aumento no ticket médio e menores taxas de abandono do carrinho. As
comissbes variam de acordo com cada loja e até de acordo com cada
departamento da loja, as porcentagens sdo apresentadas no site da

ferramenta.

Para se manter, O Polen cobra uma taxa percentual de 35% sobre o
valor arrecadado pelas ONGs. Esse valor € utilizado para cobrir os custos com

a integracao com as lojas, infraestrutura e equipe.

No grupo de servicos ligados a marketing digital podemos citar a
Cuponeria, Groupon, Links em redes sociais e espagos de divulgagbes na

internet.

e Cuponeria
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Figura 11 - Cuponeria

@® cuponeria

Fonte: Site Cuponeria

A Cuponeria € uma plataforma que redne cupons de descontos e ofertas
de estabelecimentos comerciais do Brasil. A plataforma esta disponivel no

Google Play e na Apple Store.

Cupons de diversos setores e produtos/servicos sao oferecidos,
atualmente a empresa distribui cupons de mais de 500 marcas. Entre os
setores estdo restaurantes, supermercados, saude e beleza, compras online,
lazer e viagem, lojas e servi¢os. Existem descontos para espetaculos, cinema,
viagens, estacionamento, empresas de faxina, graficas, produtos especificos,

servicos em saldo de beleza, entre outros.

Ao escolher o cupom de desconto, pelo ou site ou pelo aplicativo, um
codigo seré gerado e esse numero devera ser utilizado no ato da compra antes
do prazo expirar e de acordo com as regras promocionais especificas do

cupom.

A Cuponeria ndo divulga a politica de arrecadacdo de dinheiro para

cobrir seus custos e despesas.

e Groupon

Figura 12 - Groupon

GROUPON

Fonte: Site Groupon

Groupon € uma plataforma criada em 2008. A plataforma funciona por
site e por aplicativo e fornece espago para as empresas apresentarem seus
negoécios e ofertas para o publico da plataforma. A plataforma esta disponivel
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no Google Play e na Apple Store. Conforme site oficial, a plataforma esta

presente em 48 paises e no Brasil atua em mais de 50 cidades.

Cupons de diversos setores e produtos/servicos séo oferecidos. Entre os
setores estdo beleza e estética, bares e restaurantes, servicos especializados,

saude e fitness, diversao, carros e automaéveis, varejo e servicos para casa.

Apoés a escolha do cupom e se atentar as regras de utilizacdo, o usuario

deve fazer um cadastro e comprar o pacote promocional.

Assim como a Cuponeria, o Groupon ndo divulga a politica de

arrecadacéao de dinheiro para cobrir seus custos e despesas.

No geral, pode-se observar que, como dito anteriormente, a Doe Mais
nNao possui um concorrente que ofereca a mesma composicdo de servigos ou
operem da mesma forma. Com isso, pode-se identificar um alto poder de
barganha porque é oferecido um servico diferenciado e que apresenta de forma
integrada diferentes servigos. Além disso, os concorrentes indiretos também
sd0 novos no mercado, o que mostra que o empreendedorismo social esta

cada vez mais em evidéncia.

Ao avaliar o ponto de vista de negécio, a empresa Doe Mais tem como
cliente os mercados e farmacias. Esses, por sua vez, tém mais uma opc¢ao de
aplicativo para atrelar o seu negdcio a um projeto filantropico, o O Polen é um
exemplo. Porém, o mercado ndo terd compras adicionais motivadas pelo
aplicativo, o que é um diferencial do Doe Mais. Dessa forma, pode-se
considerar o mercado como um oligopdlio que segundo Miranda (2011) é a

situacdo de mercado em que ha poucos fornecedores de determinado servico.

A forca competitiva de novos entrantes refere-se as barreiras existentes
para a entrada de novos concorrentes. Economias de escala, diferenciacdo do
produto, necessidade de capital, custos de mudanca, acesso aos canais de
distribuicAo e desvantagens de custo em detrimento da escala podem ser
algumas barreiras a entrada. No caso da Doe Mais, podemos considerar a
necessidade de capital uma barreira, o capital € necessario para a criacao,

diferenciacdo e gerenciamento do aplicativo, além do alto custo no inicio da
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operacdo da empresa, época em que um numero ainda baixo de mercados,

farmacias, instituicdes e clientes aderiram ao projeto.

O poder de barganha dos compradores € o poder dos clientes de discutir
precos e qualidade junto a empresa. No caso da Doe Mais, ndo identificamos
esse fator, pois o cliente ira receber um desconto gerado pelo mercado,
processo no qual a empresa apenas serd um intermediador para a
disponibilizacdo do voucher de desconto. Considerando o poder de barganha
dos mercados e farmacias, também consideramos um fator nulo porque a Doe
Mais oferece um conjunto de beneficios relativos a marketing e exposicado da

marca diferentemente de outros métodos tradicionais.

O poder de barganha dos fornecedores refere-se a forca das empresas
de fornecimento de alterar o preco ou qualidade pela entrega de um produto ou
servigo diferenciado ou exclusivo. Segundo Cangussu (2009), o aumento de
precos, imposicao de prazos de entrega ou de condicbes de pagamento, além
da alteracdo da qualidade podem ser ameacas. O provedor de tecnologia da
Doe Mais é um de nossos principais fornecedores porque € vital para o
funcionamento da empresa, porém ndo ha uma ameaga porque existem
diversos fornecedores de tecnologia e a parceria duradoura com a nossa

empresa é uma boa opc¢do para o crescimento do fornecedor.

A forca dos produtos substitutos refere-se a novos produtos ou servicos
diferentes do atual que atendam as mesmas necessidades do consumidor. Nao
identificamos servigo substituto que atenda todas as necessidades que a Doe
Mais. Considerando as pessoas fisicas, atende-se a necessidade de obter um
beneficio com a doacéo, o altruismo e oferecemos a comodidade. Além disso,
para os mercados e farmacias atende-se a necessidade de prospectar novos
clientes e fideliza-los, imagem de apoio social, oferta de consultoria

mercadoldgica para o auxilio em novas estratégias e giro da economia local.

Conclui-se que a empresa Doe Mais apresenta vantagem na maior parte
das forcas competitivas, sendo elas, o poder de barganha dos consumidores e
barreiras a novos entrantes. As estratégias para manter essa vantagem sao a
analise constante do mercado, principalmente no que diz respeito as taxas

cobradas por concorrentes indiretos e constante diferenciacdo, ou seja, agregar
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novos servicos de forma que mantenha a barganha dos consumidores baixa e

dificulte a cépia por novos entrantes ou produtos substitutos.

A concorréncia e os fornecedores sao 0s Unicos pontos de atencao, as
estratégias, nesse caso, também giram em torno da diferenciacdo do servico
para que tenham mais elementos que 0s concorrentes e em longo prazo

estudar o mercado de tecnologia para nao ficar nas maos de um fornecedor.

3.4 PESQUISA DE CAMPO

A pesquisa de campo, segundo o Sebrae (2013), tem como objetivo
estudar os possiveis clientes e identificar suas caracteristicas e necessidades
para entdo oferecer-lhes a melhor solugédo e diminuir o risco e incerteza do

negacio.

Com esse tipo de pesquisa, conseguimos obter aspectos quantitativos,
como possivel adesdo ao projeto e participacdo no mercado, e aspectos
qualitativos, como habitos, motivacles, grau de escolaridade e renda familiar
(Sebrae, 2017).

Visando isso, foi elaborado um questionario com 17 questdes que ficou
disponivel na rede social Facebook! entre os dias 02 a 04 de Setembro de

2017. A amostra foi composta de 333 pessoas.

A pesquisa foi composta de algumas partes, sendo a primeira delas,
composta de 6 perguntas que tiveram como objetivo principal coletar dados
pessoais dos respondentes. Posteriormente, a pergunta “Vocé tem o costume
de fazer doagbes?” teve o intuito de separar a amostra em dois grupos, essa
forma possibilitou a analise dos dados pessoais de quem tem maior tendéncia
a aderir ao projeto porgue ja tem o costume de doar dos dados do grupo que
ndo tem o hébito de fazer doacdes, porém pode vir a desenvolvé-lo. A partir
desse ponto, a pesquisa busca identificar os habitos de quem doa (pergunta de
namero 8 a 12) e as razGes dos que ndo tem o costume de doar ou que nao

doam em determinadas épocas (perguntas numero 13 e 14) sugerindo no final

! Rede Social lancada em 2004 que permite a conexdo de pessoas e o compartilhamento de
informacdes.
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a opinido sobre doacdes por aplicativos e ganho de beneficios para os dois

grupos (perguntas de namero 15 a 17).

1. Sexo

Gréfico 3 - Pesquisa: Sexo

® Feminino

= Masculino

Fonte: Dados Primarios

Dos 333 respondentes, 215 (64,6%) sao do sexo feminino e 118 (35,4%)

sdo do sexo masculino.

2. Faixa etéaria

A faixa etéria dos respondentes estd concentrada entre 21 a 31 anos
com a alta participagéo de 55,6%, ou seja, 185 pessoas. A segunda maior faixa
etaria € a de pessoas com até 20 anos, correspondendo a 14,7% dos
respondentes, equivalente a 49 pessoas. Em seguida, estdo as pessoas de 51
anos ou mais, com 13,8%, 46 pessoas. Os respondentes de 31 a 40 anos,
representam 9,3%, ou seja, 31 pessoas. Por ultimo, estdo as pessoas com

faixa etéria entre 41 e 50 anos, correspondendo a 6,6%, 22 pessoas.

Ha possibilidades do resultado da questédo estar concentrado no publico
com faixa etéaria entre 21 a 31 anos em decorréncia da rede social utilizada e
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os perfis que disseminaram a pesquisa, ou seja, pessoas com perfil similar a

dos idealizadores do projeto.

Grafico 4 - Pesquisa: Faixa Etéria

m Até 20 anos

m21 - 30 anos

m 31 - 40 anos

141 - 50 anos

E 51 anos ou mais

Fonte: Dados Priméarios

3. Formacéo

Consideramos as formacbes completas e incompletas para as
alternativas apresentadas. Entre os respondentes, a maior parcela, 78,1%, 260
pessoas, tem Ensino Superior. Posteriormente, 21,3%, 71 pessoas, tem
formacao no Ensino Médio e a menor parcela, 0,6%, 2 pessoas, tem formacao

de Ensino Fundamental.

Grafico 5 - Pesquisa: Formacao

0,6%

® Ensino Fundamental
® Ensino Médio

= Ensino Superior

Fonte: Dados Primarios
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4. Estado Civil

Grande parte da nossa amostra, 67,6%, 225 pessoas, € “Solteiro(a)”.
Seguido de 24,9%, 83 pessoas, “Casado(a)”. Com numeros menores, estdo
“Divorciado(a)’ com 3,6%, 12 pessoas, “Separado (a)’ com 2,1%, 7 pessoas, e,

por ultimo, esta o “Viuvo(a)’ com 1,8%, 6 pessoas.

Grafico 6- Pesquisa - Estado Civil

2 1%
3.6%_ L8NS

m Solteiro(a)

m Casado(a)

= Divorciado(a)
Viavo(a)

m Separado(a)

Fonte: Dados Primarios

5. Tem filhos?

A maior parcela dos respondentes ndo tem filhos, 72,4%, 241 pessoas.
Apenas 92 participantes tém filhos, 27,6%.
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Gréfico 7 - Pesquisa - Tem filhos?

mSim

= Nao

Fonte: Dados Primarios

6. Renda Familiar (Opcional)

A questdo de renda familiar foi colocada como opcional porque € um
possivel inibidor de respostas. Porém, grande parte dos respondentes, 92,5%,
ou seja, 308 pessoas aderiram a pergunta. Os resultados foram bem divididos
entre as opcdes apresentadas, ndo havendo uma grande predominancia de

determinada faixa.

Pessoas com renda familiar entre 2 e 4 salarios minimos representam
24,7%, 76 pessoas. Logo depois, vem as pessoas entre 4 e 6 salarios minimos
representando 21,4%, 66 pessoas. Com participacdo bem parecida estdo os
participantes com até 2 salarios minimos, com 15,9%, 49 pessoas, e pessoas
com mais de 10 salarios minimos, 15,6%, 48 pessoas. As menores
participacdes foram de respondentes entre 6 a 8 salarios minimos com 12,7%,

39 pessoas, e entre 8 a 10 salarios minimos com 9,7%, 30 pessoas.
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Gréfico 8 - Pesquisa - Renda Familiar (Opcional)

m Até 2 salarios minimos

m 2 a 4 salarios minimos

m 4 a 6 salarios minimos

6 a 8 salarios minimos

m 8 a 10 salarios minimos

= Mais de 10 salarios minimos

Fonte: Dados Primarios

O IBGE considera a renda familiar na divisdo das classes sociais,

conforme Tabela 2 abaixo:

Tabela 2 - Renda familiar x Classe Social

RENLEREINIIET Classe social

Acima de 20 salarios minimos Classe A
Entre 10 e 20 salarios minimos Classe B
Entre 4 e 10 salarios minimos Classe C
Entre 2 e 4 salarios minimos Classe D
Até 2 salarios minimos Classe E

Fonte: IBGE (2015)

O Gréfico 9, mostra 0 enquadramento dos respondentes em relacdo a
divisdo familiar do IBGE (2015).
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Grafico 9 - Renda familiar x Classe social

mClasse AeB

mClasse C

m Classe D

Classe E

Fonte: Dados do IBGE (2015) e Dados Primarios

7. Vocé tem o costume de fazer doacdes?

Essa pergunta, como dito anteriormente, teve como objetivo filtrar os
respondentes de acordo com o habito de fazer doacfes. Diante disso, houve
um resultado acirrado, 56,5%, 188 pessoas, tem o costume de fazer doagoes,
enquanto 43,5%, 145 pessoas, ndo tem esse costume.

Grafico 10 - Pesquisa - Vocé tem o costume de fazer doagdes?

B Sim

= Nao

Fonte: Dados Primarios

O resultado das respostas individuais aponta que 63% (136 pessoas)
das mulheres doam, 62% (67 pessoas) das mulheres que doam tém entre 21 e
30 anos, dessas pessoas, 90% (60 pessoas) tém ensino superior, completo ou
nao, sendo que 92% delas (55 pessoas) sao solteiras e que praticamente todas
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nao tém filhos e a maioria destas tem uma renda familiar entre 4 e 6 salarios

minimos (Classe C).

Entre as mulheres que n&do tém o costume de fazer doacdes podemos
identificar que elas também tém, em sua maioria, entre 21 e 30 anos, ensino
superior completo ou ndo, sdo solteiras, ndo tem filhos e tem uma renda

familiar de 2 a 4 salarios minimos (Classe D).

Figura 12 — Infografico - Perfil das mulheres

PERFIL FEMININO

37%

Doam
m N3o doam

63%

MULHERES QUE DOAM

O perfil predominante das 136 mulheres (63%) que doam é:

V62% 7 89% [] 91%

tem entre 21 tem ensino solteiras e 4 a 6 salarios minimos
e 30 anos superior sem filhos (Classe C)

MULHERES QUE NAO DOAM

O perfil predominante das 80 mulheres (37%) que ndo doam

tem entre 21 tem ensino solteiras e 2 a 4 salarios minimos
e 30 anos superior sem filhos (Classe D)

Fonte: Dados Primarios
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Em relacdo a populacdo masculina, podemos perceber que 44% (52
pessoas) dos homens tem o costume de doar, 56% (29 pessoas) dos homens
que doam tém entre 21 e 30 anos, dessas pessoas, 79% (23 pessoas) tém
ensino superior, completo ou n&o, sendo que 96% (22 pessoas) sao solteiros e
100% destes né&o tém filhos, apresentando, em sua maioria, uma renda familiar
de 2 a 4 salarios minimos (Classe D).

Entre os homens que ndo tém o costume de fazer doacoes, 56% (65
pessoas), podemos identificar que eles também tém, em sua maioria, 0 mesmo

perfil dos que se dizem doadores.
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Figura 13 - Infografico - Perfil Masculino

PERFIL MASCULINO

44% + Doam

m N3o doam

56%

HOMENS QUE DOAM

O perfil predominante dos 52 homens (44%) que doam é:

)|56% TF 79%

tem entre 21 tem ensino solteiras e 2 a 4 salarios minimos
e 30 anos superior sem filhos (Classe D)

HOMENS QUE NAO DOAM

O perfil predominante dos 65 homens (56%) que ndo doam é:

J11%  Sp 91%

tem entre 21 tem ensino solteiras e 2 a 4 salarios minimos
e 30 anos superior sem filhos (Classe D)

Fonte: Dados Primarios

Alguns outros pontos relevantes da pesquisa sao:

e Entre os 81 respondentes casados, 63% fazem doacoes;

e Entre os 91 respondentes que tém filhos, 65% fazem doacoes;

e Entre os 39 respondentes que tém renda familiar entre 6 a 8 salarios
minimos, 77% fazem doacdes.

e Entres os 47 respondentes que tém renda familiar acima de 10 salarios

minimos, 72% fazem doacoes.

8. Com que frequéncia vocé doa?
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As perguntas de numero 8 a 12 foram aplicadas apenas ao publico que
tem costume de fazer doacobes, ou seja, contou com 188 participagdes. A maior
fatia desse grupo, 27,7% (52 pessoas) fazem doacdes mensais, 18,1% (34
pessoas) fazem doacBes mais de uma vez ao més, 16% (30 pessoas) fazem
doacbes semestrais, 14,4% (27 pessoas) trimestrais, 13,3% (25 pessoas)
bimestrais, 9% (17 pessoas) realizam anualmente e 1,6% (3 pessoas)
realizacdo doacdes quadrimestrais.

Grafico 11 - Pesquisa - Com que frequéncia vocé doa?

= Mais de uma vez ao més
= Mensal
m Bimestral
Trimestral
® Quadrimestral
® Quimestral

B Semestral

m Anual

Fonte: Dados Primarios

9. O que vocé doa?

Nessa questédo, os 188 respondentes poderiam optar por mais de uma
opgao em sua resposta, sendo elas: “Bens”, “Dinheiro”, “Tempo” e “Outros”.
Percebemos que a maior parte das doagdes estao concentradas em “Bens” e
“Dinheiro”, representando, respectivamente, 48% (143 pessoas) e 30% (89
pessoas). Posteriormente, encontramos a doacdo de tempo, com 21% (62
pessoas) e, por ultimo, com 1% (4 pessoas) outros tipos de doacdes, como

doacéo de sangue.
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Gréfico 12 - Pesquisa - O que vocé doa?

1,3%

mBens

m Dinheiro

= Tempo

Outros

Fonte: Dados Primarios

10.Quanto vocé doa, em média?

As respostas dos 188 respondentes foram diversas. A maior parcela do
publico, 33,5% (63 pessoas) doam, em meédia, valores entre R$ 1,00 e R$
30,00, posteriormente, 21,8% da amostra (41 pessoas) doam entre R$ 31,00 e
R$ 60,00. As faixas de doacdes entre R$ 61,00 e R$ 100,00 e acima de R$
200,00 apresentam resultado de 16% da amostra cada uma, ou seja, 30
pessoas. Por ultimo, com 12,8% (24 pessoas) esta a faixa de R$ 100,00 a R$
200,00.

Gréfico 13 - Pesquisa - Quanto vocé doa, em média?

HR$ 1,00 a R$ 30,00

= R$ 31,00 a R$ 60,00

# R$ 61,00 a R$ 100,00
R$ 100,00 a R$ 200,00

m Acima de R$ 200,00

Fonte: Dados Primarios

11. O que te motiva a doar?
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A maior motivacao de 48% (130 pessoas) dos doadores respondentes é
a “Gratificacdo emocional e apoio a uma causa”. Logo em seguida, com
participagdes proximas estdao o “Altruismo” e “Cultura familiar”, com 25% (68
pessoas) e 23% (62 pessoas), respectivamente. As op¢des “Insisténcia das
instituicbes” e “Outros” representam, aproximadamente, 2%, com 6
respondentes e 4 respondentes, nessa ordem. Na opc¢ao “Outros” as pessoas
incluiram motivagBes relacionadas ao combate a desigualdade social e
ineficiéncia das politicas. Por ultimo, a opcédo “Status” ndo obteve nenhuma

participacao.

Grafico 14 — Pesquisa - O que te motiva a doar?
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= Altruismo

m Cultura Familiar

= Gratificacdo emocional e apoio
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Fonte: Dados Primarios

12.Para onde vocé doa?

Essa foi a Gnica pergunta da pesquisa com resposta aberta? e teve como
objetivo identificar as grandes instituicbes brasileiras e santistas atendidas
pelos doadores participantes para analise da inclusdo das mesmas no portfélio
da Doe Mais. Os resultados obtidos na pesquisa estdo na Tabela 03, sendo
que o Nucleo de Amparo a Criancas e Adultos com Cancer (Nacac), LBV e
Associacdo dos Portadores de Paralisia Cerebral (APPC) foram citadas,

respectivamente duas, trés e duas vezes.
Tabela 3 - Pesquisa - Para onde vocé doa?

Instituicdes

2 Segundo Kotler s3o perguntas que permitem o respondente utilizar suas préprias palavras na resposta.
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Nucleo de Amparo a Criangas e Adultos com Cancer — Nacac
Creche Espirita Padre Bento

Lar Santo Antonio

Legido da Boa Vontade — LBV

Grupo de Assisténcia aos Portadores de Cancer — GAPC
Mensageiros da Luz

Centro Espirita Isménia de Jesus

Grupo de Apoio ao Adolescente e a Crianga com Cancer - GRAACC
Igreja Santa Edwiges

Grupo Espirita Nosso Lar

Ala do Céancer — Santa Casa

Associacao dos Portadores de Paralisia Cerebral — APPC
Centro Euripedes Barsanulfo

Casa de Repouso — Kosei Home

Instituicdo VO Benedita

Projeto Esculpir

Projeto Navegantes

Igreja S&o Judas

Casa de Solidariedade de Santos

SOS So6 Riso

Educandario Analia Franco

Fonte: Dados Primarios

13.Que causas te sensibilizam?

Os dois grupos de respondentes fizeram parte dessa pergunta em
diante, ou seja, 333 respondentes. O intuito de saber a resposta do grupo que
nao tem o costume em doar é identificar se ha uma causa especifica que pode

sensibilizar esse publico.

Nessa pergunta, o respondente poderia indicar uma ou mais causas
sensibilizadoras. Entre as opcfes de resposta estavam inclusas situacdes e

tipos de publicos.

No geral, o resultado ficou concentrado no publico infantii com 260
respostas, 13, 8%, seguido do publico de animais, com 191 respostas, 10,2%,

e, por ultimo, os idosos, com 181 respostas, 9,6%. Entre as causas
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sensibilizadoras, em primeiro aparece “Fome e abandono” com 207 respostas,
11%, seguido de “Abandono” com 169 respostas, 9%, “Situagdes
emergenciais” com 149 respostas, 7,9%, “Saude” com 144 respostas, 7,7%,
“Situagcdes de rua” com 127 respostas, 6,8%, “Deficiéncia Fisica” com 118
respostas, 6,3%, “Educacédo” com 102 respostas, 5,4%. Com menor numero de
respostas estdo as causas de “Meio Ambiente”, “Dependéncia Quimica”,
“Esportes” e “Cultura” com 93 respostas (4,9%), 51 respostas (2,7%), 45
respostas (2,4%) e 39 respostas (2,1%), respectivamente. Na opc¢ao “Outros”,
tivemos 4 respostas, 0,2%, nos quais 0s respondentes incluiram doencas

mentais, desigualdade, violéncia e a opcdo que nenhuma causa sensibiliza.

Grafico 15 - Pesquisa - Que causas te sensibilizam?
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= Criangas
Idosos
Abandono
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m Dependéncia Quimica
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m Meio Ambiente
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Situacéo de rua
2.1% Situacdes Emergenciais
Outros

7,9%
6,8%

2,7%

Fonte: Dados Primarios

14. O que te impede de fazer uma doacao?

Essa questdo teve o intuito de identificar as raz6es impeditivas a fazer
uma doagdo para o0 grupo que ndo tem o costume de realizar essa acao e 0s
motivos para que o grupo de doadores se recusem doar ou ndo doem em
determinadas épocas.

Nessa questdo, os respondentes também poderiam optar por mais de
uma opc¢do de resposta. O maior motivo, segundo os 192 respondentes,

32,3%, € a “Desconfianga”. Em seguida, a op¢do mais citada, com 160
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respostas, 26,9%, é a “Falta de dinheiro”. Entre as outras causas estao
“Insisténcia da instituicdo” com 75 respostas (12,6%), “Logistica para entregar
a doagao” com 62 respostas (10,4%), “Nao sensibilizagdo com a causa” com
41 respostas (6,9%), “Ma experiéncia com doacbes passadas” com 33

respostas (5,6%) e “Falta de Interesse” com 23 respostas (3,9%).

Na opcédo “Outros”, os 8 respondentes, 1,3%, incluiram a falta de
tempo e a opcdo que ndo ha nenhum impeditivo para realizar uma doacéao.

Grafico 16 - Pesquisa - O que te impede de fazer uma doagao?
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m M4 experiéncia com doagdes
passadas
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Fonte: Dados Primarios

15.Se vocé pudesse fazer uma doacdo de produtos por aplicativo, vocé

faria?

Essa questdo teve como principal objetivo pesquisar a adesdo ao
projeto, 333 pessoas participaram da questdo. A maior parte da amostra,
86,8%, ou seja, 289 pessoas, responderam entre “Sim” e “Talvez” para o uso
de aplicativo para doacdes. Esse numero € superior a0 numero de
respondentes que declararam fazer doacdes, que equivalem a 188 pessoas, 0
gue mostra que a tecnologia pode prospectar mais clientes, provavelmente,
pelos beneficios de comodidade e praticidade advindas da tecnologia.
Portanto, criar um aplicativo com processo facil e rapido pode ser uma

estratégia para tornar os possiveis clientes em clientes efetivos.
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Gréafico 17 - Se vocé pudesse fazer uma doacédo de produtos por aplicativo, vocé faria?

ESim
m Talvez

= Nao

Fonte: Dados Primarios

16.Vocé gostaria de ser recompensado por uma doacao?

A maior parte dos 333 respondentes, 66,7%, 222 pessoas, ndo gostaria
de ser beneficiado por uma doacdo. Enquanto 21%, 70 pessoas, gostariam de

receber recompensas e 12,3%, 41 pessoas, escolheram a opg¢éo “Talvez”.

Grafico 18 - Pesquisa - Vocé gostaria de ser recompensado por uma doagdo?

ESim
m Talvez

= Nao

Fonte: Dados Primarios

17.Como? (Opcional)

Apenas os respondentes que optaram pelas opgdes “Talvez” e “Sim”
para a pergunta “Vocé gostaria de ser recompensado por uma doagao?”
responderam a pergunta nimero 17, ou seja, 110 pessoas. Essa pergunta ficou
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restrita para ndo a tornar tendenciosa e, assim, colher as respostas de quem
realmente cogita essa possibilidade. A pergunta também ficou como opcional
para nao constranger quem nao gostaria de participar.

Entre os beneficios mais desejados estdo “Feedback de quem recebeu
a doagao”, “Descontos em lojas parceiras”, “Beneficio Fiscal” e “Experiéncias”,
com 58,2% (64 respostas), 48,2% (52 respostas), 44,5% (49 respostas) e

39,1% (43 respostas), respectivamente.

Os ultimos beneficios escolhidos estdo “Produto personalizado”,
“Certificado e reconhecimento pela doacédo” e “Encontro com um famoso
apoiador da causa”, com 19,1% (21 respostas), 13,6% (15 respostas) e 9,1%

(10 perguntas), na ordem.

Grafico 19 - Pesquisa - Como? (Opcional)

m Beneficio Fiscal
m Desconto em lojas parceiras
= Produtos personalizados
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doacédo
Encontro com um famosos apoiador
da causa

Fonte: Dados Primarios

A pesquisa, no geral, conforme Figura 18, mostra que o perfil de
doadores tem entre 21 e 30 anos, com curso superior, completo ou ndo, a partir
da Classe D, com maior foco nas classes C e D. A maior parcela da amostra
fazem doacdes frequentemente, ou seja, no maximo, de dois em dois meses, e
prefere doar bens. Entre a parcela que doa dinheiro, a maior parcela doa até
R$ 60,00.
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A maior motivacdo para uma doacao esta na gratificacdo emocional e
apoio a uma determinada causa, sendo que as causas mais sensibilizadoras
sdo: criangas, fome e pobreza, animais, idosos e abandono. Entre os motivos

gue impedem a doacao estdo a desconfianca e a falta de dinheiro.

Figura 13 - Considerac6es Gerais da pesquisa

CONSIDERAGOES GERAIS
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gratificagdo emocional e desconfianga e falta de

apoio a uma causa dinheiro

As causas mais sensibilizadoras foram:
*Criangas
* Fome e Pobreza
* Animais
*ldosos
* Abandono

Fonte: Dados Priméarios

73



3.5 DELIMITACAO DA ESTRATEGIA ORGANIZACIONAL

351 Vantagem Competitiva — Modelo de Cadeia de Valor de Porter

A Cadeia de Valor de Michael Porter € um modelo utilizado para ajudar a
analisar atividades especificas dentro de uma empresa e é por meio delas que
as empresas criam valor e vantagem competitiva. Através dessa cadeia e de
como as atividades séo realizadas é que a empresa vai determinar seus custos
e lucros. O modelo busca evidenciar como os inputs sao transformados em
outputs. A partir disso, Porter dividiu as atividades em primarias e de suporte.

Abaixo sera aplicado o esquema, conforme a realidade do negécio.

Figura 14 - A Cadeia de Valor de Michael Porter

Infra-estrutura
Gestdo de Recursos Humanos

Desenvolvimento Tecnologico

Actividadesde apoio

Aquisicao/Compras
N/ v Ny

Logistica Marketing

Logistica

de Entrada Bericos

0]
petashes de Saida e Vendas

Actividades Primarias

Fonte: Gestao por processos e projetos (2015)

e Logistica de entrada: Atendimento ao cliente através do desejo de
efetuar uma doacgéo e com isso ganhar descontos em compras futuras
nos supermercados e farmacias cadastradas.

e Operacdes: A doacdo e venda de produtos dos supermercados e
farmacias cadastradas é feita através do aplicativo o qual tem acesso
direto as necessidades das instituices atendidas.

e Logistica de saida: O processo de entrega do servico final € o desconto
que o doador recebeu em detrimento da efetuacéo de sua doacéo e as
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necessidades da instituicio serem atendidas conforme aquilo que
estavam precisando.

Marketing e Vendas: A divulgacdo do aplicativo serd através das
principais redes sociais. Os proprios supermercados poderao divulgar o
aplicativo, devido ao engajamento social que tem por meio dessa
parceria. No aplicativo, os supermercados e farmacias poderdo se
promover e mostrar suas principais promocoes, atraindo mais pessoas
aos seus estabelecimentos.

Servicos: O servico prestado pela empresa é o de facilitar o processo de
doacéo para as pessoas, através da tecnologia do aplicativo, o qual fara
tudo de forma rapida e simples, além de gerar mais confianca ao ato de
doar, j& que os usuarios terdo acesso ao trabalho de cada instituicao.
Infraestrutura: Para que o aplicativo comece a operar e se mantenha em
funcionamento, h4 a necessidade de uma equipe de Tecnologia da
Informacdo (TI) especializada para realizar constante manutengéo e
aprimoramento da ferramenta. Além disso, serdo necessarias pessoas
gue possam entrar em contato com as instituicdes regularmente para
gue saiba quais s&o as necessidades e quais delas sao prioridade, e
também para realizar um acompanhamento dessas entidades para
saber se as doacdes estdo sendo usadas da melhor forma, para que o
aplicativo seja sempre uma forma confiavel de fazer uma doacéo.
Administracdo dos recursos humanos: O diferencial da equipe é o
estimulo a ser engajado com a causa. Os funcionarios seréo
apaixonados pelo que a empresa faz e valorizados por isso, sem contar
com a satisfagcdo pessoal que esse tipo de atividade causa aos
individuos. Mas também serdo oferecidas oportunidades de
desenvolvimento de habilidades técnicas a todos os profissionais, sejam
agueles que lidardo com a parte comercial, aqueles que irdo atuar como
Tl do aplicativo e também aqueles que entrardo em contato com as
instituicoes.

Desenvolvimento Tecnoldgico: O processo de divulgacdo, venda do
produto para doacdo e todo processo até o doador adquirir o produto

com desconto presencialmente no supermercado ou farmacia, envolve
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um processo tecnolégico muito bem pensado. Para que no aplicativo as
entidades tenham todas as suas necessidades categorizadas, a
empresa tera que constantemente atualizar essas informacdes e manter
contato com o0s supermercados e farmacias para que veja a
disponibilidade desses produtos, além disso, esses produtos devem ter
precos atrativos para a doacdo. Apés a doacao, o aplicativo ird emitir um
voucher com desconto para o doador, assim ele podera se direcionar ao
supermercado ou farmacia na qual ele comprou a doacao, para comprar
um produto com desconto para seu uso pessoal. Todo esse processo
acima devera ser efetuado de forma prética e rapida para que o doador
se sinta estimulado a efetuar a doacéao e assim desfrutar do objetivo da
empresa, doar de forma segura, rapida e ainda obter produtos com
descontos para sua vida pessoal.

e Compras: Por se tratar de um aplicativo de intermediacéo entre pessoas
interessadas em doarem e supermercados e farméacias, ndo ha nada
direcionado a compras. Porém para garantir a atratividade do aplicativo,
h& uma pesquisa e negociacdo de precos com 0S parceiros, 0S pregos
devem ser competitivos para estimular a doacdo por parte de nossos
usuarios. Além disso, ha a negociacao de produtos com bons descontos
para aqueles que fazem a doacdo, assim os doadores se sentem
motivados a fazer suas doag¢0Oes, ajudando as entidades e instituicbes de

caridade parceiras.
3.5.2 Mapa Estratégico — Balanced Scorecard
O Balanced Scorecard (BSC) é uma ferramenta muito utilizada para

medir o desempenho de uma empresa através de varios indicadores, que sao

financeiros, clientes, processos internos e aprendizado e crescimento.
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Figura 15 - Balanced Scorecard

FINANCEIROS

Lucratividade
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aplicativo
Processos internos

que afetam o
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Fonte: Autores (2017)

Na perspectiva financeira se objetiva analisar o desempenho para que a
empresa obtenha melhor retorno sobre seus investimentos. No caso do
aplicativo Doe Mais os indicadores financeiros que serdo analisados sédo
lucratividade (o0 quanto que é ganho que a empresa tem sobre o trabalho que
ela efetua, eficiéncia profissional), rentabilidade (o quanto de retorno a empresa
detém em relacdo ao capital aplicado), receita (todo valor apurado no negocio)

e viabilidade (possibilidade da empresa dar certo ao longo do tempo).

Na perspectiva de clientes pressupfe-se analisar o mercado e 0
segmento em que a empresa esta inserida ou pretende atuar, observando a
forma como a empresa gera valor para o cliente, com indicadores de satisfacao

do cliente e retorno do cliente ao utilizar o servigo ou produto. Na Doe Mais os
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indicadores que serao utilizados séo satisfacdo do cliente (o quanto o cliente
teve suas expectativas atendidas), aceitagdo do negocio (o0 quanto o cliente
absorveu o conceito do aplicativo) e retencdo do cliente (quantas vezes o

cliente ir& utilizar o aplicativo novamente).

7

Na perspectiva dos processos internos o objetivo € identificar se ha
falhas com os produtos ou servicos entregues ao cliente e como pode-se
melhorar internamente 0s processos para que se possa entregar melhor valor
ao cliente, atendendo suas necessidades e buscando reconhecimento no
mercado. Como indicadores para essa perspectiva, seréo utilizadas tecnologias
do aplicativo (ser claro, indutivo, facil e rapido de usar) e processos internos
(aprovacdo do pagamento, produtos disponiveis para doacédo e liberacdo do

voucher de desconto) que afetam o consumidor.

Na perspectiva de aprendizado e crescimento deseja-se desenvolver
acOes para que haja uma melhoria no sistema de informacao e divulgacao do
conhecimento na empresa, para que haja um crescimento organizacional. Ja
que o negdcio esta intimamente ligado com a questéo altruista, os indicadores
nessa perspectiva sdo envolvimento na questdo social por parte dos
colaboradores e engajamento social da empresa em si, ou seja, a empresa
acreditar e viver a causa. Para isso serdo elaboradas palestras para que haja
essa consciéncia de unir a empresa com as questbes sociais de nosso

municipio.

353 Indicadores Chave de Performance — KPI’'S

Os Key Performance Indicators (KPI's) ou indicadores-chave de
desempenho sédo ferramentas utilizadas como forma de gestdo para
acompanhamento de como a empresa esta caminhando em dire¢do aos seus
objetivos. Esses indicadores podem ser tanto qualitativos como quantitativos e
sdo de suma importancia para que informacdes relevantes sejam acessiveis
aos gestores e assim eles consigam estudar esses dados e ser mais efetivos

em sua tomada de decisao.

78



Figura 16 - KPI's (Key Performance Indicators) ou indicadores-chave de desempenho

Volume de
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.
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Fonte: Autores (2017)

Com base no negdcio e para avaliar se as decisfes estdo em direcao

ao objetivo quanto empresa, seréo analisados os seguintes indicadores chave

de desempenho:

Aderéncia dos supermercados e farmacias: Com esse indicador sera
possivel analisar se a parceria com 0s supermercados e farmacias esta
sendo vantajosa para ambos os lados e qual nivel de aceitacdo e
satisfagéo por parte dos supermercados e farmacias ao negocio.
Qualidade das empresas que compraram o espac¢o no aplicativo: Para
gue os usuarios possam ter boas experiéncias de compras para doagao
como também o pds doagéo, com a compra de produtos com desconto,
sera avaliado a qualidade desses supermercados e farmécias, se eles
tém os produtos procurados pelos usudrios e se eles oferecem produtos
com bons descontos.

Aderéncia dos doadores: Sem os doadores, usuarios do aplicativo, ndo
ha o funcionamento do mesmo, para isso serdo avaliados os indicadores
do nivel de aderéncia dos usuérios a doacéo através do aplicativo, seu
grau de satisfacdo e com que frequéncia voltam a doar.
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3.6

Volume de vendas para doacgdo: Serd necessario avaliar através desse
indicador o quanto se estd comprando para a doacédo as instituicdes de
caridade.

Volume de vendas pds doacdo: Esse indicador mostrara o quéo
vantajoso esta sendo para os supermercados e farmacias, ou seja,
como foram as vendas depois que os doadores conheceram 0s
estabelecimentos. Pode-se usar esse indicador para conseguir mais
supermercados e farmacias como parceiros.

Doagéo per capita: Para se conseguir separar os indicadores de venda
para doacdo e a aderéncia dos usuéarios, esse indicador sera
fundamental para a andlise de quanto cada pessoa doa.

Atendimento das necessidades das instituicbes: JA que um dos
principais objetivos é ter as necessidades das instituicdes atendidas na
medida certa que eles precisam, esse indicador serd essencial para
saber se a comunicacdo com as instituicdes esta sendo efetiva.
Lucratividade: Como se trata de uma empresa e para que ela prossiga
sua existéncia, esse indicador sera chave para saber se 0 negdcio esta

caminhando na direcdo certa.

ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE ESTRATEGICA:

A estratégia do grupo ao idealizar esse aplicativo foi encontrar um meio

de auxiliar as instituicbes e entidades beneficentes sem fins lucrativos a

obterem insumos basicos de forma balanceada e de modo que todos

envolvidos nesse processo consigam usufruir de algum beneficio. Sendo eles:

Para as instituicdes e entidades de assisténcia social: insumos basicos.
Para pessoas fisicas doadoras: descontos nos mercados credenciados
e/ou satisfacdo pessoal.

Para mercados e farmacias: valorizagdo da imagem, visibilidade e

prospeccao de novos clientes e mercados.

80



A meta é atrair as maiores redes alimenticias e farmacéuticas atraves
dos beneficios citados acima e também proporcionar uma melhor qualidade de
vida e a oportunidade de um futuro melhor as pessoas que se encontram
nesses lugares. As redes poderdo se aproveitar da Doe Mais para expandir o
alcance da sua rede e prospeccao de novos clientes através dos descontos
proporcionados pelo aplicativo. Esse desconto sera gerado e quando o usuario
for até uma filial mais proxima dos mercados e farmacias informados no
aplicativo e apresentar o voucher do mesmo, ele podera usufruir do beneficio
da doacdo e também comprar mais alguma coisa por estar dentro do
estabelecimento gerando um maior fluxo de caixa para a rede cadastrada na

Doe Mais.

De acordo com Porter (1986), a estratégia competitiva € descrita como o
conjunto de acdes defensivas ou ofensivas para criar uma posicdo defensavel
em uma industria, para enfrentar com sucesso as cinco forcas competitivas e,
assim, obter um retorno sobre o investimento maior para a empresa. Essas
estratégias genéricas foram criadas para confrontar as 5 forcas competitivas
que influenciam a organizacdo, servir de suporte para as estratégias de

crescimento e superar seus concorrentes.

Com base nisso, a Doe Mais utiliza duas das trés estratégicas de Porter
(Lideranca em Custos, Diferenciacéo e Foco) para conseguir ocupar uma 6tima
posicdo no mercado em longo prazo. A tabela abaixo demonstra como sao

aplicadas as trés estratégias genéricas de Porter:

Tabela 4 - Estratégias de Porter utilizadas no Aplicativo

Primeiro aplicativo a intermediar a relacdo entre
Diferenciacao pessoas fisicas, juridicas e instituicées e entidades
carentes.

Foco Atrair e manter as maiores redes do ramo
alimenticio e farmacéuticos.

FONTE: AUTORES (2017)
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4 VIABILIDADE OPERACIONAL

4.1 PLANO OPERACIONAL

4.1.1 Fluxograma dos Processos Operacionais

De acordo com Silveira (2017), o Fluxograma €é uma forma de
representacdo grafica de um processo, sistema ou etapas. Através do mapa
visual criado é possivel observar, criar, organizar e monitorar todas as etapas
que abrangem certa atividade, assim como identificacdo de pontos criticos. A
representacdo grafica possibilita o rapido entendimento, visualizacéo e analise
de todas as etapas e também, o processo todo. Ha diversos tipos de
fluxogramas e eles séo classificados de acordo com sua apresentacédo. Neles
sao utilizados simbolos geométricos para descrever e indicar o inicio, as fases
dos processos, 0 sentido e a terminacdo. Os simbolos mais utilizados nos

fluxogramas séo:

Tabela 5 - Simbolos utilizados no fluxograma

Inicio ou fim

Atividades e acoes

Tomada de decisao

Sentido do fluxograma

Dados

01O

FONTE: AUTORES (2017)

Para demonstrar o principal processo operacional da Doe Mais sera
utilizado o fluxograma de processo. Abaixo pode se observar a aplicacado da

representacao grafica do aplicativo em questao:
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Figura 17 - Fluxograma Operacional de Como fazer doacdo no aplicativo Doe Mais
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Fonte: Autores (2017)

Entidades e Organizacbes
parceiras:
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Psicossocial

- Educandario Santista

- Nicleo de Amparo a
Criancas e Adultos com
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- Assisténcia Sao Vicente de
Paula

- Gota de Leite

- Casa da Vo6 Benedita

- Casa da Esperanca

- Casa da Crianca

- Associacdo Anjo Gabriel




4.1.2 Layout ou arranjo fisico

O layout é a técnica de administracdo de operacdes cujo objetivo é criar
a interface homem-maquina para aumentar a eficiéncia do sistema de

producao (Jones e George, 2008 apud Amorim, 2015).

Segundo Marques (2016), o arranjo fisico estd relacionado ao
posicionamento fisico dos recursos transformadores de uma organizacao, ou
seja, as instalacdes, equipamentos e pessoas que trabalham na empresa. Esse
arranjo tem por objetivo possibilitar que os colaboradores e os fluxos dos

processos tenham um melhor desempenho.

Segundo Krajewski, Ritzman e Malhotra (2009), o layout tem muitas
implicacbes praticas e estratégicas. Alterar um layout pode afetar uma
organizacdo e o qudo bem ela atinge suas prioridades competitivas de

diferentes maneiras:

e Aumentando a satisfacdo do cliente e as vendas em uma loja de varejo;
¢ Facilitando o fluxo de informacdes;

e Aumentando a utilizag&o eficiente de trabalho e equipamento;

e Reduzindo riscos para os trabalhadores;

¢ Aumentando o animo dos funcionarios;

¢ Melhorando a comunicacéao.

Em busca de um ambiente de trabalho que proporcione um maximo de
conforto e seguranca para os colaboradores de maneira que eles possuam
desempenho eficiente, a empresa Doe Mais utiliza as normas
regulamentadoras da Ergonomia, do Programa de Controle Médico de Saude
Ocupacional do Ministério do Trabalho e Previdéncia Social, e do Programa de
Prevencdo de Riscos Ambientais do Ministério do Trabalho e Previdéncia
Social. A Norma Regulamentadora (NR) 17 refere-se a ergonomia, segundo o
Tribunal Regional do Trabalho:

17.1. Esta Norma Regulamentadora visa a estabelecer
parametros que permitam a adaptacé@o das condi¢Bes de trabalho as

caracteristicas psicofisioldgicas dos trabalhadores, de modo a
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proporcionar um maximo de conforto, seguranca e desempenho
eficiente. TRIBUNAL REGIONAL DO TRABALHO

17.1.1. As condicdes de trabalho incluem aspectos
relacionados ao levantamento, transporte e descarga de materiais, ao
mobiliario, aos equipamentos e as condicbes ambientais do posto de
trabalho, e a propria organizacdo do trabalho. TRIBUNAL REGIONAL
DO TRABALHO

17.1.2. Para avaliar a adaptacdo das condicdes de trabalho
as caracteristicas psicofisiologicas dos trabalhadores, cabe ao
empregador realizar a analise ergondémica do trabalho, devendo a
mesma abordar, no minimo, as condi¢cdes de trabalho, conforme
estabelecido nesta Norma Regulamentadora. TRIBUNAL REGIONAL
DO TRABALHO

[...] 3.3. Os monitores de video devem proporcionar corretos
angulos de visdo e ser posicionados frontalmente ao operador,
devendo ser dotados de regulagem que permita o correto ajuste da
tela a iluminacdo do ambiente, protegendo o trabalhador contra
reflexos indesejaveis. TRIBUNAL REGIONAL DO TRABALHO

Com base nessa norma, todos os mobiliarios dos postos de trabalho
estdo de acordo com a NR 17. O arranjo fisico da empresa em questdo €
composto de sete ambientes com diferentes propésitos. Esses seis ambientes

podem ser definidos como:

1. Hall de entrada — € o primeiro contato das pessoas com 0 ambiente
interno, destinado aos possiveis investidores e clientes para que figuem
aguardando uma reunido, por exemplo. E composto por:

e Uma televisdo, para entreter as pessoas que irdo participar de
reunides ou visitar a empresa,

e Um sofa para dois lugares;

e Uma poltrona;

e Um ar condicionado.

2. Sala de reuniées — é considerado um dos ambientes mais importantes
da empresa visto que este espaco € destinado as reunides da empresa

tanto com os colaboradores quanto com clientes e investidores onde
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contratos sdo assinados e decisdes sdo tomadas. Tem capacidade para

nove pessoas e é Composto por:

3. Sala

Uma televisdo grande, para que todos possam enxergar O
conteudo apresentado;

Quadro branco, para possiveis apresentacfes que precisem ser
demonstradas manualmente.

Um ar condicionado, para manter o ambiente em temperatura
ambiente.

de operagcbes — é onde o colaborador ir4 trabalhar no

acompanhamento do desenvolvimento e na manutencdo do aplicativo.

Esse ambiente tem capacidade para duas pessoas e é composto por:

4. Sala

Duas mesas equipadas com todos instrumentos e materiais
(computadores, mouses, teclados, telefones e monitores) que os
colaboradores precisam; as mesas estdo posicionadas uma de
frente para outra em razdo de aumentar a produtividade e facilitar
a comunicacao;
Uma impressora;
Livros e/ou manuais de sistemas e administracao;
Utensilios de escritorio;
Um armario, para colocar todo conteldo e materiais necessarios;
Ar condicionado.

s

dos soOcios — € nesse ambiente que os soOcios poderdo discutir

temas confidenciais. Normalmente essa sala € mais do que um local de

trabalho, pode ser um espaco para o refugio dos s6cios ou até mesmo

inspiracéo e é composta por:

Uma mesa;

Cinco notebooks, um para cada sécio;

Livros e/ou manuais de administracao;

Um armario com chave, para colocar papéis de contratos ou
demais papéis confidenciais;

Utensilios de escritorio

Ar condicionado.
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5. Banheiro — utilizado para necessidades pessoais. Este ambiente é

Ccomposto por:

Um vaso sanitario;
Uma pia embutida com armarios;
Espelho;

Utensilios de banheiro.

6. Copa/Refeitorio — € onde os colaboradores e soécios poderdo efetuar

suas refeicbes e lanches durante o horario de funcionamento da

organizacdo. Essa sala tem capacidade para quatro pessoas se

alimentarem ao mesmo tempo e € composta por:

Uma geladeira;

Um micro-ondas;

Uma cafeteira;

Um filtro de 4gua natural e fria;
Mesa para quatro pessoas;
Bancada,;

Pia.

Através do desenho de uma planta (layout) é possivel visualizar a

disposicéo dos setores, localizacdo dos recursos e o espaco disponivel para as

pessoas. Abaixo esta o layout da empresa Doe Mais.

Figura 18 - Layout da empresa Doe Mais
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4.1.3 Maquinas e equipamentos necessarios para producao

Mesmo que os aplicativos sejam ferramentas tecnolégicas presentes nos
smartphones, celular com tecnologias avancadas, e nao lugares fisicos, h&a
necessidade da empresa dona do aplicativo possuir um local fisico para
trabalhar visto que apds desenvolver os aplicativos elas precisam realizar e
acompanhar constantes manutengdes na ferramenta, interacdes eventuais com
os colaboradores, possiveis investidores e parceiros. Segundo o Sebrae
(2016), como os colaboradores ficam muito tempo no local desenvolvendo e

realizando manutencdes, sS40 necessarios:

“...) sendo fundamental um mobilidrio que atenda a normas
ergonbmicas e espagos de descompressdo e descanso. Boa
iluminacdo, ventilagdo e sinalizagdo interna sdo importantes.
Podemos utilizar como exemplo uma estrutura basica com uma
area de 60 m2 que serd distribuida entre recepc¢éo, sala de criacao
e desenvolvimento, escritério (para parte administrativa), pequena

copa e banheiro para os funcionarios. ” Sebrae (2016)

Com base nisso, abaixo estdo listadas as maquinas e equipamentos
necessarios para produzir e manter o bom funcionamento da Doe Mais em

duas categorias diferentes:

e Para a infraestrutura fisica s8o necessarios: mesas e cadeiras de
escritério que se atendam as normas da ergonomia, luz, energia, agua,
impressora, telefones e ar condicionado. Todos os itens citados acima
sao itens basicos para o funcionamento da organizacdo, mas existem
outras instalacdes fisicas que também fazem parte da infraestrutura do
negaocio, séo elas:

o Copa (equipada com: micro-ondas, geladeira, mesa, cadeiras,
pia, bancada, filtro, maquina de café, pratos, talheres, copos e
demais utensilios basicos de cozinha);

o Sala de reunido e multimidia (equipada com: notebooks simples
para os sécios, TV, mesa e cadeiras para reunido);

o Sala de espera (equipada com: sofas, TV e revista).
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e Para desenvolver e realizar as manutengcdes Sao necessarios:
computadores com alta performance grafica, grande poténcia e um bom
processador para acompanhar o desenvolvimento do aplicativo e
realizar as manutencgdes; servidor; internet; monitores; mouses; teclados

e estabilizador no break.

414 Projecao da capacidade produtiva, comercial e de prestacao
de servigos

Segundo Sebrae (2013), € importante estimar a capacidade instalada da
empresa, isto é, o quanto pode ser produzido ou quantos clientes podem ser
atendidos com a estrutura existente. Com isso, € possivel diminuir a ociosidade

e o desperdicio.

Ao levar em consideracdo que 0 negécio é um aplicativo para
smartphone, ou seja, uma tecnologia, e a operacdo do mesmo é escalavel?,
nao ha como projetar um numero fixo de compras/usuarios cadastrados em um
periodo de tempo. A empresa conta inicialmente com um colaborador
especializado em desenvolvimento de sistemas e tecnologia da informacéo
para dar todo o suporte a criacdo, desenvolvimento e manutencdo do
aplicativo. Também haverd o suporte de uma empresa terceirizada em
processos para que a eficiéncia seja maximizada nos processos internos e

externos.

Além disso, todos os cinco socios fundadores possuem a capacidade de

gerenciar o contrato com as grandes redes alimenticias e farmacéuticas.

No longo prazo, conforme a empresa for crescendo, novos cargos e,
consequentemente, novos colaboradores surgirdo dentro da empresa nos
setores comercial, financeiro, recursos humanos, desenvolvimento de projetos

e desenvolvimento e andlise de sistemas.

3 Um negécio escalavel é aquele que consegue se desenvolver e prosperar sem a necessidade de ampliar
os custos basicos de operagdo. Isso significa que sdo modelos de gestdo que possibilitam que as
empresas fagam mais com menos, aumentando a produtividade e, como consequéncia, a margem de
lucro. GIOMBELLI, Marina. 2016.
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4.1.5 Principais fornecedores

Através do Supply Chain Management (SCM) ou Gerenciamento da
Cadeia de Suprimentos a empresa gerencia a cadeia de suprimentos,
ferramenta que abrange todas as areas de um determinado produto ou servigo,
com eficiéncia e eficicia de forma que permite que as empresas alcancem uma
maior vantagem competitiva. O gerenciamento de fornecedores é de suma
importancia devido ao impacto que eles tém na manutencdo da vantagem
competitiva da organizagdo. Esse gerenciamento compreende a selecéo,
qualificacdo, negociacdo e avaliagdo dos fornecedores para que haja a

maximizacao da cadeia de suprimentos.

De acordo com Campos (2012), a interatividade entre os agentes
envolvidos no processo produtivo e de comercializacdo, deve ser uma
verdadeira relagdo de parceria, ligada as negociagdes baseadas no “ganha-
ganha”. Portanto, apés listar todos os materiais € equipamentos necessarios, a
empresa ou o departamento responsavel pelas compras deve selecionar os
fornecedores de acordo com o preco, qualidade e tempo de entrega de forma
que todos ganhem nessa operacdo de compra e venda. Abaixo estd uma
pesquisa de precos realizada nas empresas Dell, Magazine Luiza, Star Ar
Condicionado, Lojas Americanas e Walmart que poderdo fornecer os

equipamentos para a empresa.

A empresa Dell poderd fornecer torres de computador XPS com
processador 7th Generation Intel® Core 8GB com teclado e mouse sem fio por
R$ 3.649,00. Monitores 19,5 polegadas widescreen por R$ 634,00.
Estabilizadores Nobreak por R$ 339,00. Notebooks 15,6 polegadas com
processador 62 geragdo do Processador Intel® Core™ i3 por R$ 2.068,00.
computador Novo Inspiron Small Desktop com processador 7th Generation
Intel® i3 com teclado KB216 e mouse MS116 com fio por R$ 1.988,00. Monitor
DELL 18,5 polegadas E1916H por R$ 389,00. Estabilizador R$ 50,00

A empresa Magazine Luiza podera fornecer smart TV LED 55” Samsung
55K5300 por R$ 3.399,90. Geladeira/Refrigerador Brastemp Frost Free Inox -
Duplex 378L por R$ 2.024,91
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A empresa STR Ar Condicionado podera fornecer o Ar Condicionado
Split Samsung Max Plus Quente e Frio 9000 BTU/h 220v por R$ 1.367,00.

A empresa Americanas podera fornecer a Impressora HP Multifuncional
laser color MFP M177FW CZ165A por R$ 2.510,07. Purificador de Agua
Masterfrio - Refrigerado por Compressor por R$ 499,90. Cafeteira Expresso
Arno Nescafé Dolce Gusto Mini Me 15 Bar Automética - Preto por R$ 359,99.
TV LED 32" HD LG 32LJ520B com Time Machine Ready, Screen Capture,
Game TV, HDMI e USB por R$ 996,55.

A empresa Walmart podera fornecer o Micro-ondas Brastemp Ative 38
Litros Inox 110V por R$ 728,00. Quadro Branco Standard 90x60 cm com
Moldura de Aluminio Popular por R$ 49,90.

4.1.6 Plano logistico e de distribuicdo

Segundo Chopra e Meindl (2016), a distribuicdo refere-se aos passos
tomados para mover e armazenar um produto desde o estagio do fornecedor
até o estagio do cliente na cadeia de suprimentos. Essa distribuicdo € um
elemento de grande relevancia na lucratividade geral da organizacdo em razéo
de estar diretamente ligada ao custo da cadeia de suprimentos e a experiéncia
do cliente. Os autores também mostram que os fatores que afetam o valor do

cliente na perspectiva da rede de distribuicdo séo:

e Tempo de resposta;

e Variedade do produto;

e Disponibilidade do produto;

e Experiéncia do cliente;

e Tempo de langamento ao mercado;
¢ Visibilidade de pedido;

e Facilidade de devolugéo.

A empresa em questao preocupa-se com o valor que € percebido pelos
clientes e assim visa a otimizacdo dos fatores influenciadores citados acima. O

tempo de resposta, tempo até o cliente receber o pedido, € instantaneo para as
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pessoas fisicas doadoras através da geracdo dos vouchers de descontos e
para as pessoas juridicas demanda mais tempo considerando que a pessoa
fisica utilizard esse desconto dentro de um prazo de 30 dias. A variedade do
produto para as pessoas fisicas sdo os diversos insumos a serem doados,
onde cada insumo pode gerar uma pontuacao diferente aos descontos, a cada
instituicdo e para as pessoas juridicas sdo a consultoria mercadoldgica da
empresa, a divulgacdo da empresa no aplicativo e a vinculagdo da mesma em
uma causa social. A disponibilidade de produto para os doadores € imediata
com a geracdo dos descontos e para pessoas juridicas é em até 30 dias

conforme ja explicado acima.

O aplicativo Doe Mais busca proporcionar uma Otima experiéncia ao
cliente procurando saber a opinido deles por meio das avaliagdes respondidas
pelos usuarios no proprio aplicativo apdés cada doacdo. Com a intencdo de
otimizar essa experiéncia a todos, a empresa visa o rapido atendimento dos
clientes, a minimizacdo de bugs operacionais, o aperfeicoamento constante da
visualizacdo das grandes redes alimenticias e farmacéuticas e a prospeccao de

novos doadores.

O tempo de langcamento ao mercado € para as empresas juridicas o
tempo que leva para a prospeccdo de novos doadores com os descontos de
suas respectivas redes e pode-se levar semanas até que a populacdo santista
tenha conhecimento do aplicativo, comece a fazer doacbes e gere descontos.
A visibilidade do pedido ocorrera apenas para as pessoas juridicas visto que as
mesmas poderdo acompanhar quantos vouchers de descontos foram gerados
e qual o niumero deles para garantir que o usuario do aplicativo va até a loja

mais préoxima da rede para poder utilizar o mesmo.

N&o havera a opcao de devolucdo do produto visto que o aplicativo ndo
vende nenhum produto, ele apenas faz a intermediacéo entre os doadores e as

redes cadastradas.
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4.1.7 Politica de qualidade

Atualmente, as pessoas estao cada vez mais exigentes com os produtos
e servicos que contratam. Segundo Pearson (2010), o conceito de qualidade

esta ligado a trés fatores, séo eles:

e Reducdo de custos;
e Aumento da produtividade;

e Satisfacao dos clientes.

Esses fatores procuram melhorar o desempenho da atividade do
negocio, minimizar os custos de forma que entregue ao cliente os produtos que

correspondem Ou superem suas expectativas.

Com o intuito de satisfazer as expectativas do cliente, a empresa em
questdo gera avaliacbes para o usuario do aplicativo apds cada doacgdo para
saber como eles classificam a experiéncia proporcionada pelo aplicativo. As
entidades e organizacGes de caridade, as redes alimenticias e farmacéuticas
também receberdo questionarios através de e-mails para avaliar o aplicativo e
0 retorno proporcionado pelo mesmo. Através dos dados obtidos dos
guestionarios, a empresa Doe Mais vai analisar e pdr em pratica os pontos que

podem melhorar o aplicativo para melhor atender os clientes.

Apos determinar a qualidade do aplicativo, substituir algo pode implicar
no desenvolvimento, na qualidade do aplicativo e até no valor percebido pelo
cliente. Porém a empresa pode sempre buscar novos e melhores fornecedores,
por exemplo, que praticam precos menores e que as vezes podem oferecer um
melhor produto do que a empresa possuia antes. Identificar o que e onde é
possivel economizar € essencial para que a lucratividade da empresa néo seja
impactada. Para a organizacao nao fazer cortes impensados, ela deve mapear

seus processos para entendé-los e ver onde pode reduzir custos.

Reduzir custos, muitas vezes pode significar fazer um investimento no
curto prazo para obter beneficios que proporcionardo a redugédo de custos no

longo prazo.
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4.2 ESTIMATIVA DE GASTOS

As estimativas de gastos operacionais da Doe Mais foram calculadas
levando em consideracao as necessidades pré-operacionais para a viabilizacao

da empresa visando o melhor desempenho operacional:

Tabela 6 — Estimativa de gastos operacionais

Locacéo do espago comercial R$ 3.000,00 R$ 36.000,00
Reformas/adaptacdes do
espaco comercial
Moveis e utensilios R$ 18.445,25

Equipamentos e maquinas R$ 19.889,07

Energia elétrica R$ 300,00 R$ 3.600,00
Internet/ Celular/ Telefonia
fixal TV

R$ 5.000,00

R$ 900,00 @ R$ 10.800,00

Gasto Total R$43.334,32 R$4.200,00 R$50.400,00
Fonte: Autores (2017)

4.3 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE OPERACIONAL

A empresa Doe Mais € uma prestadora de servicos. Um servico é uma
atividade ou uma série de atividades de natureza mais ou menos intangivel
que, normalmente, mas nao necessariamente, ocorre nas interagbes entre
consumidores e empregados e/ou recursos fisicos ou bens e/ou sistemas do
fornecedor de servico, que sédo oferecidos como soluces para os problemas

do consumidor. (Fitzsimmons & Fitzsimmons, 2014).

Segundo Krajewski, Ritzman e Malhotra (2009), a gestdo da qualidade
total, Total Quality Manegement (TQM), é uma filosofia que enfatiza trés
principios para se alcancar niveis elevados de desempenho e qualidade do
processo. Esses principios estdo relacionados a satisfacdo do cliente, ao
envolvimento do funcionario e a melhoria continua do desempenho. Esses trés

principios sao definidos pelos autores da seguinte forma:
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e Satisfacdo do Cliente — os clientes internos ou externos estardo
satisfeitos quando a sua expectativa em relacdo a determinado
produto ou servico foram atendidas ou superadas. Os clientes
utilizam a qualidade para descrever o nivel de satisfacéo;

e Envolvimento dos funcionarios — através de um programa de
envolvimento dos funcionarios inclui mudar a cultura organizacional
e encorajar o trabalho de equipe;

e Melhoria Continua — é a filosofia de buscar continuamente maneiras
para aperfeicoar os processos. Essa filosofia diz que qualquer

aspecto do processo pode ser melhorado.

A TQM envolve todas as fungbes que se relacionam com um servico ou
produto. Com base na TQM, a empresa Doe Mais disponibiliza ao cliente um
resumo da histéria e das acbes feitas pelas entidades que receberdo as
doacbGes antes do mesmo visualizar as opcfes dos insumos pedidos. Esta
iniciativa € para que o cliente encontre a organiza¢do que ele mais se identifica
e queira ajuda-la, sendo regularmente avisado pelo aplicativo quando a

entidade adicionar outros insumos necessarios no seu dia-a-dia.

Visando suprir, melhorar e/ou superar a satisfacdo do cliente, a Doe
Mais possui servigo de pds-venda e utiliza o banco de dados das respostas das
avaliacdes e e-mails para saber se ha alguma duvida sugestédo ou reclamacao
do servico ofertado para que o negdécio esteja de acordo com as expectativas
do cliente. Apds o retorno dos e-mails, todos os dados serdo analisados e,
possivelmente, o aplicativo serd atualizado para que o0 negécio esteja de
acordo com as expectativas do cliente. A empresa também possibilita que
todos os colaboradores envolvidos no aplicativo também opinem e sugiram

melhorias.
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5 VIABILIDADE MERCADOLOGICA

5.1

PLANO DE MARKETING

5.1.1 Produtos e Servigcos

Segundo Kotler e Keller (2006) o modelo do Composto Mercadoldgico (4

P’s), € a melhor forma de representar os elementos que uma empresa deve

controlar, para identificar e satisfazer as necessidades humanas e sociais,

alcancando os objetivos antes estabelecidos e lucrando com isso. Através

dessa ferramenta, as estratégias sao definidas baseadas em produto, preco,

promocao e pontos de vendas ou distribuicdo (vendas) e assim se consegue

obter uma visdo abrangente de como cada ponto esté influenciando o negécio,

podendo entdo desenvolver uma analise critica e 0 que pode ser feito para

melhorar em relacdo as estratégias da empresa objetivando um diferencial

estratégico.

Composto Produto: refere-se as caracteristicas e atributos do servi¢co ou
produto. Os autores afirmam que é tudo aquilo que € oferecido ao
mercado para satisfazer os clientes, seja ela uma necessidade ou um
desejo.

Composto Promocédo: o processo de comunicar aos clientes as
novidades e beneficios dos produtos ou servicos € essencial para o
sucesso de qualquer neg6cio, ndo basta apenas criar produtos e
servicos Uuteis. Os autores continuam dizendo que as principais
ferramentas deste composto sdo venda pessoal, promoc¢édo de vendas,
propaganda e relagdes publicas.

Composto Preco: os autores salientam a importancia deste composto,
quando afirmam que o preco € o unico elemento que gera receita para o
negocio, todos os outros produzem custo. Nesse composto ha dois
pontos a serem analisados que sdo a estratégia que a empresa ira
utilizar (sobrevivéncia, maximizagdo do lucro atual, maximizagdo da
participacdo de mercado ou lideranca de qualidade de produto) e o

composto de preco (descontos, condicdes e prazos de pagamento e
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concessoes), considerando a realidade atual do mercado influenciado
pela concorréncia.

e Composto Ponto de Vendas (Praca): esse composto refere-se ao canal
pelo qual os produtos passam de produtores a consumidores, o qual
esta relacionado a distribuicdo fisica do produto ou servico como local,

quantidade e prazos determinados.

Segundo os autores Kotler e Keller (2006), o marketing em uma
definicdo social € um processo pelo qual os individuos ou grupos tém desejos e
necessidades e anseiam por solugdes, por meio de criacdo de oferta e troca de
produtos ou experiéncias e valores com 0s outros. Além disso, Armstrong
(2007) declara que o marketing € uma ferramenta importante para que as
empresas criem valores para o0s clientes através da construcdo de

relacionamentos ao longo do tempo.

Para que o produto seja atraente aos olhos dos clientes, eles devem
gerar algum tipo de beneficio e valor. Kotler e Keller (2006) mencionam que ao
planejar inserir qualquer produto para o mercado, a empresa deve avaliar cinco
niveis de produtos que irdo constituir a perspectiva de valor para o cliente. O
primeiro nivel é o beneficio central percebido, ou seja, o que o produto
realmente tem de utilidade. O segundo nivel é quais séo as func¢des adicionais
do produto, além da funcdo central. O terceiro nivel refere-se as condicfes
basicas, minimas e esperadas para o produto como, por exemplo, que ele
funcione adequadamente e que faca aquilo que foi anunciado. Ja o quarto nivel
€ o produto ampliado, ou seja, aquilo que excede as expectativas do cliente,
que o cliente ndo estava esperando do produto. Por fim, o quinto e ultimo nivel
refere-se ao sistema de consumo, como o usuario ira obter o produto, utilizar,

adaptar-se e descartar o produto.

Para Kotler e Keller (2007), “servico € qualquer ato ou desempenho
essencialmente intangivel, que uma parte pode oferecer a outra e que néo
resulta na propriedade de nada. A execucdo do servico pode estar ou nao
ligada a um produto concreto”. Lima (2007), afirma em um modo geral que os
servicos sdo vistos pelos clientes como algo muito subjetivo. A experiéncia

prévia com algum determinado servigco ajuda o cliente a ter algum tipo de
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percepcao. Por conta da subjetividade, a ferramenta de marketing que pode ser
muito util € o ‘marketing boca a boca’, caso o cliente tenha vivenciado uma
experiéncia benéfica ele ira replicar positivamente, ja caso tenha uma

experiéncia ndo tdo boa, ele ira replicar negativamente.

O aplicativo, por sua complexidade, dettm de uma gama grande de
clientes. Abaixo sera estabelecida uma relacdo entre produto/servico, cliente e

beneficios e necessidades atendidas.

e Espaco no aplicativo vendido para os supermercados e farmacias para a
venda de produtos para doacao;

o Nesse ponto o servico € 0 espaco vendido para o0s
supermercados e farmacias interessadas para que 0 usuario
cadastrado no aplicativo possa efetuar sua doagcdo de forma
tecnoldgica, sem sair de casa e sem se preocupar com a entrega,
ou seja, maior facilidade para que esse ato altruista possa ser
concluido. O cliente, nesse caso, é 0 supermercado e farmacia
que podera divulgar sua marca, vender produtos e melhorar sua
imagem perante a sociedade.

¢ InstituicOes de caridade que irdo receber as doagoes;

o Ja aqui o que é entregue € um produto, onde 0s usuarios do
aplicativo irdo comprar produtos para doacdo na quantidade e
necessidade da instituicdo. O cliente, nesse casso, sdo as
instituicbes de caridade que terdo suas necessidades atendidas
conforme uma pesquisa feita previamente pela empresa do
aplicativo.

e Clientes que efetuaram a doacdo e irdo receber desconto na proxima
compra,;

o Os clientes dos aplicativos, ap0s efetuarem suas doacdes de
forma facil e rapida, irdo receber voucher de descontos para que
possam efetuar compras com descontos no mesmo
supermercado ou farmacia na qual comprou produtos para
efetuar a doagédo. Nesse caso, o cliente é o usuério do aplicativo,
que receberd um reconhecimento pela sua doacgdo, tendo acesso

a produtos com precos melhores.
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e Espaco no aplicativo para divulgacdo de promog¢Oes dos mercados e
farmacias;

o O cliente nesse caso sdo os mercados e farmacias que poderao
comprar espaco no aplicativo para divulgar sua marca, através de
anuncios de promocdes, obtendo assim a chance de ampliar o
alcance de sua marca.

e Consultoria sobre perfil dos compradores para empresas;

o Outro servico que o aplicativo oferece € para aguelas empresas
que pretendem expandir seus negocios, entender melhor seus
clientes ou até mesmo aqueles que querem dar inicio a um novo
negocio. A empresa Doe Mais atuara como consultora de
negdécios, ou seja, através dos cadastros dos usuarios, sera
formado um banco de dados, possibilitando um auxilio para as
empresas interessadas sobre o perfil dos compradores, onde
estdo localizados, frequéncia de compras e formas de pagamento
preferidas.

51.2 Matriz BCG

A matriz BCG é muito utilizada por sua eficacia para analise do ciclo de
vida de um produto, gestdo de marcas, planos estratégicos e também
estratégia de vendas. Com ela, a organizacdo € capaz de classificar seus
produtos ou servicos conforme sua participacdo no mercado e a taxa de
crescimento do mercado em que estdo inseridos, com iSso a organizacao
consegue fazer um plano estratégico para saber em que alocar seus esforcos
de vendas, classificar prioridades e alocar recursos em atividades de gestao de

marcas e prod utos.
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Figura 19 - Matriz BCG
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Fonte: Primeiro Negdcio (2017)

Para ser utilizada de forma correta, deve-se entender o funcionamento
dessa matriz. O eixo vertical é a taxa de crescimento real de mercado, ja o eixo
horizontal representa a taxa de participacdo relativa de mercado (participacéo
da empresa em relagdo a participacdo de seu maior concorrente), ou seja,
quanto maior for a participacdo de mercado de um determinado produto ou
servico, ou quanto mais rapido for seu crescimento, mais vantajoso para a
empresa. O método da matriz BCG € o de Ciclo de Vida dos Produtos (CVP) e
é largamente utilizado nas companhias para definicdo de prioridades entre 0s
diversos produtos. O ciclo de vida do produto compreende que os produtos
nascem, amadurecem e talvez até morrem. Este conceito estd intimamente
ligado a Matriz BCG, ja que os produtos tém sua fase de introducdo (quadrante
ponto de interrogacdo), fase de crescimento (quadrante estrela), a fase de
maturidade (quadrante vaca leiteira) e para finalizar a fase do declinio
(quadrante abacaxi). A correlacdo destes dois conceitos é de grande valia para
a organizacao, pois permite avaliar através da Matriz BCG novas estratégias a
cada fase do CVP.

Abaixo serdo descritos os principais elementos da Matriz BCG e também
quais produtos da empresa Doe Mais estao relacionados a cada elemento.
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Estrelas (stars): sdo produtos que no futuro gerardo caixa, ou seja, tém
alto potencial de lucratividade, ja que atualmente o seu fluxo de caixa €
neutro, pois precisa de investimentos constantes para seu crescimento.
Caso o crescimento de mercado seja reduzido, um produto estrela pode
ser facilmente classificado como vaca leiteira. Se encaixam no
quadrante a participacdo em percentual do montante de vendas dos
mercados e farmacias dos clientes que forem ao estabelecimento retirar
0s produtos com descontos e aproveitaram e compraram outros
produtos e também o fornecimento de vouchers de descontos para 0s
usuarios que doarem através do aplicativo, essa pratica pode atrair os
clientes a utilizarem o aplicativo.

Pontos de Interrogacédo (question marks): sdo produtos que necessitam
de alto investimento, porém seu retorno financeiro é muito incerto.
Lembrando que os produtos nesse quadrante, dependendo de seu
crescimento, podem se tornar um abacaxi com muita facilidade. O ponto
de interrogacdo nesse negdécio sdo os contratos fechados com as
farmacias e mercados, ou melhor, os valores por contrato assinado e
seu tempo de duracéo.

Vacas leiteiras (cash cows): sdo produtos com alta participacdo de
mercado, porém estabilizados, ou seja, com pequenas taxas de
crescimento. Esse quadrante ndo demanda alto investimento, por seu
crescimento no mercado ser baixo. JA que possui um baixo custo e alta
rentabilidade, espera-se que esse produto seja um gerador de caixa
para a empresa. Nesse quadrante se encaixam perfeitamente a
consultoria mercadoldgica prestada para empresas interessadas e a
venda de espaco para supermercados e farmacias interessados em
divulgar sua marca e promocoes.

Vira-latas (dogs) ou abacaxis: sdo produtos que ndo representam
grande vantagem para seu investimento, ja que necessitam de dinheiro
para sobreviver, pois ndo se auto sustentam. Por ser um aplicativo muito
bem estruturado, a empresa nao investe em produtos ou servigos que

entrem nessa classificacao.
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5.1.3 MVP

O Minimum Viable Product (MVP), que significa Produto Minimo Viavel,
€ uma versao inicial (protétipo) de um produto para que se possa testar a
viabilidade do modelo de negdcios de uma empresa. Ou seja, € lancado um
produto que tenha apenas as partes mais importantes do projeto, as partes
essenciais para seu funcionamento, deixando evidente aquilo que se quer
gerar de beneficio, ou solucdo, em um curto espaco de tempo, com menor

custo e com maior velocidade.

Segundo Eric Ries, em seu livro A Startup Enxuta (2011), o primeiro
passo para criar um MVP é definir a sua proposta de valor, ou seja, 0 que o
projeto pretende solucionar e agregar valor com o seu produto. No projeto do
aplicativo Doe Mais, o objetivo principal € atender as necessidades de
instituicbes beneficentes na medida certa de suas necessidades, ou seja, 0
aplicativo sera o elo entre mercados e farmécias, instituicdes de caridade e

pessoas interessadas em doar de forma prética e rapida.

Depois de definir a funcionalidade e lancar no mercado, pessoas
dispostas a utilizar essa primeira versdao devem ser encontradas, para que
possam efetuar feedbacks sobre o produto. Através desses feedbacks, sera
possivel analisar como o0s usuarios veem o aplicativo, validando ou invalidando
os atributos do modelo de negdécios proposto, realizando ajustes ou

adicionando funcionalidades.

514 Preco

Casas (2007) afirma que os precos sdo estabelecidos para que 0s
custos operacionais sejam cobertos e para proporcionar lucro, e podendo
afetar as expectativas dos clientes, ou seja, os clientes podem apresentar-se
mais exigentes. O autor também acredita que o preco colabora para agregar
valor ao produto. Segundo Kotler e Keller (2006), o preco € um determinante
importante na escolha dos compradores e também sdo elementos

fundamentais na lucratividade da empresa e na sua participacdo de mercado,
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sendo assim, determinar de forma precisa os precos pode levar uma empresa

a se desenvolver ou entdo pode facilitar sua faléncia.

Os precgos serdo definidos posteriormente com uma analise detalhada

dos custos.

Os prazos e condicdes de pagamento oferecidos pela empresa Doe
Mais para os supermercados e farmacias interessados em anunciar 0S
produtos para compras para futuras doacdes e também para anunciar sua
marca e promocoes, vao depender de uma analise de sua situacdo cadastral.
Para a concesséao de crédito, o cliente passara por uma pesquisa de dados no
site do Serasa, empresa privada que analisa as informacdes para decisdes de
crédito, no qual os aspectos avaliados sdo limite de crédito sugerido,
faturamento presumido, analise dos sécios e auséncia de protestos pendentes.
E evidente que os prazos, apds o cliente fazer compras recorrentes e efetuar
0S pagamentos em dia, pode aumentar gradativamente. A condicdo de

pagamento é de 30 dias.

Para efetuar o pagamento, o cliente podera contar com uma gama
extensa de opcdes. Boleto bancarios, cartdo de crédito (Visa, Mastercard,
AmericanExpress, Visa Electron, Cielo, Diners Club International, Cielo e Elo),
além de uma ferramenta muito utilizada em compras online para dar maior
seguranca ao cliente que é o PagSeguro, empresa de solucbes completas para
pagamentos através da UOL para fazer a intermediacdo entre compradores e
vendedores, ou seja, um sistema menos burocratico, ja que os vendedores nao
precisam ter convénio com todos os bancos e administradoras de cartdes, a

PagSeguro compila todas as instituices financeiras em Unico canal.

Figura 20 - Bandeiras de Cart&o de Crédito
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Fonte: Cartéo de Crédito — Blog (2015)
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Figura 21 - Pag Seguro
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Fonte: Vipcom Sistemas (2017)

5.1.5 Promocéo

A promocao para Rocha (1999) é o conjunto dos instrumentos de
marketing que estdo focados para informar ao cliente corrente e potencial
sobre as ofertas da empresa, com a finalidade de motiva-los a considerar esse
produto ou servico como alternativa de compras e que essa seja a melhor

alternativa para realizar seus desejos ou necessidades.

Kotler e Keller (2006), corroboram com a ideia de Rocha (1999) ao
afirmar que a comunicacdo de marketing é a forma que as empresas utilizam
para informar e lembrar os consumidores a respeito dos produtos e marcas que

comercializam. Conclui-se que a comunicacao € a voz da empresa.

Para a empresa Doe Mais serdo utilizadas as midias sociais para atingir
0 maior niumero de pessoas. Através delas, sera explicado de forma interativa o
funcionamento do aplicativo, além da divulgacdo dos supermercados,
farmacias e instituicbes parceiras. A empresa utilizara como estratégia a
parceria com o time de futebol do Santos, essa acdo sera de grande valia para
atingir o grande publico através da associagdo da imagem do aplicativo com
figuras publicas. Além disso, serdo divulgadas promocdes especiais para
agueles usuarios frequentes do aplicativo. Outro recurso que sera utilizado séo
eventos juntamente com as instituicdes beneficentes, supermercados e
farmacias para divulgacdo do aplicativo, com palestras de conscientizacao e

folders para serem distribuidos.
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Figura 22 - Peca publicitaria

Fonte: Autores (2017)

Figura 23 - Pegas publicitarias
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Fonte: Autores (2017)

5.1.6 Gestao da marca

O simbolo é formado pela unido dos elementos representativos de varios seres

humanos unidos no centro, passando uma mensagem de unido com o objetivo de
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ajudar ao proximo. As cores foram utilizadas para simbolizar a diversidade de etnias

representando a ndo distincdo de quaisquer géneros.

Figura 24 - Marca
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Fonte: Autores (2017)

5.1.7 Fluxograma da experiéncia de compra dos clientes da

empresa

O fluxograma abaixo ira indicar toda a “caminhada do cliente” até efetuar
a compra final. Para isso, o cliente devera saber da existéncia do produto ou
servi¢o, para conhecer suas caracteristicas, especificacbes e beneficios, ter o
desejo de obté-los e finalmente compra-los. Esse processo € o modelo
denominado AIDA (atencao, interesse, desejo e a¢éo), o qual tenta descrever
como funciona o comportamento humano na hora de adquirir um produto ou

servigo.
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Figura 25 - Fluxograma da experiéncia de compra

Atencao Interesse Desejo Acao

Fonte: Autores (2017)

1. Atencdo - Para chamar a atencdo dos potenciais clientes, seréo
explorados anuncios nas redes sociais e também através de folhetos
distribuidos nos mercados e farméacias cadastradas, contento frases de
efeito, curtas e simples, para que o potencial cliente se sinta convencido
a parar o que estiver fazendo e se atentar a mensagem que a empresa
deseja emitir.

2. Interesse - Com o potencial cliente ter pelo menos lido nossa
mensagem, o0 objetivo € que ele possa entender a finalidade e o
beneficio que esse servico pode agregar a sua vida. Para isso, a
empresa Doe Mais buscara efetuar eventos em supermercados, como,
por exemplo, stands de atendimento para promover e explicar o real
objetivo e beneficios do aplicativo, e também nas redes sociais e nos
folhetos terdo a explicagdo sobre o servigo, de forma que o potencial
cliente possa esclarecer todas as suas duvidas.

3. Desejo - O desejo sera ativado no cliente a medida que ele conhecer o
lado altruista do aplicativo, a facilidade que ele encontrara para efetuar a
doacdo e mais do que isso, o cliente também ira participar de um clube
de beneficios e descontos para as suas compras pessoais no mercado e
farmécia na qual ele comprou o item para doacao.

4. Acdo - Nesta etapa o cliente ja estd disposto a utilizar o aplicativo.
Assim, ele fard o cadastro no aplicativo e efetuara sua doacéo, logo

apos recebera voucher de desconto para compras pessoais futuras.
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5.1.8 Estratégias de fidelizacdo de clientes

O objetivo da maioria das empresas é reter o cliente para assim ampliar
seus lucros no longo prazo e através dessa fidelizagdo o cliente acaba
trazendo novos clientes (amigos e familiares). Para isso, € necessario que a
empresa desenvolva um foco estratégico, para desenvolver uma relacdo de
confianca com seus clientes, investir em funcionarios capacitados e satisfeitos,
tecnologias ageis, desenvolvimento de uma imagem de confianca da empresa

e de desenvolver um bom marketing de relacionamento.

Para fidelizar os clientes do aplicativo Doe Mais, sera feito um estudo
sobre o conhecimento de seus habitos, desejos e anseios para que a empresa
consiga atender suas necessidades e ter uma abordagem correta. Lembrando
que os clientes dos aplicativos sdo tanto os usuarios como os supermercados e
farmécias. Além disso, os usuarios do aplicativo terdo uma experiéncia Unica,
pois ao entrarem no Doe Mais e verem para onde suas doacdes estdo indo, a
estrutura das instituicdbes e o trabalho sério que elas realizam, os usuarios

sentirdo confianca ao doarem.

Ao criar ferramentas para medir a satisfacdo dos clientes, a empresa
terd a possibilidade de ter a visdo do cliente e descobrir quais sao os pontos de
melhoria. Também serd criado um canal online (chat) e um canal telefénico
para esclarecimentos de duvidas e reclamacdes, ou seja, os clientes ndo terao
dificuldades em entrar em contato com a empresa, e isso deixara a relacdo
mais pessoal. Isso serve também para os supermercados e farméacias que

tiverem interesse em divulgar sua marca no aplicativo e fechar parceria.

519 Posicionamento da marca

Porter (1991) define a estratégia competitiva como sinbnimo de
decisbes. E 0 momento em que as empresas optam por a¢des defensivas ou
ofensivas, como a intencéo de criar uma posi¢cdo que faca com que a empresa
se consolide em seu setor, lidando com seus concorrentes e, com iSso, possa

obter um lucro em cima de seus investimentos. Para isso, Porter descreve que
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ha trés grandes estratégias para se criar vantagem competitiva que s&o:

diferenciacao, liderenca em custos e foco ou enfoque.

Figura 26 - Estratégias competitivas de Porter
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Unicidade observada
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Fonte: Shimada (2012)

e Liderancga Geral de Custos

o Essa estratégia visa o0 baixo custo produtivo e a reducéo total de
custos. Proporciona uma postura capaz de se defender contra os
seus concorrentes. A organizacdo dirige seus esforgcos em busca
de eficiéncia produtiva, em maior volume de producdo e no
minimo custo com propaganda, pesquisa e desenvolvimento,
sendo assim consegue ter um prego atrativo para o consumidor.
Porém Porter (1991) salienta, que para se escolher esse tipo de
estratégia, € preciso que a empresa em questdo possua um
grande marketshare, ou seja, sua participagdo de mercado ser

grande em relacdo aos seus concorrentes.
e Diferenciacéo

o Quando a empresa opta pela estratégia competitiva de

diferenciacéo, ela esta decidida a investir em imagem, tecnologia,
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marketing, pesquida e desenvolvimento, qualidade, para que
consiga criar diferenciais para o consumidor. Dessa forma a
empresa acaba por se preocupar menos com 0S custos e tentar

oferecer algo singular ao mercado
e Foco ou Enfoque

o Essa estratégia visa escolher um unico alvo bem restrito e que a
empresa atenda a necessidades especificas de um determinado
nicho, sendo assim a empresa oferece algo considerado Unico
para seus consumidores. Focalizando em um Unico nicho de
atuacdo, a empresa que opta por essa estratégia nao pretende
atingir outros nichos, no caso, ela pretende se especializar e ser
superior naquilo que comercializa ou presta servigos. Além disso,
a empresa ira competir com apenas um pequeno segmento
especifico do mercado, ja que poucas empresas fazem esse

trabalho.

Em vista das estratégias genéricas de Porter (1989, 2004) e a
importancia das organizacdes optarem por uma das estratégias, para alinhar e
nortear as atividades organizacionais, reunindo esforcos para uma Unica
direcdo, a empresa Doe Mais opta pela estratégia de enfoque por ser uma
empresa diferenciada no mercado e ndo possuir concorrentes diretos, ser
direcionada para um nicho especifico de pessoas, que sdo aquelas que

praticam doacdes, e também por oferecer um produto Unico aos seus clientes.

5.2 PREVISAO E MENSURACAO DA DEMANDA

52.1 Demanda Corrente e Futura

Como citado na pesquisa Doacédo Brasil 2015 do IDIS, s&o poucas as

pesquisas e dados referentes a doagéo no Brasil:

“Existem poucas pesquisas sobre o tema da doacéo feita por pessoas

fisicas. Além disso, os referenciais teéricos e dados utilizados nelas
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sdo, em sua maioria, pautados na realidade de outros paises, de

contextos culturais e sociais muito diferentes.

O volume de resultados € muito grande e serdo necessarios outros

estudos mais profundos.”

Tais pesquisas nao possuem uma chancela académica para passar
com propriedade dados referentes a doacdo, por tal motivo fica muito dificil
calcular a demanda corrente e futura, tal problema poderia ser resolvido com
pesquisas de mercado mais elaboradas na regido onde o aplicativo ira atuar
inicialmente, além de um historico de doacgbes, tornando-se invidvel no

momento o calculo das demandas corrente e futura.

5.2.2 Market share

O Market share é a participacdo de uma determinada organizagdo no
mercado definido. Também conhecido com outras nomenclaturas como

participagdo no mercado, fatia de mercado e quota de mercado.

Para definir o Market share deve-se descobrir qual o percentual
correspondente a organizacdo em questdo relacionado a algum aspecto do
mercado como o total de vendas, o faturamento do segmento ou ainda a

categoria de atuacao da organizacéo.

Existem basicamente trés formas de calcular o market share de uma
organizacdo, sendo pelo faturamento, pelo volume de vendas e pelo numero de

clientes.

Optou-se pela forma de calculo pelo numero de clientes o qual, com
base nos dados de 2015 da Pesquisa Doacgao Brasil, apresentou o percentual
de doadores no estado de S&o Paulo (2015) que alcancou uma meédia de
23,7% dos 43 milhdes de habitantes, resultando uma média de 1.019.100.00

possiveis doadores.
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5.3 ESTIMATIVA DE GASTOS

Os gastos or¢cados com agéncia de marketing para executar o plano de

marketing — promocéo e divulgacéo, estdo apresentados na Tabela 7.

Tabela 7 - Estimativa de gastos com marketing

Tipo Gasto Inicial Gasto Mensal Gasto Ano 1
Videos institucionais R$ 800,00 R$ 9.600,00
Website + landing ~ R$ 20.000,00 - R$ 20.000,00
page (criacao)
Agéncia midia digital R$ 1.600,00 R$ 19.200,00
Impulsionamento R$500,00 - R$ 9.000,00
redes sociais R$1000,00
Midias impressas R$ 600,00 R$ 7.200,00
TOTAL R$ 20.000,00 R$ 3.750,00 R$ 65.000,00

Fonte: Autores (2017)

e Videos Institucionais
o Importante para divulgacdo e conhecimento da marca da
empresa, pois mostra o que a empresa faz, como faz, qual
problema resolve. Além disso, aproxima ndo apenas os clientes
potenciais, mas também clientes que podem se identificar com a

empresa de alguma maneira.

e Agéncia Midia Digital
o Lida diretamente com todo o contetdo de midia digital, paginas de
redes sociais e site. E de suma importancia na parte de promocao

e divulgacao.

e Impulsionamento Redes Sociais
o Parte mais importante na area de marketing, o impulsionamento
das redes sociais € a “compra” de seu publico alvo. A empresa
direciona em maior escala e de maneira especifica, suas

publicacdes e promoc¢des para o cliente alvo. Esta revolucionéria
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tecnologia que € permitida nas redes sociais, agrega um enorme

potencial de crescimento para as empresas.

e Midias Impressas
o Divulgacao de banners e panfletos nos mercados parceiros para a
promogé&o do servigo da empresa. Importante ferramenta visual e

local de promocao.

5.4 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE MERCADOLOGICA

A empresa Doe Mais busca agregar valor a sociedade sendo um elo
entre instituicbes de caridade, potenciais doadores e supermercados e
farmacias. No mundo atual, vivemos uma geracdo acelerada, sem tempo a
perder e gue necessita de procedimentos cada vez mais rapidos e faceis, além
disso acreditamos que as pessoas estao dispostas a fazer o bem ao préximo e
ainda ganhando um bonus com isso, torna-se mais vantajoso para todos. O
aplicativo ira facilitar essa interacdo, ja que as instituicdes irdo informar suas
necessidades na quantidade certa, evitando desperdicios ou excessos de itens,
0s quais podem até vencer. Essa ferramenta ira atrair os consumidores que por
muitas vezes querem doar, ajudar ao préximo, mas ndo sabem como ou entao
nao confiam para onde sua doacdo esta indo, sendo assim, no proprio
aplicativo o usuario podera conhecer melhor a entidade e se sentir seguro ao

efetuar a doacéo, sem se preocupar a forma de como vai ser entregue.

Por outro lado, temos como clientes os supermercados e farmacias que
poderdo ter sua marca vinculada a um projeto social, agregando maior valor a
sua marca, poderdo atrair clientes quando eles forem ao supermercado ou
farmacia, retirar o produto com desconto e conhecer o estabelecimento,
acabando por comprar mais itens e também poder&o divulgar promocdes. Para
esses clientes, essa proposta de servicos se torna vantajosa pela necessidade
gue os estabelecimentos tém hoje em anunciar sua marca e fixar na mente do

publico.
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Para Kotler e Keller (2006) o produto ou servigco é tudo aquilo que se
possa oferecer ao mercado para satisfazer o cliente, seja um desejo,
necessidade, experiéncias, eventos, pessoas, atender organizacoes,
informacdes ou ideias. Sendo assim, o aplicativo visa atender esses quesitos,
atendendo desejos de usuarios, atendendo necessidades de supermercados e

farmacias e agregando valor a sociedade.

6 VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

6.1 PROJECAO DE COLABORADORES

A Doe Mais € composta por um total de seis pessoas, uma equipe de
cinco socios, todos formados em Administracdo e responsaveis pela gestao e
atividades relacionadas ao negécio e um analista pleno da area Tl formado em
Andlise e Desenvolvimento de Sistemas para apoio a area tecnoldgica da

empresa.

6.1.1 Atividades

Os colaboradores da Doe Mais desempenham funcdes da area de
marketing, finangas, contabil, recursos humanos e estratégicas do negécio. A
parte operacional, ou seja, diretamente ligada a parte tecnoldgica é realizada
por empresas terceirizadas com o apoio do funcionario da area de Tecnologia
da Informacdo da Doe Mais. Ou seja, as atividades de criacdo, suporte e
monitoramento da plataforma sdo desempenhadas por empresa terceirizada.
As Unicas acdes da equipe da Doe Mais em relacdo ao operacional sdo a
gestao dos inputs e auditoria do conteudo e do servico prestado.

Visando a atual constituicdo e porte da empresa, definiu-se funcdes a
cada membro da equipe. A Tabela 8 mostra as atividades desempenhadas,

atualmente, em cada fungéo.
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Tabela 8 - Atividades por funcéo

Responsével por parcerias e
venda de espaco

Responsavel por clientes
(supermercados e farmacias)

Responsével pelos
cadastrados

- Gestao e relacionamento com as entidades

beneficentes parceiras;

- Prospeccao de entidades parceiras;
- Acompanhamento das doacdes feitas para

cada parceiro;

- Andlise das doag¢bes (0 que, para quem,

melhores horarios e periodicidade);

- Pesquisa de satisfacdo junto aos parceiros;
- Envio dos inputs para o analista de TI;

- Gestao do espaco publicitario do aplicativo.
- Gestéo e relacionamento com clientes;

- Prospeccao de clientes;

- Solicitacdo, revisdo e manutencdo de

contratos junto a consultoria juridica;

- Acompanhamento dos niveis de venda por

cliente;

- Pesquisa de satisfacao junto aos clientes;
- Envio dos inputs para o analista de TI;
- Acompanhamento do funcionamento do

sistema de compras e geracado de cupons
junto com o BackOffice financeiro e analista
de TI.

- Gestéo e relacionamento com cadastrados;
- Analise do perfil dos cadastrados;

- Prospeccéo de cadastrados;

- Ferramentas de marketing digital;

- Divulgagéo do aplicativo nas midias sociais

e pontos de venda;

- Pesquisa de satisfacdo junto aos

cadastrados;

- Acompanhamento do Reclame Aqui e

outras ferramentas de reclamacéao;

- Gestao de reclamacoes;
- Acompanhamento do funcionamento de

compras e geracao de cupons junto com o
BackOffice financeiro;

- Programas de fidelizacé&o do cadastrado;
- Ranking de doadores.
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BackOffice administrativo e de
recursos humanos

BackOffice financeiro

Analista Pleno de Tecnologia
da Informacao

Fonte: Autores (2017)

- Interface e gestdo de contratos com

fornecedores;

- Acompanhamento dos niveis de

qualidades dos servicos prestados;

- Verificacdo de questbes de compras,

investimentos e questdes prediais;

- Apoio a eventos, workshops, reunides e

visitas de clientes;

- Ponto de apoio a demandas extras de

FrontOffice;

- Operacionalizacdo das decisdes de

FrontOffice;

- Levantamento de necessidades e

viabilizagcao da participacéo em
treinamentos;

- Analise de indicadores de desempenho e

satisfacdo dos membros da equipe;

- Futuros processos de Recrutamento e

Selecéo.

- Andlise de precos de vendas junto aos

responsaveis de FrontOffice;

- Andlise de investimentos, custos e

despesas;

- Responsavel pela remuneracdo dos

sécios (rateio do lucro);

- Responséavel pela determinagdo de taxa

de reinvestimento/reserva;

- Responséavel pelas atividades contébeis.
- Envio de inputs ao provedor de tecnologia;
- Verificacdo da parametrizacdo e geracao

de relatorios;

- Acompanhamento e andlise do

funcionamento do aplicativo e suas
funcionalidades;

- Auditoria nas empresas prestadoras de

servigo.
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6.1.2 Organograma

O organograma, conforme Lacombe e Heilborn (2008), proporciona uma
visdo da estrutura organizacional a todos os envolvidos. O organograma da
Doe Mais indica a divisdo das fun¢gBes em é&reas formadas de acordo com a
natureza das funcbes. Nesse caso, portanto, ndo h& relacdes de hierarquia
entre as funcdes. Porém, ha a hierarquia dos sécios em relacdo ao funcionario

contratado porque ha uma supervisao dos servicos.

As duas areas consideradas para a divisdo foram: FrontOffice e
BackOffice. Segundo o Sebrae (2016), consideramos como parte do
FrontOffice de um e-commerce as atividades relacionadas a plataforma de
acesso do consumidor, ou seja, a construcdo do aplicativo, hospedagem do
servidor, seguranga, navegabilidade, mecanismos de busca e facilidades de

pagamento. Porém, como dito anteriormente, essa etapa serd terceirizada.

Pensando nisso, considerou-se como FrontOffice as fungbes que tém
ligacdo direta a formacao de inputs e atualizagcbes de informagdes no aplicativo
e aos agentes que interagem com o mesmo. Dessa forma, quatro funcdes
foram desenhadas: responséavel por parcerias e venda de espaco, responsavel

por clientes, responsavel pelos cadastrados e analista pleno de TI.

Consequentemente, segundo o Sebrae (2014), a parte de BackOffice do
e-commerce seria toda a estrutura por tras do aplicativo, o que nao se Veé.
Porém, nesse caso, considerou-se como BackOffice as fun¢des que ndo tém
ligacdo direta aos inputs e atualizacdes e nem interagem com 0S agentes, ou

seja, sao fungdes que dao suporte ao time de FrontOffice.

Apesar das funcdes desenhadas, é importante que 0s sécios consigam
moldar suas funcdes conforme a necessidade da empresa que sera irregular
entre os periodos. Nos periodos iniciais, por exemplo, sabe-se que o
FrontOffice, especialmente a atividade de prospeccdo de agentes, sera um

ponto crucial para a empresa.
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Figura 27 - Organograma em curto prazo
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== Analista Pleno de Tl

Fonte: Autores (2017)

Pensando no longo prazo e em uma futura expanséo das atividades da
Doe Mais, o organograma apresentado acima seria replicado por regides,
podendo ter mais de uma pessoa em cada fungcdo. Essa andlise sera feita
considerando as particularidades regionais, ou seja, 0 numero de potenciais
agentes envolvidos: parceiros, clientes e cadastrados. Porém, nesse caso
haveria uma relacdo hierarquia, os sécios, além de cuidar da regido de Santos,
supervisionariam as atividades nas demais localidades. Dessa forma, teriamos

0 organograma abaixo.
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FrontOffice

Responsavel por
parcerias 1

Responsavel por
clientes 1

Responsavel por
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Fonte: Autores (2017)

Figura 28 - Organograma em longo prazo
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6.1.3 Headcount

O headcount, segundo o blog Kenoby (2017), € a analise que relaciona o
namero de pessoas que integram a empresa e as atividades existentes, ou seja, se 0
namero de funcionarios é adequado para atender as demandas organizacionais. Com
esse indicador, € possivel observar se o niumero de funcionarios € insuficiente, ideal ou

excedente.

Ao considerarmos a necessidade inicial da Doe Mais, conclui-se que 0 numero
de funcionarios da empresa é suficiente para a sua operagdo. Esta analise considerou
as atividades de cada funcdo e o mercado de atuacdo que, inicialmente, se limita a
cidade de Santos, ou seja, o numero de clientes, parceiros e cadastrados € limitado a

essa localidade.

Considerando a necessidade futura e a possivel expansao do aplicativo, pode-se
afirmar que o headcount atual ser& insuficiente. Para alinhamento do nimero ideal do
headcount, podemos tomar como base a cidade de Santos que tem, atualmente, uma
populacdo estimada em 434.724 pessoas, conforme dados do IBGE (2017) e conta
com 8 potenciais parceiros e 10 potenciais clientes, sendo 6 supermercados e 4

farmacias, conforme tabela do apéndice.

Por meio de proporcao, pode-se estimar que, se o aplicativo tivesse abrangéncia
nacional, haveria uma populacdo estimada em 208.036.586 pessoas, conforme IBGE
(2017), e possivelmente atenderiam-se 3.828 parceiros, 4.785 clientes e,

consequentemente, 2.392 pessoas no headcount.

6.1.4 Competéncias

As competéncias, segundo Moraes (2008), sdo muito mais do que as
capacidades do individuo em realizar determinada atividade. Considera-se, atualmente,

como competéncias os conhecimentos, valores, habilidades e comportamentos que
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estdo alinhados a realizacdo da atividade e a organizacdo em que se desempenha

aquela atividade.

Pode-se afirmar que, nos dias de hoje, as questdes sociais estdo mais evidentes

para as empresas do que nos primeiros modelos de organizacao de trabalho, modelos

mecanicistas.

Ainda conforme o autor, com o conceito atual, as empresas definem as

competéncias de acordo com as atividades de forma que gerem valor econémico para

a empresa e valor social para o individuo (aumento de empregabilidade).

Considerando as funcbes da Doe Mais, pode-se definir as competéncias

necessarias conforme a Tabela 9.

Tabela 9 - Levantamento de competéncias

Competéncias

técnicas

Caracteristicas

Valores

Responsavel

por parcerias e
venda de
espago

Responséavel
por clientes

(supermercados

e farmacias)

Formacéo:

- Administracao;
- Economia,;

- Marketing;

- Psicologia;

- Servigo Social;
- Relacdes

Publicas.

Formacéo:

- Administragao;
- Economia,

- Marketing.

comportamentais

- Assertivo;

- Analitico;

- Comunicativo;

- Negociador.

- Organizado;

- Persuasivo;

- Proé-ativo;

- Visao estratégica.
- Assertivo;

- Analitico e critico;
- Comunicativo;

- Negociador.

- Organizado;

- Orientacdo para

resultados;

- Persuasivo;
- Visao estratégica.

- Auséncia de rotina;
- Trabalho externo e

interno;

- Flexibilidade;
- Empatia;
- Engajamento

social.

- Auséncia de rotina;
- Assume desafios;

- Enérgico;

- Trabalho externo e

interno;

- Flexibilidade.
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Responsavel
pelos
cadastrados

Formacéo:

- Administracéo;

- Marketing;

- Publicidade e
Propaganda,;

- Relacoes
Publicas.

BackOffice
administrativo e
de recursos

Formacéo:
- Administracéo.

humanos
BackOffice Formacéo:
financeiro - Administracao;
- Contabilidade;
- Engenharia;
- Economia.
Analista Pleno  Formacéo:
de Tl - Analise e
Desenvolvimento
de Sistemas.

Fonte: Autores (2017)

- Assertivo;

- Analitico;

- Comunicativo;
- Influenciador;
- Inovador;

- Negociador.

- Organizado;

- Visao estratégica.
- Assertivo;

- Analitico;

- Gestao de

pessoas;

- Negociador;

- Organizado;

- Visao estratégica;
- Visédo baseada em

recursos.

- - Assertivo;

- - Analitico;

- - Organizado;
- - Viséo

estratégica;

- - Visdo baseada

€m recursos.

- - Assertivo;

- - Analitico;

- - Negociador.

- - Organizado;

- - Persuasivo;

- - Visao estratégica

- Empatia;

- Criatividade;

- Trabalho interno;
- Orientacao para

relacionamentos.

- Atencéao a detalhes;
- Trabalho interno;
- Orientacao para

melhoria continua.

- - Atencéo a

detalhes;

- - Trabalho interno e

processual.

- - Atencao a

detalhes;

- - Trabalho interno e

processual.
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6.2 PLANO DE GESTAO DE PESSOAS

O plano de gestdo de pessoas € um passo estratégico organizacional que
aborda diversas questbes relacionadas a satisfacdo, motivacdo, desenvolvimento,

capacitacdo e humanizacéo dos recursos humanos.

6.2.1 Recrutamento e selegcéo

O processo de recrutamento e selecédo €, segundo Carvalho, Passos e Saraiva
(2008), essencial para a constituicdo da organizacdo. Diferente da antiga viséo, a
finalidade do processo ndo € apenas preencher um cargo, e sim contratar profissionais

sintonizados com as necessidades estratégias da organizacao.

Esse processo é constituido de duas etapas, o recrutamento e a selecdo. De
acordo com Calixto (2007), a etapa de recrutamento visa a atracdo de pessoas para
determinado cargo. Essa etapa é iniciada pela empresa na divulgacdo da
disponibilidade da vaga no mercado de recursos humanos, ou seja, para candidatos
disponiveis. Essa divulgacdo pode ocorrer no ambito interno da empresa, no ambito
externo ou em ambos. Um dos pontos-chave dessa etapa, segundo o Sebrae (2016),
esta no método de divulgacao da vaga, que deve propiciar as melhores condi¢des para

a atracdo do candidato ideal.

ApoOs a etapa de recrutamento, ou seja, ap6s a atracao dos candidatos, inicia-se
a etapa de selecdo. A selecdo, segundo o Sebrae (2016), € a analise dos candidatos
inscritos e escolha daquele que apresenta competéncias mais alinhadas a posi¢ao. O
selecionador, segundo o Sebrae (2016), deve ter pleno conhecimento sobre a

organizacédo e vaga disponivel.

Ainda de acordo com o autor, nenhuma das duas etapas devem,
necessariamente, ter processos engessados, ou seja, as técnicas utilizadas para
divulgacdo das vagas, etapas e instrumentos de sele¢cdo podem ser alteradas de

acordo com a demanda e recursos.
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Inicialmente, a Doe Mais tera sua equipe formada por soécios e um funcionario
captado por indicacdes de profissionais conhecidos e que atuam na area. Dessa forma,

a empresa ndo necessitara de mecanismos de recrutamento e selecéo.

A longo prazo, com a expansao do projeto, sed necessario considerar mais
colaboradores, como dito anteriormente. Nesse caso, havera o recrutamento no ambito
externo e serd adotado, como meio de divulgacdo, a plataforma do Vagas.com que
divulga vagas de emprego nacionalmente e é gratuita para os candidatos. Além disso,
segundo o site, 0 software oferece a possibilidade de criacdo da pagina personalizada
de “Trabalhe Conosco” e o armazenamento de curriculos de interesse para futuras

vagas.

Alguns recursos da plataforma também auxiliam a etapa de selecdo, como
triagem de curriculos baseada em resultados de testes de idiomas, conhecimentos
gerais/atualidades e raciocinio logico, avaliacbes comportamentais, respostas de fichas
especificas criadas pela empresa, ferramentas de agendamento de etapas presenciais

e de registro de parecer de entrevistas.

A etapa de selecdo serd conduzida pela sécia responsavel pelo BackOffice
Administrativo e de Recursos Humanos, jA que é uma pessoa com conhecimento da
empresa e da vaga, além de ser uma op¢cdo menos custosa do que a contratacdo de
uma consultoria. As etapas de selecdo ndo sao fixas e dardo prioridade para
ferramentas eletrénicas para contato com o candidato, porém, em todas as selecdes
havera contato pessoal entre selecionador e candidato, estas acontecerdo na
localidade da vaga. As etapas serdo definidas de forma que garantam sucesso nha

selecéao.
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6.2.2 Remuneracgéo

A remuneracdo, segundo Franco (2012), é a soma do salario e outras

contrapartidas recebidas pelo empregado.

Existem dois tipos de remuneracéo de socios, conforme o Sebrae (2016), o pro-
labore* e a distribuicdo de lucros. Os sécios da Doe Mais serdo remunerados seguindo
os dois tipos de remuneracao, ou seja, com um pro- labore pré-definido e a distribuicéo
de lucros conforme resultado da empresa. A Doe Mais seguird a Tabela 10 como
politica para remuneragdo dos socios.

Tabela 10 - Remuneragéo dos so6cios

Adicionais

Ferramentas de

trabalho

- Pro-labore; - Reembolso de - Uso do carro da
Responsavel por - Distribuicdo de viagens; empresa;
parcerias e venda lucros. - Passagem de - Celular.
de espaco onibus;
- Vale Refeicao.
- Pré-labore; - Reembolso de - Uso do carro da

Responsavel por

. - Distribuicéo de viagens; empresa,
clientes
lucros. - Passagem de - Celular.
(supermercados e
o onibus;
farmacias)
- Vale Refeicao.
- Pro-labore; - Reembolso de - Uso do carro da
i - Distribuicéo de viagens; empresa;
Responsavel pelos
lucros. - Passagem de - Celular.

cadastrados

onibus;

- Vale Refeicao.

4 Remuneracdo dos sdcios que se equipara a um saldrio de um administrador contratado para a funcdo.
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- Pro-labore; - Reembolso de - Uso do carro da
BackOffice - Distribuicéo de viagens; empresa,;
administrativo e de lucros - Passagem de - Celular.
recursos humanos onibus;
- Vale Refeicao.
- Pr6-labore; - Reembolso de - Uso do carro da
, - Distribuicao de viagens; empresa
BackOffice
) . lucros. - Passagem de - Celular.
financeiro

onibus;
- Vale Refeicao.
Fonte: Autores (2017)

Em 2018, o pré-labore de cada sécio sera o equivalente a um salario minimo, ou
seja, R$ 965,00, totalizando um custo total anual de R$ 4.825,00 para a empresa. Em
relacao a distribuicdo dos lucros, a porcentagem definida foi de 50% do lucro que sera
repartido igualmente entre os cinco soécios. Os adicionais de passagem de 6nibus e
vale refeicdo, tem o valor definido conforme tarifa adotada na regido de moradia do

socio e R$ 440,00 mensal, respectivamente.

Em uma situacdo hipotética de contratacdo de profissionais para as cinco
funcbes que atualmente sdo ocupadas pelos sécios em Santos, os valores da
remuneracao seriam, aproximadamente, o da Tabela 11. Os dados foram estimados
por meio da comparacao dos valores dos salarios disponiveis em vagas da plataforma

de emprego Infojobs com os valores de piso salarial relacionados no site Piso Salarial.
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Tabela 11 - Salarios do mercado santista

Funcao Piso salarial Salério
Responsavel por parcerias e venda de espaco R$ 2.390,23 R$ 2.500,00

Responsavel por clientes (supermercados e farmacias) R$2.390,23 R$ 2.500,00

Responsavel pelos cadastrados R$2.390,23 R$ 2.500,00
BackOffice administrativo e de recursos humanos R$ 1.142,69 R$ 2.000,00
BackOffice financeiro R$ 1.142,69 R$ 2.000,00

Fonte: Autores (2017)

Entre as formas de remuneracdo de funcionarios, que sera de maior utilizacéo a
longo prazo, existe o método tradicional, ou seja, baseada em cargos e funcdes e o
método de remuneracdo por desempenho. A Doe Mais adota a politica de

remuneracao para empregados, conforme Tabela 12.

Tabela 12 - Remuneragéao de funcionarios

Ferramenta de

Adicionais
trabalho

Responsavel por L - Vale Refeigao; - Uso do carro da
. Salario fixo +
parcerias e venda de BONUS - Vale Transporte. empresa;
espaco ' . ltens previstos em lei. - Celular.
Responsavel por -
P . P L - Vale Refeicéo; - Uso do carro da
clientes Salério fixo +
A - Vale Transporte. empresa;
(supermercados e Bonus. ) )
- Itens previstos em lei. - Celular.

farmacias)

- Vale Refeicao;

Responsavel pelos Salario fixo +
P P - Vale Transporte.

- Uso do carro da

cadastrados Bonus. _ ) empresa.
- Itens previstos em lei.
BackOffice L - Vale Refeicao;
. : Salério fixo +
administrativo e de BONUS - Vale Transporte. N/A.
recursos humanos ' - Itens previstos em lei.
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- Vale Refeicéo;
- Vale Transporte. N/A.
- Itens previstos em lei.
selftn o e | e NEE
Analista Pleno de TI BONUS. - Vale Transporte. N/A.
- Itens previstos em lei.

BackOffice Salario fixo +
financeiro Bonus.

Fonte: Autores (2017)

Os valores do salario fixo serdo definidos de acordo com a localidade e com a
funcdo. Além disso, o vale refeicdo e vale transporte também serdo definidos conforme
localidade. Essa pratica tem como objetivo alinhar as politicas de acordo com as

praticas adotadas pelos mercados regionais.

Além da remuneracéo tradicional, a longo prazo havera um tipo de remuneracéo
variavel, o bénus. Escolheu-se por essa remuneracao variavel porque, conforme José
Whale (2014) apud Endeavor (2014), o bdnus € determinado por um periodo, apos
esse periodo o valor pode ser revisto e, se for cabivel, reduzido. J4 a comisséo é
alinhada na contratacdo e se a folha de pagamento ficar acima da média, a reducéo

pode resultar em passivo trabalhista.

Ainda, segundo o autor, outro ponto referente a remuneracao variavel é que a
comissdo incentiva o desempenho em vendas, porém torna a empresa refém da
ambicdo do funcionario. Dessa forma, a Doe Mais ndo analisaria os indicadores
relativos a qualidade de retencdo dos atuais clientes, 0 que ndo seria estratégico
porque é mais interessante manter os antigos clientes do que prospectar novos. A
remuneracao por bénus parece mais adequada porgue paga conforme o desempenho

geral do funcionério, podendo considerar os variados indicadores.

Em 2018, a Doe Mais contara com um funcionario, Analista Pleno de TI, que
recebera salario fixo, vale refeicéo, vale transporte e itens previstos na lei. Segundo o
Site Nacional de Empregos (SINE), um profissional de nivel pleno tem de 4 a 6 anos de
experiéncia e gue em uma pequena empresa tem o salario de aproximadamente R$

3.220,74. Segundo o Sindicato dos Trabalhadores em Processamento de Dados e
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Tecnologia da Informacéo do Estado de S&o Paulo (SINDPD) em 2017, o piso salarial
de um funcionario que desempenha atividades administrativas nessa area foi de R$
1.141,00. Diante dessas informacdes, o salario do funcionario de Tl da Doe Mais sera
de R$ 3.200,00 e os valores dos adicionais da remuneracdo serdo equivalentes aos

dos socios.

6.2.3 Treinamento e Desenvolvimento

Os programas de treinamento e desenvolvimento, conforme Mansilha (2013),
ttm como objetivo apoiar os colaboradores a adquirirem competéncia e,
consequentemente, melhorar o resultado final e enfrentar ameagas externas da

empresa.

Dessa forma, a Doe Mais identifica que cursos relacionados ao mercado de
atuacdo, gestdo e as atividades especificas de cada funcdo sdo interessantes aos

socios.

A primeiro momento, o levantamento dos treinamentos indicados est4 na Tabela
13.
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Tabela 13 - Levantamento de treinamentos

Fundamentos de Planejamento e University of Virginia (Coursera)
Gerenciamento de projetos
Negociacdes de sucesso: estratégias e University of Michigan (Coursera)

habilidades essenciais

Contabilidade para empresarios Sebrae
Marketing Digital para o empreendedor Sebrae
Formacéao do preco de venda Sebrae
Qualidade no atendimento ao cliente Sebrae
Sustentabilidade Sebrae
Responsabilidade social empresarial Sebrae
Investindo em pessoas Sebrae
Gestéo financeira Sebrae
Conhecendo os custos da sua empresa Sebrae

Fonte: Autores (2017)

Com base nesse levantamento, pode-se considerar um custo zero com
treinamento e desenvolvimento de pessoas a curto prazo, pois todos eles seréo

gratuitos e obrigatérios aos sécios.

6.2.4 Rotatividade e absenteismo

A globalizagcéo, conforme Cardoso, Cardoso e Santos (2012), trouxe consigo
grande competitividade. Com isso, as organizacbes comecaram a se preocupar
continuamente com a melhoria dos procedimentos internos a fim de reduzir custos. Os
custos com rotatividade e absenteismo sdo monitorados e evitados pelas

organizacgoes.
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Ainda de acordo com o0s autores, a rotatividade e o absenteismo atrasam
processos, geram falhas, sobrecarregam o colaborador, fatores que podem impactar na
satisfacdo dos colaboradores que permanecem. Além disso, séo fatores que aumentam

0S custos com substituicdo, treinamento e horas extras.

Em casos extremos, a elevacao desses podem ocasionar aumento no preco de
venda tornando o servico menos atrativo, correndo o risco de diminuicdo da

participagao da empresa no mercado.

Apesar de toda a estrutura fisica e financeira de uma empresa, segundo
Chiavenato (2010) apud Cardoso, Cardoso e Santos (2012), o fator humano é o mais
importante para 0 sucesso organizacional porque as pessoas que Sa0 responsaveis

pelas estratégias organizacionais.

As informacdes sobre o efetivo da empresa sdo de suma importancia para a
tomada de decisbes e na mensuragcdo monetaria em relacdo aos investimentos
aplicados em recursos humanos. Entre as informacdes a serem analisadas estdo os

custos de contratacdo, treinamento e avaliacao.

O turnover, ou seja, rotatividade de funcionario, quando baixo indica uma
empresa saudavel. Esse indicador pode ser alterado por fatores internos e externos e é
efetivado quando a empresa demite alguém ou quando o préprio funcionario manifesta
o interesse de deixar a organizacdo. Esse segundo motivo, segundo Chiavenato (2002)
apud Cardoso, Cardoso e Santos (2012), fica mais evidente em um mercado

competitivo e de oferta intensa.

Os fatores podem ser identificados com o monitoramento continuo da satisfagéo
dos funcionarios, como também em entrevistas de desligamento espontaneas ou
programadas. Mas, além de monitorar, planos de acdo envolvendo aspectos

econdbmicos e sociais devem ser elaborados, a fim de evitar maiores custos futuros.

Ja o absenteismo é definido como a auséncia dos trabalhadores no trabalho,

sendo ela justificada ou n&o, por algumas horas ou dias.
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A Doe Mais tera custo zero em relacdo a rotatividade e absenteismo a curto
prazo. Isso acontecera porque teremos um Unico funcionario que tera

acompanhamento continuo, o que facilita a motivacao e monitoramento da satisfacao.

A longo prazo havera um custo baixo nesse item porque a sécia de BackOffice
Administrativo e de Recursos Humanos tem, em seu escopo, a preocupagdo na
ouvidoria dos colaboradores a fim de manté-los motivados na empresa. Além disso,
cada funcionario tera atividades que requerem autonomia e impactam diretamente o

servico local.

O custo estimado a longo prazo sera relacionado a contratacdo, avaliacdo e

rescisdo, ja que os treinamentos programados sao gratuitos.

6.2.5 Seguranca do trabalho

A seguranca do trabalho, segundo Fernandes (2011) apud Andrade et al (2013),
envolve métodos relacionados a prevencao de acidentes de trabalho ou acidentes que

envolvam a ocupacao, ou seja, as atividades do trabalho na empresa.

Segundo os autores, acidentes de trabalho sdo aqueles que acontecem durante
0 exercicio da profissdo e enquanto o funcionario estd a servico da empresa, 0
acidente gera lesao corporal ou perturbacdo funcional. JA& o incidente € uma

circunstancia acidental que nao gera leséo corporal ou perturbacéo funcional.

Em um ambiente administrativo, escritério, 0s possiveis acidentes relacionados a
seguranca do trabalho séo reduzidos. Um exemplo € um escorregdo ocasionado por
um piso molhado, manuseio de materiais de escritério e a questdo que envolve a

ergonomia.

A ergonomia, segundo Motta (2009), pode ser entendida como a ciéncia que
visa proporcionar conforto e seguranca nas atividades produtivas. Entre os pontos de
atencdo relacionados a essa ciéncia que estdo presentes em um escritorio estdo:

trabalho repetitivo, postura inadequada, duragéo, ruido e iluminacao.
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Segundo o Tribunal Regional do Trabalho, algumas normas foram criadas para

regular a seguranca do trabalho, entre elas estdo a NR 7 e NR 9.

A NR 7 diz a respeito do Programa de Controle Médico de Saude Ocupacional
(PCMSO), e segundo o Tribunal Regional do Trabalho:

7.1.1. Esta Norma Regulamentadora - NR estabelece a obrigatoriedade
de elaboracdo e implementacdo, por parte de todos os empregadores e
instituicbes que admitam trabalhadores como empregados, do Programa de
Controle Médico de Saude Ocupacional - PCMSO, com o objetivo de promocao
e preservacdo da saude do conjunto dos seus trabalhadores. TRIBUNAL
REGIONAL DO TRABALHO

A NR 9 diz a respeito do Programa de Prevencéo de Riscos Ambientais (PPRA),

e segundo o Tribunal Regional do Trabalho:

9.1.1. Esta Norma Regulamentadora - NR estabelece a obrigatoriedade
da elaboracdo e implementacdo, por parte de todos os empregadores e
instituicbes que admitam trabalhadores como empregados, do Programa de
Prevencédo de Riscos Ambientais - PPRA, visando a preservacdo da saude e
da integridade dos trabalhadores, através da antecipacdo, reconhecimento,
avaliagdo e consequente controle da ocorréncia de riscos ambientais existentes
ou que venham a existir no ambiente de trabalho, tendo em consideragédo a
protecéo do meio ambiente e dos recursos naturais. (109.001-1 / 12) TRIBUNAL
REGIONAL DO TRABALHO

9.1.2. As acgBes do PPRA devem ser desenvolvidas no ambito de cada
estabelecimento da empresa, sob a responsabilidade do empregador, com a
participacdo dos trabalhadores, sendo sua abrangéncia e profundidade
dependentes das caracteristicas dos riscos e das necessidades de controle.
(109.002-0/ 12) TRIBUNAL REGIONAL DO TRABALHO

Analisando o escritorio da Doe Mais, identificam-se que os pontos de atencgéo
podem ser solucionados com itens a serem utilizados pelos funcionarios. Os itens
estao ilustrados na Figura 34 com a respectiva estimativa de custos baseada na loja

Americanas.
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Figura 29 - Itens Ergondmicos

Apoio para teclado Apoio para os pes
| R$20,00 | | R$30,00 |

Mousepad Suporte para monitor
Crss00

Fonte: Site Lojas Americanas

6.2.6 Modelo Cultural

Modelo cultural é, de acordo com o modelo de Hoftede (2001) apud Lima (2013),
a determinacédo das cinco dimensd@es culturais, sendo elas: distancia do poder, averséo
a incerteza, individualismo/coletivismo, masculinidade/feminilidade e orientacdo de

curto/longo prazo.

O autor defende que apesar da padronizagdo de politicas e normas, filiais de
uma mesma empresa podem apresentar tracos divergentes entre elas. Esse fendmeno

acontece porque os empregados manifestam e refletem a cultura regional.

A dimenséo “distancia do poder” diz respeito a relagdes hierarquicas e expressa

o grau de aproximacéo entre lider e liderado. Em um cenério de expanséo da empresa,
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podemos considerar que os colaboradores da Doe Mais terdo baixa distancia do poder
porque parte das decisdes serdo locais, a piramide é enxuta, apenas a equipe de

sOcios sera supervisora e serd uma equipe com forte interacdo entre as partes.

No ambito da “aversao a incerteza” verifica-se quao confortavel o colaborador
fica em situacdes ambiguas de gestdo e de mudancas externas. A Doe Mais € uma
empresa de baixa aversao a riscos porque os lideres buscam transformacdes, ndo ha
disparidade entre geragfes mais velhas e mais jovens e ndo ha tanta resisténcia ao

novo.

No topico de ‘“individualismo/coletivismo” ha a andlise de quanto os
colaboradores pensam nas relagbes interpessoais, ou seja, 0 quanto focam o
pensamento na equipe. A Doe Mais pode ser considerada como uma empresa focada
no coletivismo porque incentiva o compartihamento de informagdes entre os
colaboradores, acredita que o desempenho do trabalho em grupo é maior do que o
individual porque as atividades séo interdependentes, acredita nas decisdes coletas e

da importancia ao treinamento e uso de habilidades no trabalho.

A dimensdo “masculinidade/feminilidade” considera que uma postura de
masculinidade é representada pela competitividade, enquanto uma postura de
feminilidade é representada pelo consenso. Considera-se a Doe Mais com postura
totalmente feminina, ou seja, apresenta pequena diferenca entre géneros na cultura,
maior participacdo das mulheres no trabalho, indiferenca de salérios entre géneros,
gerentes serdo considerados como colaboradores comuns, sem heroismos, e com

menor tensao no ambiente de trabalho.

s

Por dltimo, a dimensao “orientagdo de curto/longo prazo” é reflexo em quanto
tempo espera-se obter resultados. A Doe Mais pode ser fixada no médio prazo porque
se adapta a novas circunstancias e supera tradigBes, constréi relacionamentos e

posi¢cdo no mercado, e apresenta pensamento analitico e probabilistico.

Em geral, a Doe Mais apresenta o modelo cultural de baixa distancia do poder,

baixa averséo a riscos, coletivismo, feminilidade e médio prazo.
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6.3 ESTIMATIVA DE GASTOS

Os gastos totais com capital humano seréo, a primeira vista, baixos. Esse valor €
consequéncia da equipe enxuta formada por cinco sécios e um funcionario contratado.
O total dos gastos com capital humano considerando a remuneracado total de toda a
equipe sera de R$ 232.138,87 no ano de 2018.

Em um segundo momento, durante a expansao da empresa, havera um gasto
maior com as remuneracdes dos funcionarios, gasto com o processo de Recrutamento
e Selecdo, que engloba a assinatura da plataforma Vagas.com e as viagens, além
disso, ha a incerteza da existéncia de gastos com treinamentos e desenvolvimentos
para novos colaboradores. Porém, mesmo com essa lista de itens, havera um gasto

simbolico com a area de Recursos Humanos.

6.4 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO NA
ORGANIZACAO

Atualmente, para se ter uma administracdo de nivel excelente, é indispensavel a
otimizacdo do capital humano. A Gestdo de Pessoas (GP), oferece uma abordagem

para a relacédo entre colaborador e organizacéo na qual segundo Dutra (2011)

caracteriza-se como um conjunto de politicas e préaticas que permitem a
conciliacdo de expectativas entre organizagdo e as pessoas para que ambas

possam realiza-las ao mesmo tempo.

Segundo o autor, historicamente as pessoas sempre foram encaradas pela
organizacdo como um insumo, recurso a ser administrado. Porém, Tachizawa, Ferreira

e Fortuna (2004) afirmam que

(...) ao longo da histéria econdmica nada mudou mais, principalmente nos

Gltimos séculos de vida humana, do que o universo do trabalho.
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As organizacdes entenderam que a relacdo entre Capital e Trabalho caminham juntas

em direcao a perenizacédo dos negdécios. Segundo Broxado (2001)

(...) o passado da relagdo Empresa versus Individuo, caracterizado pelo
Recurso Humano de insumo ordinario e descartavel, d4 lugar ao capital
humano competitivo e parceiro.

Logo, atualmente € muito mais viavel a empresa se preocupar em desenvolver e
oferecer oportunidades para os colaboradores contratados e a partir desta troca poder
cobrar o comprometimento e objetivos de maneira sustentavel. Dutra (2011) conceitua
gue para ter este desenvolvimento organizacional no ambito da aprendizagem, é
necessario criar-se uma cultura de aprendizado. Esta “cultura” é marca forte nas

startups.

A cultura e o clima de uma startup sdo bem diferentes dos modelos tradicionais.
Ao falar da cultura organizacional de uma startup, é relacionar diretamente as
experiéncias de uma grande interacdo humana e mais liberdades com produtividade,
motivacdo, senso de pertencimento, retencdo de talentos, criatividade e outros

beneficios mutuos.

Segundo a pesquisa anual da Forbes “10 Best Places to Work in 2016 (As 10
melhores empresas para trabalhar em 2016)”, cinco startups aparecem entre as dez
primeiras no ranking de melhores lugares para trabalhar em todo o mundo. Empresas
como Google, Facebook, Airbnb, Linkedin apresentam uma cultura mais horizontal,
menos formal, mais liberdade, equipes multidisciplinares, regras flexiveis o que faz com
gue a felicidade do maior “ativo” de uma empresa possa alavancar a performance nas

organizacoes.

Portanto, pode-se afirmar a teoria de Gestdo de Pessoas de Dutra (2011)
destaca a importancia de reter, treinar e gerir de maneira adequada o ponto crucial de

gualquer negdcio: as pessoas.
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7 VIABILIDADE FINANCEIRA

7.1 PLANO FINANCEIRO

Ao idealizar um negdcio, a pessoa ou grupo empreendedor tem que estar ciente
de que precisa criar um modelo que seja capaz de gerar receita suficiente para pagar
todos o0s custos e gastos envolvidos nesse negdcio. Portanto, é essencial buscar
informacdes, identificar oportunidades, necessidades, cenarios e verificar a viabilidade

sobre o ramo em que pretende investir.

Segundo o Sebrae (2014), as causas que levam as empresas fecharem nos
primeiros anos de vida estdo ligadas a falta de planejamento e a ma administracéo.
Como no inicio as empresas possuem recursos limitados, qualquer erro pode ser

motivo para encerrar suas atividades.

O planejamento financeiro € um aspecto importante das operacbes das
empresas porque fornece um mapa para a orientagdo, a coordenacao e o controle dos

passos que a empresa dard para atingir seus objetivos. (Gitman, 2010)

Através do planejamento financeiro € possivel manter os resultados do mapa
elaborado positivos de forma que todos os investimentos realizados na empresa
tenham retorno. Com isso 0s gestores terdo consciéncia de quanto custa as operagoes
e 0 quanto precisam faturar para manter o fluxo de caixa positivo, prevenindo-se assim

de algum obstaculo ou dificuldade.

7.1.1 Pressupostos da andlise financeira

A macroeconomia, segundo Endeavor Brasil (2015),

€ a ciéncia que trata da economia em todos os aspectos a partir de um ndmero
limitado de indices, como o produto total de uma economia, o nivel de
emprego, a taxa de juros (Selic), a inflagdo, a taxa de cambio e a balanca de

pagamentos.
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De acordo com Panegalli (2010), o administrador empresarial, para gerir bem o0s
negocios e agir nas oportunidades de mercado, deve estar atendo a questdes como
expansdo econdmica, efeitos da inflacdo, comportamento dos precos, renda per capita,
politica salarial e aumento de renda, custo de vida, especializacdo da mao-de-obra e
progresso tecnoldgico. E fundamental ter também o dominio e conhecimento sobre o
fluxo de recursos, como fontes externas, empréstimos, juros, fontes internas,
exportacdes e importacdes, balanca comercial, déficits governamentais e aumentos de

impostos, cujos fatores provocam mutagdes na economia.

De acordo com o site Capital e Valor (2014), a definicdo das premissas
macroecondmicas permite o prosseguimento da analise setorial e dos fundamentos das
empresas e fornece informacdes importantes para a adequada definicdo das taxas de

crescimento da economia e das ameacas de riscos sistémicos.

As premissas ou varidveis macroecondmicas afetam direta ou indiretamente o
desempenho e influenciam as decisdes gerenciais na empresa devendo assim ser
constantemente analisadas e monitoradas. As principais variaveis econémicas séo a

taxa de juros (Selic), a inflacdo, o PIB, o desemprego e o délar.

e Taxa de Juros

A taxa de juros, ou retorno requerido, representa o custo do dinheiro e, segundo
Gitman (2010),

E a remuneragdo que um demandante de fundos deve pagar a um ofertante.
Quando sdo emprestados fundos, o custo da captacdo de empréstimo € a taxa

de juros.

A taxa de juros Selic € a taxa basica de juros da economia brasileira. A taxa de
juros basica de uma economia € fixada pelo Banco Central de cada pais. Ela é usada
nos empréstimos feitos entre os bancos e também nas aplicacbes feitas por estas

instituicbes bancarias em titulos publicos federais.

A taxa de juros utilizada no planejamento financeiro do aplicativo Doe Mais é
7,25%. Essa porcentagem foi obtida através do site Exame (2017) onde essa

porcentagem é resultado da projecédo dos economistas.
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e Inflagéo

A inflagdo é um conceito econdmico que representa o aumento generalizado dos
precos dos produtos num determinado pais ou regido, durante determinado periodo.

Em um processo inflacionario o poder de compra da moeda cai.

No Brasil, existem vérios indices que medem a inflagdo. Os principais sdo o
indice Geral de Precos (IGP), calculado pela Fundacdo Getdlio Vargas, o indice de
Precos Ao Consumidor (IPC), medido pela Fundacdo Instituto de Pesquisas
Econdémicas (FIPE), o indice Nacional de Precos ao Consumidor (INPC), medido pelo
IBGE, e o indice de Precos ao Consumidor Amplo (IPCA), também calculado pelo
IBGE.

De acordo com o Portal Brasil (2016)

O indice de Pregos ao Consumidor Amplo (IPCA) é a inflag&o oficial do Brasil.
Esse indicador, no entanto, ndo mede apenas a inflacdo da cenoura, mas a de

todos os produtos que compde a cesta de consumo do brasileiro.

Nessa conta entra de tudo, gasolina, lazer, transporte, taxas, alimentacéo,
escola etc. Para chegar ao numero final, o Instituto Brasileiro de Geografia e
Estatistica (IBGE) divide os produtos em grupos e cada um deles tém um peso

diferente, de acordo com o que o brasileiro consome mais.

A taxa da inflacdo utilizada no planejamento financeiro do aplicativo Doe Mais é
4,20%. Essa porcentagem foi obtida através do site Exame (2017) onde essa

porcentagem é resultado da projecédo dos economistas.

e PIB

O PIB é a soma de todos os servicos e bens produzidos num periodo (més,
semestre, ano) numa determinada regido (pais, estado, cidade, continente). O PIB &
expresso em valores monetarios (no caso do Brasil em Reais). Ele € um importante

indicador da atividade econbmica de uma regido, representando 0 crescimento
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econdmico, ou seja, quanto mais esta produzindo, mais se esta consumindo, investindo

e vendendo.

O valor do PIB utilizado no planejamento financeiro do aplicativo Doe Mais foi €
2,43%. Essa porcentagem foi obtida através do site Infomoney (2017) onde essa

porcentagem é resultado da projecédo dos economistas.

e Desemprego

A taxa de desemprego representa a propor¢cdo de pessoas capazes de exercer
uma profissdo e que procuram um emprego remunerado, mas que, por diversas

razdes, ndo entram no mercado de trabalho.

A taxa de desemprego € medida pelo IBGE por meio de uma média movel
trimestral, ou seja, de trés meses, portanto, o dado de Maio se refere ao periodo de
Marco a Maio. O IBGE considera desempregado quem néo tem trabalho e procurou

algum nos 30 dias anteriores a semana em que os dados foram coletados.

Com o aumento da taxa do desemprego, o poder de barganha dos trabalhadores
em relacdo a remuneracdo € baixo e eles assim eles sédo forcados a aceitar salarios

mais baixos.

O valor da taxa do desemprego utilizado no planejamento financeiro do aplicativo
Doe Mais é 12,40%. Essa porcentagem foi obtida através do site da CONFETAM

(2017) onde essa porcentagem é resultado da projecéo dos economistas.

e Dolar

A taxa de cambio é um dos principais precos relativos da economia com influéncia
direta no desempenho macroeconémico do pais e na composi¢cdo de sua estrutura
produtiva. E uma variavel complexa visto que ela se relaciona tanto com o mercado de
bens e servicos como com o mercado de ativos. Nela consideramos dois conceitos de

taxas de cambio, sendo eles a taxa de cambio nominal e a taxa de cambio real.
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+ A taxa de cambio nominal - relagédo de troca entre duas moedas; no caso
do Brasil e Estados Unidos, por exemplo, é a quantidade de reais (R$)

necessarios para adquirir um dolar (US$).

+ A taxa de cambio real - preco relativo entre o produto estrangeiro e o
produto nacional;
Quando diz que a taxa real de cambio esta valorizada, por exemplo, isto
quer dizer que o produto nacional esta relativamente mais caro em relacéo

ao produto estrangeiro.

Através da taxa de cambio real pode-se observar a competitividade da
economia, um pais é relativamente barato quando a taxa de cambio real é

desvalorizada, ou seja, seu produto € mais competitivo.

O délar é, atualmente, uma das moedas mais importantes do mundo. Ele passou
a ser a principal moeda de transac¢des comerciais mundiais apds a Segunda Guerra
Mundial quando os paises europeus estavam abalados com a guerra. De acordo com
Hoffmann (2015),

(...) € possivel perceber que essa moeda tem grande influéncia em
todos os paises, principalmente no Brasil. O Brasil é um dos principais
exportadores e importadores dos mais diversos produtos. Qualquer mudanca

do preco da moeda altera todos 0s precos dos produtos.

O valor da taxa do desemprego utilizado no planejamento financeiro do aplicativo
Doe Mais € 3,24%. Essa porcentagem foi obtida através do site Infomoney (2017) onde

essa porcentagem é resultado da projecdo dos economistas.

7.1.2 Célculo do investimento total

O investimento total pode ser considerado, conforme Sebrae (2009), o total de
recursos aplicados para que uma empresa comece a funcionar com o objetivo de ter
ganhos futuros. O investimento total é formado, basicamente, por investimentos fixos,

capital de giro e investimentos pré-operacionais.
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Os investimentos fixos sdo todos os bens que a empresa deve adquirir para
iniciar as operacfes, nessa classificacdo podem ser incluidos equipamentos,
maquinas, moveis, utensilios, ferramentas e veiculos. Além do custo do bem, deve-se
acrescentar ao valor o custo com implantagéo, o que inclui frete, seguro, despesa de
instalacdo, marketing e propaganda e gastos com estudos, projetos e consultoria. O
valor dos investimentos fixos podem ser diminuidos com o aluguel e terceirizacdo de

itens.

A Doe Mais tem itens fixos relacionados ao aplicativo e itens relacionados ao

espaco fisico da empresa.

Tabela 14 - Investimentos fixos: Aplicativo e Servigos

APLICATIVO E SERVICOS

Descricao Valor mensal Valor total
Contrato de desenvolvimento e aplicacao - R$ 200.000,00
Contrato de suporte e atualizacédo R$ 2.000,00 R$ 24.000,00
Contrato com banco de dados R$ 4.000,00 R$ 48.000,00
Publicagbes e anuncios R$ 4.000,00 R$ 48.000,00

Subtotal R$ 320.000,00
Fonte: Autores (2017)

Tabela 15 - Investimentos fixos: Maquinas e Equipamentos

MAQUINAS E EQUIPAMENTOS

Descricéo Quantidade Valor unitéario Valor total
Notebook 5 R$ 2.068,00 R$ 10.340,00
Computador para Tl 1 R$ 4.622,00 R$ 4.622,00
Computador com acessorios 1 R$ 2.427,00 R$ 2.427,00
Impressora 1 R$ 2.510,07 R$ 2.510,07

Subtotal R$ 19.899,07
Fonte: Autores (2017)
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Tabela 16 - Investimentos Fixos: Moveis e Utensilios

MOVEIS E UTENSILIOS

Descricao

Ar condicionado
Televisdo 55”
Televisédo 32"

Quadro branco
Micro-ondas
Geladeira

Filtro de agua
Maquina de café
Mesas

Armario

Sofé e poltrona
Utensilios de cozinha
Utensilios de banheiro
Utensilios de escritorio
Utensilios de limpeza

Fonte: Autores (2017)

Quantidade Valor unitéario

I

P NORRRRRRPR

R$ 1.367,00
R$ 3.399,90
R$ 996,55
R$ 50,00
R$ 728,00
R$ 2.042,91
R$ 499,90
R$ 359,99
R$ 440,00
R$ 300,00
R$ 1.000,00

Subtotal

Valor total

R$ 5.468,00
R$ 3.399,90
R$ 996,55
R$ 50,00
R$ 728,00
R$ 2.042,91
R$ 499,90
R$ 359,99
R$ 2.200,00
R$ 600,00
R$ 1.000,00
R$ 400,00
R$ 300,00
R$ 200,00
R$ 200,00
R$ 18.445,25

Tabela 17 - Investimentos Fixos: Veiculos

VEICULOS

Descricéo Valor mensal Valor total
Veiculo - R$ 40.000,00
IPVA - Imp. s/Prop. de Veiculos R$ 300,00 R$ 3.600,00
Seguro R$ 200,00 R$ 2.400,00
Subtotal R$ 46.000,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 18- Investimentos Fixos: Total

TOTAL DOS INVESTIMENTOS FIXOS ‘ R$ 404.344,32

Fonte: Autores (2017)

O capital de giro pode ser definido como 0 montante de recursos necessarios
para o funcionamento normal da empresa, com o0 prosseguimento das operacdes de
compra de mercadoria, financiamento de vendas e pagamento de despesas. Falando
de outra forma, pode-se considerar que o capital de giro € um reservatério que garante

o bom andamento em frente a um fluxo de caixa desigual e a possiveis oscila¢des.

O primeiro passo para estipular o capital de giro é relacionar os gastos
relacionados com a fabricacdo e disponibilizacdo do produto. No caso da Doe Mais
esses gastos sdo os custos com tecnologia. Segundo o Sebrae (2009), uma ampla
busca por fornecedores e negociagéo de precgos e condicbes de pagamento podem ser
formas de reduzir despesas, possibilitando colocar precos mais competitivos gerando

melhora nas receitas e no lucro.

O segundo passo é estipular o caixa minimo, ou seja, o valor necessario para
financiar as atividades iniciais e para cobrir os custos até que o valor recebido das
vendas entre efetivamente no caixa, para esse calculo € necessério verificar o prazo

meédio de vendas, compras e estocagem, se houver.

Tabela 19 - Capital de Giro: Contas a Receber

CONTAS A RECEBER - Calculo do prazo médio de vendas

Prazo médio de venda (%) Numero de dias  Média ponderada de dias

A vista - 0 dias 0
A prazo 100% 30 dias 30
Prazo médio total 30 dias

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 20 - Capital de Giro: Fornecedores

FORNECEDORES - Célculo do prazo médio de compras

Prazo médio de venda (%) Numero de dias  Média ponderada de dias

A vista - 0 dias 0
A prazo 100% 30 dias 30
Prazo médio total 30 dias

Fonte: Autores (2017)

Tabela 21- Capital de Giro: Necessidade liquida

CALCULO DA NECESSIDADE LIQUIDA DE CAPITAL DE GIRO EM DIAS

NUmero de dias

Recursos da empresa fora do seu caixa

1. Contas a Receber — prazo médio de vendas 0 dias
Subtotal 1 0 dias
Recursos de terceiros no caixa da empresa
2. Fornecedores — prazo médio de compras 0 dias
Subtotal 2 0 dias
Necessidade liquida de capital de giro em dias (Subtotal 1 — :
0 dias
Subtotal 2)

Fonte: Autores (2017)

Conforme as tabelas acima, a Doe Mais conta com recebimento e pagamento
em 30 dias, ou seja, as contas coincidem e ndo ha necessidade de um capital de giro

para suprir a necessidade de curto prazo.

Ainda de acordo com o Sebrae (2009), os investimentos pré-operacionais sdo 0s
gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa. Alguns exemplos de

gastos desse tipo sdo as taxas para registro da empresa e despesas com reformas.

146



Tabela 22 - Investimentos Pré-Operacionais

INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS

Descrigcéo Valor total

Despesas de legalizacao R$ 7.677,00

Reformas R$ 5.000,00

Outras despesas (Aluguel + Luz) R$ 6.600,00
Total R$ 19.277,00

Fonte: Autores (2017)

Tabela 23 - Descri¢cdo dos Investimentos

DESCRICAO DOS INVESTIMENTOS

Descricao Valor total
1. Investimentos Fixos R$ 404.344,32
2. Capital de Giro 0,00
3. Investimentos Pré-Operacionais R$ 19.277,00
Total R$ 423.621,32

Fonte: Autores (2017)

Dessa forma, podemos concluir que o investimento total da Doe Mais sera de R$
423.621,32. Com esse valor, pode-se avaliar o total de recursos necessarios para que
a empresa tenha inicio e consequentemente identificar as fontes necessarias para
captar esses recursos, ou seja, definir o mix de capital, a disposicdo de recursos

proprios e recursos de terceiros.
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7.1.3 Estimativa do faturamento mensal para os proximos 5 anos

O faturamento, nada mais é do que a soma dos valores arrecadados por uma
empresa pela realizacdo de sua atividade comercial. O faturamento mensal é
importante pois serd ele o valor que servira como base para o calculo montante a ser
pago para o Governo em impostos (Rocha, 2017). A estimativa do faturamento mensal,
segundo o Sebrae (2009), € uma das tarefas mais complicadas de estimar para

empresas que ainda nao iniciaram suas atividades.

Ainda de acordo com o Sebrae (2013),

Uma forma de estimar o quanto a empresa ira faturar por més é multiplicar a
quantidade de produtos a serem oferecidos pelo seu preco de venda, que deve
ser baseado em informacdes de mercado. Para isso, considere:

* preco praticado pelos concorrentes diretos; e

e quanto seus potenciais clientes estao dispostos a pagar
O Sebrae (2013) também reforca que

As previsbes de vendas devem ser baseadas na avaliacdo do potencial do seu

mercado e em sua capacidade produtiva.

Faca suas estimativas de faturamento para um periodo de, pelo menos, 12
meses. Seja cauteloso ao projetar as receitas e verifique se ha sazonalidade no
seu ramo, isto &, se existem épocas em que as vendas aumentam ou

diminuem, como no Natal ou férias escolares.

Ao estimar as vendas, foi considerado o pre¢co de mercado. Porém, existem
outros meios para se precificar um produto, como por exemplo, fixar uma

margem de ganho sobre o custo do produto.

Como o aplicativo Doe Mais tem parceria com instituicoes e entidades
beneficentes com trabalhos voltados a criancas, adultos e idosos, o numero de
doacdes foi estipulado com base em uma taxa de crescimento, porém nao aumentam
de forma linear durante todos os meses. A sazonalidade ocorre nos meses de Maio,

devido ao dia das méaes, Outubro, devido ao dia das criancas, Novembro e Dezembro,
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devido ao Natal. O faturamento mensal do aplicativo no primeiro ano esta demonstrado

nas tabelas abaixo, considerando um ticket médio de compras de R$ 100,00.

Tabela 24 - Faturamento Mensal: Janeiro de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitério (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
) 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Mercadolégica
Venda de espaco 45 R$ 750,00 R$ 33.750,00
Contratos com as
redes alimenticias e 4 R$ 2.000,00 R$  8.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
400 5% R$ 2.000,00
vendas nas redes
Total 451 R$ 45.350,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 25 - Faturamento Mensal: Fevereiro de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitério (em R$) (em R$)
Vendas)
Consultoria
. 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Mercadoldgica
Venda de espaco 47 R$ 750,00 R$ 35.250,00
Contratos com as
redes alimenticias e 4 R$ 2.000,00 R$  8.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
440 5% R$  2.200,00
vendas nas redes
Total 493 R$ 47.050,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 26 - Faturamento Mensal: Mar¢o de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
) 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Mercadolbgica
Venda de espaco 50 R$ 750,00 R$ 37.500,00
Contratos com as
redes alimenticias e 4 R$ 2.000,00 R$  8.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
484 5% R$ 2.420,00
vendas nas redes
Total 540 R$ 49.520,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 27- Faturamento Mensal: Abril de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
) 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Mercadolbgica
Venda de espaco 52 R$ 750,00 R$ 39.000,00
Contratos com as
redes alimenticias e 4 R$ 2.000,00 R$ 8.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
532 5% R$ 2.660,00
vendas nas redes
Total 590 R$ 51.260,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 28- Faturamento Mensal: Maio de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
) 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Mercadolbgica
Venda de espaco 55 R$ 750,00 R$ 41.250,00
Contratos com as
redes alimenticias e 5 R$ 2.000,00 R$ 10.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
586 5% R$  2.930,00
vendas nas redes
Total R$ 55.780,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 29 - Faturamento Mensal: Junho de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
) 3 R$ 800,00 R$  2.400,00
Mercadolbgica
Venda de espaco 57 R$ 750,00 R$ 42.750,00
Contratos com as
redes alimenticias e 5 R$ 2.000,00 R$ 10.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
644 5% R$  3.220,00
vendas nas redes
Total 709 R$ 58.370,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 30 - Faturamento Mensal: Julho de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
) 3 R$ 800,00 R$  2.400,00
Mercadolbgica
Venda de espago 60 R$ 750,00 R$ 45.000,00
Contratos com as
redes alimenticias e 6 R$ 2.000,00 R$ 12.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
709 5% R$  3.545,00
vendas nas redes
Total 778 R$ 62.945,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 31- Faturamento Mensal: Agosto de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
) 3 R$ 800,00 R$  2.400,00
Mercadolbgica
Venda de espaco 63 R$ 750,00 R$ 47.250,00
Contratos com as
redes alimenticias e 7 R$ 2.000,00 R$ 14.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
779 5% R$ 3.895,00
vendas nas redes
Total 852 R$ 67.545,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 32 - Faturamento Mensal: Setembro de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
. 3 R$ 800,00 R$  2.400,00
Mercadoldgica
Venda de espaco 66 R$ 750,00 R$ 49.500,00
Contratos com as
redes alimenticias e 7 R$ 2.000,00 R$ 14.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
857 5% R$ 4.285,00
vendas nas redes
Total 933 R$ 70.185,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 33 - Faturamento Mensal: Outubro de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
. 4 R$ 800,00 R$ 3.200,00
Mercadoldgica
Venda de espaco 70 R$ 750,00 R$ 52.500,00
Contratos com as
redes alimenticias e 8 R$ 2.000,00 R$ 16.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
943 5% R$ 4.715,00
vendas nas redes
Total 1025 R$ 76.415,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 34 - Faturamento Mensal: Novembro de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R9)
Vendas)
Consultoria
. 4 R$ 800,00 R$ 3.200,00
Mercadoldgica
Venda de espaco 73 R$ 750,00 R$ 54.750,00
Contratos com as
redes alimenticias e 9 R$ 2.000,00 R$ 18.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
1037 5% R$ 5.185,00
vendas nas redes
Total 1123 R$ 81.135,00

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 35 - Faturamento Mensal: Dezembro de 2018

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de

Unitario (em R$) (em R$)

Vendas)

Consultoria

. 5 R$ 800,00 R$ 4.000,00
Mercadoldgica
Venda de espaco 77 R$ 750,00 R$ 57.750,00
Contratos com as
redes alimenticias e 10 R$ 2.000,00 R$ 20.000,00
farmacéuticas
Porcentagem das
1141 5% R$ 5.705,00
vendas nas redes
Total 1233 R$ 87.455,00

Fonte: Autores (2017)

Para os demais anos, foi estimado um crescimento de 15% ao ano na
guantidade vendida dos servicos e o aumento dos precos ocorrera de acordo com a
inflacdo, no caso 7,5% ao ano conforme previsdo dos especialistas. As tabelas abaixo

demonstram o faturamento da Doe Mais nos quatros anos seguintes a 2018.
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Tabela 36- Faturamento Anual 2019

Servigo Quantidade Preco de Venda Faturamento
(Estimativa de Unitario (em R$) Total (em R$)
Vendas)
Consultoria
_ 39 R$ 858,00 R$ 33.462,00
Mercadoldgica
Venda de espaco 788 R$ 805,00 R$  634.340,00
Contratos com as
redes alimenticias e 80 R$ 2.145,00 R$ 171.600,00
farmacéuticas
Porcentagem das
9409 80% R$ 748.820,91
vendas nas redes
Total 22116 R$ 1.588.222,91

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 37 - Faturamento Anual 2020

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R$)
Vendas)
Consultoria
) 47 R$ 921,00 R$ 43.287,00
Mercadolbgica
Venda de espaco 946 R$ 864,00 R$ 817.344,00
Contratos com as
redes alimenticias e 96 R$ 2.301,00 R$ 220.896,00
farmacéuticas
Porcentagem das
11291 80% R$ 898.601,01
vendas nas redes
Total 12380 R$ 1.980.128,01

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 38- Faturamento Anual 2021

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R$)
Vendas)
Consultoria
) 56 R$ 988,00 R$ 55.328,00
Mercadolbgica
Venda de espago 1135 R$ 927,00 R$ 1.052.145,00
Contratos com as
redes alimenticias e 116 R$ 2.468,00 R$ 286.288,00
farmacéuticas
Porcentagem das
13549 80% R$ 1.078.305,29
vendas nas redes
Total 14856 R$ 2.472.066,29

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 39 - Faturamento Anual 2022

Quantidade
_ - Preco de Venda Faturamento Total
Servigo (Estimativa de -
Unitario (em R$) (em R$)
Vendas)
Consultoria
. 67 R$ 1.060,00 R$ 71.232,00
Mercadolbgica
Venda de espaco 1362 R$ 995,00 R$  1.355.190,00
Contratos com as
redes alimenticias e 139 R$ 2.647,00 R$ 367.933,00
farmacéuticas
Porcentagem das
16259 80% R$  1.293.982,27
vendas nas redes
Total 17827 R$  3.088.337,27
Fonte: Autores (2017)
714 Estimativa dos custos fixos e varidveis para os proximos 5 anos

De acordo com a Equipe Quickbooks (2017), entender os conceitos de custos
fixos e custos variaveis € uma das formas mais basicas de comecgar seu planejamento
financeiro e, até mesmo, de considerar novos investimentos. A Equipe também define

que

custos fixos sdo aqueles pelos quais a empresa é responsavel, mesmo que

varie o ritmo e o volume de producao.
(...) por outro lado, sao custos variaveis aqueles que dependem (e sé&o

diretamente relacionados) ao ritmo e ao volume de producdo ou de prestacao

de servigos da empresa.
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No caso do aplicativo Doe Mais, ndo ha custos fixos e variaveis. Os custos com
telefones, aluguel, limpeza, manutencdo de maquinas e/ou de equipamentos estéo
classificados como despesas administrativas visto que eles nao estdao ligados

diretamente com o funcionamento e desempenho do aplicativo.

Segundo o Gimenez (2008)

(...) sdo classificaveis como custos de servicos prestados todas as
despesas incorridas que tenham caracteristicas imprescindiveis a exploragéo
da prestacéo dos servicos.

Sendo assim o0os demais custos que a empresa Doe Mais possui com a
terceizacdo, colaborador e pro-labore sédo classificados como Custo dos Servicos
Prestados (CSP).

7.1.5 Demonstrativo de resultados para os proximos 5 anos

Segundo ludicibus (2003), a Demonstracdo do Resultado do Exercicio (DRE)
explana, de maneira resumida, as operacfes efetuadas pela empresa durante o
exercicio social, objetivando indicar o resultado liquido do periodo. E por meio dela que
se pode checar o resultado que a empresa obteve, podendo ser lucro ou prejuizo
durante suas atividades em um determinado momento. Ainda segundo o autor, a DRE
€ um resumo gue respeita uma ordem, ou seja, receitas e despesas, das receitas
subtraem-se as despesas e assim obtém-se o resultado. Inicia-se com a receita bruta
de vendas e servicos, deduzem-se custos e despesas, 0S impostos sobre o que se
faturou e sobre o lucro liquido, caso tenha alguma parcela proveniente de transacfes
nao operacionais também se faz o acréscimo. Na DRE um dos elementos principais é a

receita, ludicibus (1998) define receita como:

a entrada de elementos para o ativo, sob a forma de dinheiro ou de
direitos a receber, correspondentes a venda de mercadorias, de produtos ou a

prestacao de servicos.
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Ja o lucro bruto, para Silva (2000), € o que se obtém com a diferenca da receita
de vendas com o custo da mercadoria vendida, ainda segundo o autor, o lucro bruto é
importante pois indica se a empresa esta conseguindo ao menos vender seus produtos
por um pregco maior ao preco pelo qual foram comprados. O lucro operacional, explica
ludicibus (2004), € obtido através da diferenca entre o lucro bruto e as despesas
operacionais. Sendo assim, o lucro liquido, segundo Marion (2003), € o restante liquido

gue os socios ou acionistas tém a disposicao.

A DRE é de suma importancia para uma andlise administrativa e gerencial, pois
através dela é que se pode demonstrar com clareza de que forma as atividades
envolvendo receitas, custos e despesas estdo sendo estruturadas e além disso
também revelam o custo dos tributos que incidem sobre as vendas. No mercado atual,
em que os clientes estdo cada vez mais exigentes e a concorréncia cada vez mais
acentuada, as empresas devem obter expertises para superar 0S pontos negativos que
abatem a empresa, e também conhecer os recursos financeiros da empresa para saber

como agir em uma crise ou até mesmo em tomadas de decisdes.
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Tabela 40 - Demostra¢ao do Resultado do Exercicio - Janeiro/2018 a Junho/2018

DEMONSTRAGCAO DO RESULTADO DO EXERCICIO - Janeiro/2018 a Junho/2018

Descricéao Jan./18 Fev./18 Mar./18 Abr./18 Mai./18 Jun./18

Receita de vendas total ou de servigos 45.350,00 47.050,00 49.520,00 51.260,00 55.780,00 58.370,00
(-) Impostos sobre vendas -2.040,75 -2.117,25 -2.228,40 -3.352,40 -3.648,01 -3.817,40
(=) Receita Liquida de Vendas 43.309,25 44.932,75 47.291,60 47.907,60 52.131,99 54.552,60
(-) Custo dos Servicos Prestados (sao

os Custos Variaveis) -25.549,35 -25.336,02 -25.336,02 -25.336,02 | -25.336,02 -25.336,02
(=) Margem de Contribuig&o Total 17.759,90 19.596,73 21.955,58 22.571,58 26.795,97 29.216,59
(-) Custos Fixos (CF) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Lucro Bruto 17.759,90 19.596,73 21.955,58 22.571,58 26.795,97 29.216,59
(-) Despesas Administrativas -25.266,73 -25.130,07 -25.760,07 -25.130,07 -25.160,07 -25.130,07
(=) EBITDA -7.506,83 -5.533,33 -3.804,48 -2.558,49 1.635,90 4.086,52
(-) Depreciagéo -10.095,96 -10.095,96 -10.095,96 -10.095,96 | -10.095,96 -10.095,96
(-) Despesas Financeiras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Lucro Liquido -R$17.602,79 -R$15.629,29 -R$13.900,44 -R$12.654,44 -R$8.460,05 -R$6.009,44

Fonte: Autores (2017)
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Tabela 41 - Demonstracdo do Resultado do Exercicio - Julho/2018 a Dezembro/2018

DEMONSTRAGCAO DO RESULTADO DO EXERCICIO - Julho/2018 a Dezembro/2018

Descricéo Jul./18 Ago./18 Set./18 Out./18 Nov./18 Dez./18
Receita de vendas total ou de servigos 62.945,00 67.545,00 70.185,00 76.415,00 81.135,00 87.455,00
(-) Impostos sobre vendas -4.846,77 | -5.200,97 | -5.404,25 -6.487,63 -6.888,36 -7.844,71
(=) Receita Liquida de Vendas 58.098,24  62.344,04 64.780,76 69.927,37 74.246,64 79.610,29
(-) Custo dos Servicos Prestados (sao os
Custos Variaveis) -25.336,02 | -25.336,02 | -25.336,02 | -25.336,02 & -25.336,02 -25.336,02
(=) Margem de Contribuicéo Total 32.762,22  37.008,02 39.444,74 44.591,35 48.910,62 54.274,27
(-) Custos Fixos (CF) 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Lucro Bruto 32.762,22 | 37.008,02 39.444,74 44.591,35 48.910,62 54.274,27
(-) Despesas Administrativas -25.160,07 | -25.130,07 | -25.160,07 | -25.130,07 | -25.910,07 -25.130,07
(=) EBITDA 7.602,15 11.877,95 14.284,67 19.461,28 23.000,56 29.144,20
(-) Depreciacao -10.095,96 | -10.095,96 @ -10.095,96 | -10.095,96 | -10.095,96 -10.095,96
(-) Despesas Financeiras 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Lucro Liquido -R$2.493,81 R$1.781,99 R$4.188,71 R$9.365,33 R$12.904,60 R$19.048,25

Fonte: Autores (2017)
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DEMONSTRACAO DO RESULTADO DO EXERCICIO - 2019 a 2022

Tabela 42 - Demonstracdo do Resultado do Exercicio - 2019 a 2022

Descricéo 2019 2020 2021 2022
Receita de vendas total ou de servigcos 1.588.222,91 1.980.128,01 2.472.066,29 3.088.337,27
(-) Impostos sobre vendas -325.585,70 -405.926,24 -506.773,59 -710.317,57
(=) Receita Liquida de Vendas 1.262.637,21 1.574.201,77 1.965.292,70 2.378.019,70
(-) Custo dos Servicos Prestados (sao os Custos
Variaveis) -321.656,31 -359.617,15 -405.043,48 -478.677,18
(=) Margem de Contribuic&o Total 940.980,91 1.214.584,62 1.560.249,23 1.899.342,52
(-) Custos Fixos (CF) 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Lucro Bruto 940.980,91 1.214.584,62 1.560.249,23 1.899.342,52
(-) Despesas Administrativas -319.215,77 -343.722,65 -372.583,09 -408.225,08
(=) EBITDA 621.765,13 870.861,97 1.187.666,14 1.491.117,43
(-) Depreciacao -10.095,96 -10.095,96 -10.095,96 -10.095,96
(-) Despesas Financeiras 0,00 0,00 0,00 0,00
(=) Lucro Liquido R$611.669,17 R$860.766,02 R$1.177.570,18 R$1.481.021,48

Fonte: Autores (2017)
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7.1.6 Estimativa do fluxo de caixa futuro para os proximos 5 anos.

Fluxo de caixa € muito utilizado como forma de instrumento de gestédo financeira
para que se consiga ver no futuro todas as entradas e saidas de recursos financeiros
do negdcio, ou seja, todas as entradas e saidas de caixa, sinalizando como sera o
saldo no futuro ou em algum periodo desejado. E importante ter um fluxo de caixa
baseado em controles financeiros soélidos para que a empresa consiga tomar decisdes
bem baseadas. O objetivo principal pelo qual as empresas fazem o fluxo de caixa, é
averiguar a saude financeira da empresa, afim de obter uma analise das possiblidades
de retorno frente ao investimento. A partir da elaboracdo do fluxo de caixa, o
administrador podera elaborar varios indices como a Estrutura Gerencial de
Resultados, a Andlise de Sensibilidade, calcular a Rentabilidade, a Lucratividade, o

Ponto de Equilibrio e o Prazo de retorno do investimento.
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Figura 30 - Fluxo de Caixa 2018

Descrigio/Periodo 2018 2018. 2018 201:8 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018 2018
Janeiro Fevereiro Marco Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro Outubro Novembro Dezembro
Contas a receber-vendas realizadas - 43.309,25 44.932,75 47.291,60 47.907,60 52.131,99 54.552,60 58.098,24 62.344,04 64.780,76 69.927,37 74.246,64
Outros recebimentos - - - - - - - - - - - -
Total das Entradas R$43.309,25 R$44.932,75 R$47.291,60 R$47.907,60 R$52.131,99 R$54.552,60 RS 58.008,24 RS 62.344,04 RS 64.780,76 RS 69.927,37 RS 74.246,64
Folha de pagamento - 3.291,00 3.291,00 3.291,00 3.291,00 3.291,00 3.291,00 3.291,00 3.291,00 3.291,00 3.291,00 3.291,00
Encargos trabalhistas : 820,00 ' 820,00 820,00 " 820,00 820,00 820,00 820,00 = 820,00 820,00 " 820,00 820,00
Encargos sociais - 1.533,00 1.533,00 1.533,00 1.533,00 1.533,00 1.533,00 1.533,00 1.533,00 1.533,00 1.533,00 1.533,00
Beneficios a funcionarios - 707 707 707 707 707 707 707 707 707 707 707
Contribuicdo sindical - 107 - - - - - - - - - -
Vale Transporte - 1.029,60 1.029,60 1.029,60 1.029,60 1.029,60 1.029,60 1.029,60 1.029,60 1.029,60 1.029,60 1.029,60
Pro Labore - 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00 4.825,00
Encargos trabalhistas Pro-labore - 531 531 531 531 531 531 531 531 531 531 531
Beneficios aos socios - 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200 2.200
Assessorias e Consultorias - 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00 7.500,00
Servigos de Comunicagdo - 930,00 900,00 930,00 500,00 930,00 900,00 930,00 500,00 930,00 500,00 930,00
Servigos de limpeza - 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00 600,00
Outros servigos - 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00 230,00
Servigos Terceirizados (T.1) - 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00 6.000,00
Qutros materiais - 940,00 940,00 940,00 940,00 940,00 940,00 540,00 940,00 940,00 940,00 540,00
Custos de locagéo - 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00 3.000,00
Seguro de carro - 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00
Contribui;50 a entidade - 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00
Outras despesas - 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00 4.000,00
Impostos e taxas - 540,00 540,00 940,00 940,00 940,00 940,00 540,00 940,00 940,00 940,00 540,00
Materiais de Manutengdo Veiculos - 0,00 0,00 600,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 0,00 750,00
Energia elétrica - 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
Total das Saidas - 39.682,68 39.546,02 40.176,02 39.546,02 39.576,02 39.546,02 39.576,02 39.546,02 39.576,02 39.546,02 40.326,02
1 (ENTRADAS - SAiDAS) - 3.626,57 5.386,73 7.115,58 8.361,58 12.555,97 15.006,59 18.522,22 22.798,02 25.204,74 30.381,35 33.920,62
2 SALDO ANTERIOR - 3.626,57 5.386,73 10.742,15 13.748,31 23.298,12 28.754,90 41.820,34 51.552,92 67.025,08
3 SALDO ACUMULADO (1+2) - 3.626,57 5.386,73 10.742,15 13.748,31 23.298,12 28.754,90 41.820,34 51.552,92 67.025,08 81.934,27 100.945,70
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS -

Fonte: Autores (2017)
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Figura 31 - Fluxo de Caixa 2019 a 2022

Descrigdo/Periodo 2019 2020 2021 2022

Etads |
Contas a receber-vendas realizadas 1.342.247,50 1.574.201,77 1.965.292,70 2.378.019,70
Outros recebimentos

Total das Entradas RS 1.342.247,50 RS 1.574.201,77 RS 1.965.292,70 RS 2.378.019,70
Folha de pagamento 43.303,80 41.693,34 43.444,46 45.269,13
Encargos trabalhistas 10.790,00 10.388,00 10.824,00 11.279,00
Encargos sociais 20.177,00 19.426,00 20.242,00 21.093,00
Beneficios a funciondrios 706,67 11.387,44 12.174,67 13.032,16
Vale Transporte 4.364,00 2.459,69 2.705,66 2.976,22
Pro Labore 4.825,00 66.180,00 70.620,68 75.359,33
Assessorias e Consultorias 7.500,00 108.900,00 119.790,00 131.769,00
Servicos de Comunica(,‘ﬁo 500,00 15.488,00 22.140,80 35.095,28
Servicos de limpeza 600,00 7.920,00 8.712,00 9.583,20
Servigos de terceiros 6.060,00 3.036,00 3.339,60 3.673,56
Outros materiais 940,00 12.400,00 13.060,00 13.786,00
Custos de locagdo 3.000,00 43.560,00 47.916,00 52.707,60
Seguro de carro 200,00 2.166,00 2.057,70 1.954,82
Contribuigdo a entidade 9.164,40 0,00 0,00 0,00
Outras despesas 52.000,00 48.000,00 48.000,00 48.000,00
Impostos e taxas 12.037,00 10.926,00 10.763,55 10.609,22
Materiais de Manutencéo Veiculos 1.500,00 1.500,00 2.500,00 2.000,00
Energia elétrica 4.260,00 4.356,00 4.791,60 5.270,76
Total das Saidas 182.327,87 409.786,47 443.082,71 483.458,27
1 (ENTRADAS - SAIl DAS) 1.159.919,63 1.164.415,30 1.522.209,99 1.894.561,43
2 SALDO ANTERIOR 1.159.919,63 1.164.415,30
3 SALDO ACUMULADO (1+2) 1.159.919,63 1.164.415,30 2.682.129,62 3.058.976,73
4 NECESSIDADE EMPRESTIMOS

5 SALDO FINAL (3 +4) RS 1.159.919,63 | RS 1.164.415,30 | RS 2.682.129,62 | RS 3.058.976,73
Fonte: Autores (2017)
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7.1.7 Calculo e andlise dos Indicadores de viabilidade financeira

e Periodo de Payback

O periodo de Payback ou o prazo de retorno do investimento € o indicador
utilizado para calcular o tempo necessario para que o investidor tenha o retorno do

capital investido em determinado ativo ou projeto.

Caso o periodo de Payback seja menor que a vida util do ativo ou projeto,
este sera viavel, caso contrario o ativo ou projeto ndo sera viavel uma vez que o
tempo para que o retorno dos valores investidos pelos acionistas sera maior que o

tempo de vida atil do projeto ou investimento.

Tabela 43 - Periodo de Payback

PERIODO DEF B
TMA 10%
ANO 0 DO 0SD 0 ALDO

Investimento inicial 0 -R$ 423.621,32 -R$ 423.621,32 -R$ 423.621,32 -R$ 423.621,32
Lucro Liquido 1 -R$29.248,05 -R$ 452.869,37 -R$ 26.589,14 -R$ 450.210,46
Lucro Liquido 2 R$611.892,16 R$ 159.022,79 R$ 505.696,00 R$ 55.485,54
Lucro Liquido 3 R$ 860.998,37 R$ 1.020.021,16 R$ 646.880,82 R$ 702.366,36
Lucro Liquido 4 R$ 1.177.812,29 R$ 2.197.833/45 R$ 804.461,64 R$ 1.506.828,00
Lucro Liquido 5 R$ 1.481.273,76 R$ 3.679.107,21 R$ 010.754,46 R$ 2.426.582 47

274 2 anos 289 2 anos
8,88 8 meses 10,68 10 meses
26,44 26 dias 20,50 20 dias

Fonte: Autores (2017)

e Valor Presente Liquido (VPL)

Este importante indicador leva em conta o valor do dinheiro no tempo, nos

fornecendo o valor presente de uma série de pagamentos futuros, ou fluxos de
caixa, descontando uma taxa que se chama Taxa Minima de Atratividade (TMA),

gue representa o0 minimo de retorno que um investidor espera receber.
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Tabela 44 - Valor Presente Liquido (VPL)

TMA 10%
) ) H
Investimento inicial -R$ 423 621,32
Lucro Liguido -R$ 29.248,05

R$ 611.89216
R$ 860.998,37
R$1.177.812,29
R$ 1.481.273,76

Lucro Liquido
Lucro Liquido
Lucro Liquido
Lucro Liquido

S - S WYY

Fonte: Autores (2017)

Ml |lw | a|= o

e Taxa Interna de Retorno (TIR)

Indicador que demonstra o quanto rende um ativo ou projeto, considerando o
mesmo periodo dos fluxos de caixa deste ativo ou projeto. Calcula a taxa de
desconto que um determinado fluxo de caixa teria para igualar seu Valor Presente

Liquido, ou seja, igualando a equacéo do VPL a zero.

Tabela 45 - Taxa Interna de Retorno (TIR)

TMA 10%
) ) =
Investimento inicial -R$ 423 621,32
Lucro Liquido -R$ 29.248.05

R%611.892,16
R$ 860.998,37
R$ 1.177.812,29
R$ 1.481.273,76

Lucro Liquido
Lucro Liquido
Lucro Liquido
Lucro Liquido

S N YT

Fonte: Autores (2017)

(= || =D
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e Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio mensura o valor ou a quantidade necesséria para que as
receitas se equiparem aos custos e despesas, eliminando assim a possibilidade de
prejuizo em um projeto ou negocio. Quanto menor for este indicador, menos

arriscado € o projeto ou negdcio.

Tabela 46 - Ponto de Equilibrio

PONTO DE EQUILIBRIO
iNDICE DE MARGEM DE CONTRIBUICAO
Receita Total R$ 9881764 48
Custo Variavel Total (CSP) R$ 1.868.658,11
Indice da Margem de Contribuicido R$ 0,81
PONTO DE EQUILIBRIO
Custo Fixo Total (Despesas Adm.) R% 1.746.359 77
indice da Margem de Contribuicédo R$ 0,81
[ PONTODEEQUILBRIO. | _ Rs2 15361124

Fonte: Autores (2017)

7.2 ANALISE E DIAGNOSTICO DA VIABILIDADE FINANCEIRA

Como os numeros supracitados demostram, o projeto do aplicativo Doe Mais
é viavel uma vez que o prazo para o retorno do investimento capital dos sécios-
investidores (R$ 423.621,32) é de aproximadamente 2 anos, 10 meses e 20 dias,
com um Ponto de Equilibrio em torno de (R$ 2.152.611,24).

Com um Valor Presente Liquido de (R$ 2.426.582,47) e uma Taxa Interna de
Retorno de 90,88%, retorno este maior que 0 previsto em outras alternativas
conservadoras de investimento (Taxa Minima de Atratividade por volta dos 10%), o
aplicativo Doe Mais se torna um empreendimento ndo apenas viavel, seus ganhos
vao além do financeiro, existe também o ganho social e altruista, uma vez que varias

pessoas serdo beneficiadas, inclusive as mais carentes.
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8 VIABILIDADE DO NEGOCIO: CONCLUSAO DO TRABALHO

8.1 Anédlise SWOT da empresa

A analise SWOT, conhecida também como FOFA e matriz SWOT, é uma
ferramenta que representa o equilibrio interno e externo de uma organizacao. Listar
as “Strenghts” (forcas), “Weaknesses” (fraquezas), “Opportunites” (oportunidades) e
“Threats” (ameacas) déo suporte para o gestor ou empresario ter ciéncia da exata
posicdo que a organizagdo se encontra. Segundo Serra, Ferreira, Torres e Torres
(2014), a funcéo primordial da analise de SWOT é possibilitar a escolha de uma
estratégia adequada para que se alcancem os objetivos definidos. Dessa forma, €
possivel realizar um planejamento estratégico adequado conforme prazo. Segundo
Campos (2016), a matriz foi desenvolvida na década de 60 na Universidade de
Stanford no EUA e tornou-se referéncia rapidamente por todas as principais

empresas do mundo para formulacao de estratégias.

Para realizar uma adequada andlise, é levado em conta o ambiente interno
para citar as forcas e fraquezas, pois trata-se daquilo que a empresa tem controle e
pode interferir sobre. As oportunidades e ameacas sao obtidas com o ambiente
externo, pois estes sdo resultado de outros fatores que ndo condizem com a

empresa, por exemplo a inflacdo ou uma falta de energia.

Para o aplicativo Doe Mais, as forcas listadas sao a agilidade no processo de
doacdo, pois com a tecnologia proposta pelo aplicativo, torna-se muito cémodo
realizar o ato da doagcdo sem ter a obrigacdo de levar os produtos até a instituicao
gue sera atendida. Beneficio econémico para o doador foi outro ponto listado como
forca, pois representa 0 acumulo de pontos para obter descontos nos grupos
parceiros sendo assim, um ganho de ordem econdmica para o doador.
Transparéncia, tecnologia e cultura filantropica foram outros fatores de forca para a
organizacdo e ha uma ligacdo direta entre eles, pois com o auxilio da tecnologia
torna-se possivel controlar e publicar as informacdes de valor total, produtos e
destinos das doag0des. Por fim, como forca, destaca-se o valor agregado em imagem

para 0s grupos parceiros que aderirem a marca Doe Mais.
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As fraquezas listadas sdo a dependéncia dos grupos parceiros, pois apenas é
possivel o funcionamento da empresa uma vez que existam grupos parceiros
interessados. Isso mostra um poder de barganha do fornecedor elevado em relacéo
ao aplicativo. Altos custos em tecnologia também demonstram uma fraqueza, pois
para um alto nivel de exceléncia do aplicativo, ser4d gasto um alto valor em

tecnologia da informacao, softwares entre outros tipos de ferramentas tecnoldgicas.

Em relagcdo as oportunidades, a relagdo entre doador e instituicdo carente
podera ser aumentada, uma vez que pelo aplicativo o doador podera ter uma breve
historia da instituicdo, qual causa defende e suas necessidades. Outra oportunidade
pertinente é a falta de feedback do atual sistema de doacado e a falta de oferta de
doacdes por meio de aplicativos. Por fim, é possivel pensar que a expectativa de
crescimento do Brasil para os préximos anos, possa afetar positivamente o nimero

e volume de doac¢bes nos proximos anos.

As ameacas proximas ao Doe Mais listadas sdo de ordem econémica como
aumento da inflacdo nos precos de tecnologia e aumento do desemprego no pais

que, atualmente, gira em torno de 13% da populacdo economicamente ativa.

Figura 32 - Analise SWOT

* Agilidade no » Dependéncia * Aproximacao * Inflagéo dos
processo de dos grupos doador x casa precos de
doacéo parceiros carente tecnologia

* Beneficio « Altos custos  Falta de * Desemprego
econdmico com feedback em elevado atual
para o doador tecnologia instituicoes

« Transparéncia beneficentes

* Cultura » Oferta de
filantrépica aplicativo

- Agregador de Cor
valor aos prospector de
grupos doadores
parceiros

Fonte: Autores (2017)
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8.2 Cenérios: Construcao dos cenarios pessimista, provavel e otimista para

a conjuntura da organizacao

E extremamente necessario que as organizacbes se mantenham atentas sobre
alteracOes que possam afetar diretamente seu resultado. Existem diversos fatores
que influenciam de maneira tanto negativa quanto positiva 0os possiveis resultados
como, por exemplo, o aumento de preco de fornecedores, variagdes na economia,

inflacdo e novos custos em tecnologia.

E possivel associar a andlise de cenario com a matriz SWOT, pois tratam do
ambiente interno e externo da organizacdo. Baseando-se nessas ferramentas, pode
ser colocado em andamento o plano de agdo caso 0s custos aumentem ou como
lidar corretamente caso exista um aumento consideravel da receita prevista para o

ano.

Como mostra o quadro abaixo, no cenario pessimista foi imposto uma
diminuicdo de 20% das receitas com vendas ao mesmo tempo de um aumento de
10% nos custos. Esse cenario implicou na reducao do resultado em 217,99%. Ja no
cenario otimista, foi tomada como base um aumento de 20% na receita com vendas
ao mesmo tempo de uma diminuicdo de 5% com os custos. Este cenario implicou no

aumento de 284,95% do resultado final.

Figura 38 — Previsao de Cenarios

PREVISAO DE CENARIO OPERACIONAL - EXERCICIO 2018

1- diminuigdo de 20% dasvendas | 1- aumento de 20% das vendas
2- aumento de 10% dos custos | 2 - diminuigdo de 5% dos custos
CENARIO PROVAVEL CENARIO PESSIMISTA CENARIO OTIMISTA
DESCRIGAD VALOR(RS) | (%) | VALOR(RS) (%) VALOR (R$) (%)
1.RECEITA TOTAL COM VENDAS RS 753.370,00 - RS 602.696,00 -20% RS 904.044,00
2. CUSTOS TOTAIS -R5661.319,97 - -R5 668.187,38 -R5641.751,45
(-) DESPESAS ADMINISTRATIVAS -R5303.197,50 - -RS 333.517,25 -R5 288.037,63
(-) CUSTOS VARIAVEIS -R5 304.245,57 -RS 334.670,13 -R5 289.033,29
(-) IMPOSTOS SOBRE VENDAS -RS 53.876,90 - -R543.120,35 -R5 64.680,53
5.LUCRO/PREJUIZO OPERACIONAL [ Rso205003 | - | -Rs108.611,73]  21799%  [R$262.292,55

1- O cendrio pessimista implica na diminuigdo de 217,93% do resultado.
2- 0 cendrio otimista implica no saumento de 284,95% do resultado.

Fonte: Autores (2017)
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8.3 Consideracgdes finais sobre o negocio
A avaliacdo final do negdcio, segundo o Sebrae (2009), é o momento de
revisar as informacdes e verificar a viabilidade geral do negdcio, incluindo todas as

areas, frente aos cenarios de curto e longo prazo.

O aplicativo Doe Mais, como dito anteriormente, é um intermediador de cunho
filantropico que oferece relacdo ganha-ganha entre os trés agentes envolvidos. Essa
relacdo, segundo Sebrae (2016), € uma condicdo que maximiza resultados e

beneficios, sendo a melhor situacdo no mundo dos negécios.

Outros pontos que corroboram com o sucesso da ideia do aplicativo estdo na
classificacdo do negécio e plataforma utilizada. Como dito antes, o projeto pode ser
considerado como empreendedorismo social, negécio que é tendéncia e que foi,
inclusive, tema do evento Maratona de Negocios do Sebrae 2016. J& o e-commerce
€ uma forma de comércio que tem expressado aumento de vendas e que tem,
segundo pesquisas feitas pelo Google divulgadas no G1 (2016), tendéncias de

crescimento anual de 12,4% até 2021.

O mercado potencial do aplicativo no Brasil € alto porque, segundo a pesquisa
“‘Doacao Brasil 2015 feita pelo IDIS, 77% dos brasileiros ja doaram de alguma
forma. No ano de 2015 a regido Sudeste liderava o ranking de regiées com 43,5%
dos doadores brasileiros. Esse numero € interessante porque apesar da Doe Mais
ter pretensdes de ter alcance nacional em longo prazo, no inicio das operacdes ela
focard em Santos, cidade da regido Sudeste. Além disso, as pesquisas feitas pela
IDIS e pelo grupo indicam que o perfil doador brasileiro e santista é predominante
feminino e vale ressaltar que, segundo o IBGE (2017), o nimero de mulheres em

Santos é superior ao de homens.

Na andlise da atratividade e competitividade, Cinco Forcas de Porter, a Doe
Mais apresenta vantagem na maior parte das forcas competitivas, sendo elas, o
poder de barganha dos consumidores e barreiras a novos entrantes e, apesar dos
pontos de atencgéo, por meio da diferenciagcdo podemos nos manter competitivos no
mercado. Para criar uma posi¢cdo defensavel em relagdo as Cinco Forcas de Porter,
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o aplicativo utiliza duas das trés estratégicas de Porter, Lideranca em Custos e
Diferenciacdo e Foco, para conseguir ocupar uma Otima posi¢cdo no mercado em

longo prazo.

Na andlise do ciclo de vida, percebemos por meio da Matriz BCG que grande
parte dos produtos da Doe Mais estdo enquadrados em produtos de alto
crescimento no mercado e estdo em pontos de introducdo, crescimento ou
maturidade o que significa que todos apresentardo resultados crescentes porque

nenhum estd enquadrado na posicao de declinio.

No ambito financeiro a Doe Mais ird necessitar de alto investimento total j& que
€ uma empresa que funciona basicamente por aplicativo, projeto que tem alto custo
de desenvolvimento, suporte e de banco de dados, e por ter uma estacéo fisica de
trabalho. Em decorréncia disso, o orcamento de vendas esta com alto faturamento
previsto, a empresa conta com grande divulgacao atrelada a pessoas publicas,
principalmente jogadores do time Santos Futebol Clube, dessa forma, a empresa
teria suas despesas administrativas pagas assim como as demais deducdes do

Demonstrativo de Resultado, apresentando um resultado ligeiramente positivo.
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APENDICES
Apéndice 1 — Modelo Canvas
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Ch ave “q"“:-nf- Mercado Fendﬂs Como estéo agrupados
- Visibilidade - Classe média
Aplicativo - Engajamento Social - Redes sociais - Exercem atividades

Provedor de Tecnologia
Marketing
Capital

- Novos Mercados

- Desenvolvimento da
economia local.

- Fidelizagéo

Instituicdo
- Suprir necessidade

- Internet
- Mercados (panfletos)

Divulgagdo presencial

remuneradas

- Grupos religiosos

Onde estéo localizados

- Santos

Fontes de custos

- Desenvolvimento do aplicativo

- Manutencéo do aplicativo

- Equipe de gerenciamento

- Marketing digital

- Marketing fisico (primeiras vendas)

- Regulariza¢@o da empresa

; Fontes de receitas

<

- Abertura de espaco para venda de produtos

- Abertura de espaco para propaganda

- Mensalidades e porcentagem nas vendas

- Consultoria Mercadoldgica com dados obtidos dos doadores

Fonte: Autores (2017)
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Apéndice 2 — Lista de Instituicdes, Farmacias e Mercados

Instituicbes Farmacias Mercados

Casa da V0 Benedita Droga Raia Carrefour
Casa da Crianca Drogaria Séo Paulo Dia
Casa da Esperanca Drogasil Extra
Nucleo de Apoio Psicossocial Poupafarma Pao de Acucar
Associacao de Pais e Amigos dos - Roldao
Excepcionais

Educandario Santista - Atacadao

Gota de Leite
Nucleo de Amparo a Criancas e Adultos

com Céancer
Fonte: Autores (2017)
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