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“Nao conhego ninguém que conseguiu realizar seu sonho sem sacrificar feriados e
domingos pelo menos uma centena de vezes. (...) O sucesso € construido a noite!
Durante o dia vocé faz o que todos fazem. Mas, para obter um resultado diferente da
maioria, vocé tem que ser especial. (...) se fizer igual a todo mundo, obterd os
mesmos resultados. Se vocé quiser atingir uma meta especial tera que estudar no
horario em que os outros estdo tomando chope com batatas fritas. Ter4 de planejar,
enguanto os outros permanecem a frente da televisdo. Tera de trabalhar enquanto
0s outros tomam sol a beira da piscina. A realizacdo de um sonho depende da
dedicacdo, ha muita gente que espera que o0 sonho se realize por magica, mas toda
magica € iluséo (...).”

Roberto Shinyashiki



RESUMO

Este trabalho de conclusdo de curso visa a criacdo de um Plano de Negécios de
acordo com o segmento escolhido pela equipe, assim estruturando planos de
marketing, operacional, recursos humanos e financeiro, juntamente com algumas
pesquisas e questionarios para fundamentar com coeréncia 0 mesmo. Foi-se
escolhido um supermercado e-commerce com servico de entrega, com o intuito de
trazer comodidade para as pessoas, além disso um outro fator determinante para a
deciséo, foi o crescimento de vendas pela internet, ja que a tecnologia esta presente
fortemente na rotina da populacdo, assim a inser¢do no mercado € facilitada em
alguns pontos. As pessoas se atraem pelas inovacdes, sendo que grande parte dos
negoécios precisam se inovar para se manterem vivos no mercado. Entretanto para
finalizar este trabalho, foi desenvolvido o plano financeiro econémico que mostrou
bons resultados, ou seja, que o Negdcio estudado € totalmente viavel, atingindo o
valor investido no primeiro ano ativo.

Palavras-chave: Plano de Negdcio. E-commerce e servico de entrega. Comodidade.
Inovacgao. Viabilidade.



ABSTRACT

This semester closing paper aims to create a Business Plan according to the
segment chosen by the group, thus structuring marketing, operational, financial and
human resources plans, along with some research and questionnaires to provide a
coherent basis. An e-commerce supermarket with delivery service was chosen, with
the purpose of bringing comfort to people. In addition, other determining factors add
for the decision; the growth of sales by the Internet, since the technology is present in
the daily life of general population, and the insertion in the market is facilitated in
some points. People are attracted to innovations, and most businesses need to
innovate to stay alive in the marketplace. However, to conclude this work, an
economic and financial plan was developed, showing good results, that is, that the
studied business is completely feasible, with return of the invested amount during the
first year in operation.

Keywords: Business Plan. E-commerce and delivery service. Convenience.
Innovation. Viability.
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1 INTRODUCAO

Este projeto tem como objetivo o estudo da viabilidade de um Plano de
Negocios no ramo e-commerce, vendas no varejo na cidade de Jaragua do Sul.
Com base em diversas pesquisas, revisdes bibliograficas, nota-se que para
conceber uma empresa indiferente do ramo especifico, € necessario que tenha
planejamento. Diante disso, nota-se que cada vez mais as pessoas estdo se
deparando com a falta de tempo, necessitando de produtos e servicos mais
acessiveis para o consumo, de forma rapida, eficaz e pratica.

Com o avango tecnoldgico, 0 mercado e-commerce vem se destacando se
tornando mais amplo com um intenso crescimento, atuando de forma inovadora,
agregando valor e oferecendo diferenciais competitivos, tornando a vida dos
consumidores mais praticas superando expectativas, assim conseqguentemente
gerando a satisfacao dos clientes.

Para a criacdo de um empreendimento é de suma importancia a realizacdo do
Plano de Negécios que visa a viabilidade do negécio. E essencial para planejar e
tracar um caminho a ser seguido para o melhor desempenho da mesma, portanto €
de extrema importancia e indispensavel o conhecimento sobre tal area, distinguindo
gual sera a melhor maneira de utilizar os recursos disponiveis, realizando estudos
de mercado, fornecedores, clientes, concorrentes, planos de marketing, analises de
custos e investimentos, entre outros. Sabendo quais profissionais e métodos serao
assertivos para o alcance dos objetivos.

Nesse tipo de negocio serd disponibilizado para o cliente um site, onde o
mesmo podera atribuir e selecionar o que deseja, desde higiene e limpeza,
utensilios, frios e embutidos, horti frut, padaria, bebidas e alimenticios. Sendo assim
o cliente recebera sua compra no local escolhido ou retirar4 no ponto de distribuicdo
se for de sua preferéncia, desta forma a empresa atuara em conjunto com a

inovacao para trazer praticidade e comodidade ao consumidor.
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1.1 Especificagédo do Problema

Frente as mudancas no modo de consumo da sociedade atualmente, no qual
muitas vezes recorre as compras online por ser mais pratico e rapido, constata-se
gue o0 e-commerce estd em bastante expansdo, conforme afirma Manzoni (2018)
que o varejo online deve crescer 20% em 2018 no Brasil. Assim, estuda-se a
possibilidade de inclusdo de um mercado online na cidade, onde dispde-se apenas
de um, porem pouco explorado.

Com base nisso, o estudo leva a seguinte questao:

Qual a viabilidade de abertura de um supermercado online na cidade de

Jaragua do Sul?

1.2 Objetivos

Para responder ao problema de pesquisa, estabeleceu-se o objetivo geral e
0s objetivos especificos conforme segue.

1.2.1 Objetivo Geral

O objetivo geral deste trabalho é verificar a viabilidade do funcionamento de
um supermercado online para a cidade de Jaragua do Sul.

1.2.2 Objetivos Especificos

E de modo a se atingir o objetivo geral, tracaram-se 0s seguintes objetivos

especificos:

= |dentificar as preferencias do publico-alvo;

» Formular os dados do negécio e da marca,;

= Realizar uma analise estratégica do negocio;

= Estruturar o plano de marketing, operacional, de recursos humanos e financeiro

do negdcio;

Verificar a viabilidade do negoécio.
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1.3 Justificativa

Ao planejar um empreendimento é essencial a elaboracdo de um Plano de
Negocios, pois é utilizado para apresentar a empresa e 0 segmento, nele séo
observadas: as projecOes, fluxo de caixa, vendas, marketing, recursos humanos,
logistica, caracteristicas do ambiente interno e externo entre outros aspectos que
permitem analisar a viabilidade do nego6cio e se preparar para 0 mercado,
minimizando assim os riscos e tragando os objetivos do negdcio.

Visualizando o crescimento do comercio eletrénico no Brasil conforme afirma
Lunardi (2018), devido a fatores como maior acesso a internet e disseminacao dos
dispositivos moveis inteligentes, detectou-se a possibilidade de expansédo de vendas
online na cidade de Jaragua do Sul, oferecendo um servico de compras pelo site e
entrega onde o cliente necessitar.

O servigco online constitui-se por ser rapido, pratico e cémodo. Para
consumidores que nao tem tempo ou paciéncia de ir ao mercado fisico, o e-
commerce com entrega das mercadorias se torna uma op¢ao vantajosa. Levando
em conta a rotina complexa dos moradores da cidade que muitas vezes pegam
transito, filas, e sofrem pela demora no atendimento nos supermercados fisicos, o
supermercado online traz a possibilidade de realizar a escolha dos produtos online e
dispde do servico de entrega para o consumidor.

A partir da nossa escolha do plano de negdécio de um supermercado online
estruturar-se-80 todas as etapas referentes a recursos humanos, marketing,
estratégia, processos, logistica e a viabilidade financeira, para entdo analisar-se se 0

negocio é viavel ou ndo com base nos retornos de investimentos.

2 FUNDAMENTACAO TEORICA

2.1 Empreendedorismo

Empreendedor é aquele que inicia algo novo que acredita ser viavel, lucrativo
e gue cause impactos positivos com base em suas ideias criativas colocando em
pratica sonhos e desejos. Sendo assim pode-se compreender que
empreendedorismo “é a disposi¢cao para identificar problemas e oportunidades e

investir em recursos e competéncias na criacdo de um negocio, projeto ou
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movimento que seja capaz de alavancar mudangas e gerar um impacto positivo.”
(ENDEAVOR BRASIL, 2018)

O empreendedor por meio de seu negoécio promove um grande
desenvolvimento, seja inovando ou solucionando problemas de empresas, pessoas
ou da sociedade. Quanto maior o sonho do empreendedor, mais obstaculos ele tera
gue enfrentar no decorrer de suas atividades. Ao abrirem uma empresa, de pequeno
ou médio porte, os empreendedores contribuem para a geracdo de emprego e giro
da economia na sociedade local, servindo muitas vezes de inspiragdo ao crescerem
e transformarem grandes sonhos em oportunidades e realidade.

O empreendedorismo em Santa Catarina se expandiu muito em nossa regiao,
0S comércios e os autbnomos se renovaram e cresceram de forma espetacular,
assim girando a economia em nosso pais. O Sebrae é um dos incentivos de novos
empreendedores, pois reconhece e auxilia 0 pequeno empresario.

Objetivo do Sebrae em Santa Catarina é auxiliar a competitividade e
sustentabilidade dos empreendimentos de pequeno porte. “O Sebrae é um dos
orgaos mais conhecidos do pequeno empresario brasileiro, que busca junto a essa
entidade todo o suporte de que precisa para iniciar sua empresa”. (DORNELAS,
2014, p. 14).

O empreendimento comec¢ou no Brasil na década de 90 quando se sentiu a
necessidade de inovacdo e novas informacgfes para auxiliar os empreendedores.
Vale destacar que segundo o governo federal, surgem cerca de 600 mil
empreendimentos anualmente no Brasil. Mas por outro lado deixam a desejar pois
nao se estruturam por muito tempo, logo fecham as portas, e isto acontece por falta
de estimulos do governo, pois 0 mesmo ndo avangou em politicas publicas para
apoiar microempresas, atendendo apenas aquelas que favorecem o consumo. O
governo deve ter um grande papel nestas acfes, € necessario ter politicas que
beneficiam os negdcios para empreendedores no pais, promovendo a tecnologia e a
inovacao, pois assim obteremos um Brasil pleno com aspectos estruturados.

De acordo com Maximiano (2011):

No Brasil, entretanto, a probabilidade de manter um novo negécio por mais
de 3 anos é relativamente baixa. Uma das principais razbes é a falta de
politicas publicas que viabilizem a consolidacdo de novos
empreendimentos. O pais ndo apresenta um cendrio muito acolhedor ao
pequeno empreendedor. (MAXIMIANO, 2011, p. 7).
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2.2 Plano de Negécios

Pode-se definir um Plano de Negdcio como um meio para calcular a
viabilidade de negdcio proposto, descrevendo todos o0s objetivos do mesmo,
ajudando a diminuir os ricos e aumentar a assertividade, auxiliando para a analise
de mercado, publico alvo e nos investimentos, para que sejam produtivos. Sendo
considerado um papel chave para maiores acertos no empreendimento desejado,
pois é possivel realizar simulagces antes de concretiza-lo, trazendo confiabilidade e
seguranca.

Segundo Bernardi (2009, p. 04):

O desenvolvimento do plano de negdcio conduz e obriga o empreendedor
ou 0 empresario a concentrar-se na analise do ambiente de negdcios, nos
objetivos, nas estratégias, nas competéncias, na estrutura, ha organizacgao,
nos investimentos e nos recursos necessarios, bem como no estudo da
viabilidade do modelo do negécio. Por essa andlise, detectam-se as
possiveis vulnerabilidade e ameagas do negécio e as contramedidas
necessarias, bem como as oportunidades e as forcas, delineando uma trilha
estratégica congruente ao negoécio. (BERNARDI, 2009, p. 04)

Por sua vez é fundamental destacar a importancia de um Plano de Negdcio
para quem deseja ser um empreendedor. O Plano de Negécio é completo, com ele é
possivel verificar a competitividade pelo mercado e também a probabilidade dos
investimentos necessarios na parte financeira e nos lucros para saber os retornos
gue tais trardo, € um conjunto para atender de forma eficiente o que se espera de
um negocio.

De acordo com Cecconello e Ajzental (2008, p. 66):

Quando se fala de viabilidade de negdcio, deve ser levar em conta aspectos
pertinentes a atratividade do setor, vantagem competitiva que se obtenha,
competitividade. Por outro lado, quando se fala em viabilidade financeira, os
principais aspectos inerentes a sua decisdo referem-se ao volume de
investimentos necessarios, lucratividade e retorno dos investimentos.
(CECCONELLO; AJZENTAL, 2008, p. 66)

2.3 Varejo online com servico de entrega

2.3.1 Atacado e Varejo



17

7

Pode-se ressaltar que o varejo é uma atividade comercial responsavel em
fornecer produtos e servicos, a fim de satisfazer seus clientes em seu uso pessoal. E
um processo de compras que atende pessoas fisicas, o consumidor final, sem
intermediérios. Por outro, lado atacado € o tipo de comércio que vende produtos em
grandes quantidades para a revenda, o valor € mais baixo e as vendas sao

destinadas as empresas que possuem CNPJ.

A diferenca entre atacado e varejo esta na quantidade e nos pregos dos
produtos vendidos. Enquanto o varejo vende os produtos por unidade, para
uso proprio do consumidor final, 0 atacado os vende em grande quantidade
com pregos menores, para empresas que revendem esses produtos.
(SIGNIFICANDO, 2018).

Com base em Doin (2007), pode-se dizer que varejo € mais comum em nosso
cotidiano, pois é feita a venda por unidade, onde existe uma loja que o consumidor
escolhe o produto no qual lhe agrada e satisfaz suas necessidades, por ser compras

em menor quantidade, o produto tende a ser um valor mais alto.

Varejo ou comércio varejista € uma atividade necesséria para intermediar o
percurso necessario para fazer chegar o que a industria fabrica até o
mercado consumidor. Serve de ligacdo entre um e outro nas relacdes de
troca. Imagine se tivéssemos que nos dirigir as fabricas para comprar todas
as mercadorias das quais necessitamos. (DOIN, 2007, p. 57).

Segundo Doin (2007), vale ressaltar que o comeércio atacadista esta
direcionado a empresas que compram em grande quantidade e revendem para o
consumidor final. Neste comércio o preco costuma ser até 50% mais baratos que a

venda no varejo.

O comércio atacadista inclui todas as atividades relacionadas com a venda
de bens ou servicos para aqueles que compram para revenda ou uso
comercial. Geralmente sdo vendidos em grandes lotes, maximizando os
custos de transporte, armazenamento, administracdo de estoques e
processamento de pedidos. (DOIN, 2007, p.76 e 77).

2.3.2 Prestacao de Servico (Delivery)

Em algumas atividades especializadas em servicos de entrega, sao
necessarios como no caso de vendas por telefone, televisao, internet ou mala direta,
pois ndo possuem espaco fisico para atender seus clientes que buscam seus

produtos. “As empresas prestadoras de servigos e 0s profissionais precisam estar
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atentos a essa revolucdo de trabalho, para que possam criar estratégias que
garantam seu espaco nesse novo mercado, cada vez mais competitivo”.
(ZUANETTI, 2013 p.7).

A prestacao de servicos € a execucao de um trabalho contrato por terceiros,
que pode ser estendida para consultorias e assessorias. Caracterizada por um
processo de producdo e uso simultaneo que pode nao consistir necessariamente na
posse de um bem. No Brasil a prestacdo de servico € responsavel por
aproximadamente 60% do PIB e por empregar um grande nimero de pessoas no
Nnosso pais, entretanto ha uma grande caréncia na incorporacdo de medidas que

possam tornar compativel a qualidade e a importancia dos servicos.

2.3.3 Comeércio Virtual (E- commerce)

O e-commerce nasceu com 0O surgimento da internet, facilitando todo o
processo de compra e venda. No inicio apenas os pequenos produtos e valores
eram vendidos via internet, mais hoje em dia até mesmo os produtos mais caros do
mundo sdo negociados através do comercio virtual.

Com o surgimento desta ferramenta, o dia a dia das pessoas ficou mais facil e

pratico em adquirir ou buscar condic6es melhores de algum produto ou servico.

E- commerce ndo é mais atrair clientes para lojas ou enviar vendedores ao
cliente e passar a disponibilizar praticamente todos os produtos na internet.
Os consumidores podem acessar fotos de produtos, ler as especificacdes,
vasculhar os fornecedores on-line em busca de melhores precos e
condi¢bes e simplesmente clicar para encomendar e pagar. (KOTLER,
2000, p.49).

Existem diferentes tipos de negdécio que estabelecem por e- commerce, B2B
(Business to Business) ou B2C (Business to Consumer), 0 que se dirige diretamente
ao consumidor ndo é tdo utilizado em diversas areas de negdcio, bens ou servigos.
A criacao das lojas on-line est4 a ser encarada pelas empresas ndo apenas como
uma atualizacdo, acompanhamento das novas tendéncias, mas também como uma
area de negacio alternativo explorando as suas vantagens aos metodos tradicionais.

Segundo Gomes (2008):

O comércio pela internet é uma aplicacdo pratica e direta, as midias da
propaganda, sejam institucionais, sejam comerciais, canal de vendas,
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servico de atendimento ao consumidor, telemarketing ativo, telemarketing
passivo, prospeccdo de novos clientes, recuperacdo de clientes inativos,
incremento de vendas a clientes existentes pela exploracdo dos potenciais
de vendas etc.

O comércio virtual se expandiu nos ultimos anos e tem previsdo de continuar
com a mesma taxa de crescimento para o futuro. Os negécios e empresas cada vez
mais deslocam secgOes inteiras das suas operacoes para a internet. Os
consumidores transacionam bens e servigos conectados, sem barreiras de tempo ou

distancia.
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3 METODOLOGIA

Metodologia é a disciplina que estuda os métodos, esta relacionada ao
alcance do conhecimento, como atingir o objetivo da pesquisa e qual o caminho
tomado para sua execucdo. Trata ainda, das técnicas de pesquisa e realizacdo da
mesma. Neste capitulo serd apresentado alguns dos aspectos e procedimentos
metodoldégicos que orientam a concepc¢ao inicial do trabalho, sua elaboracéo
processual e a conducdo do estudo, para que viesse ao encontro dos objetivos

tracados anteriormente.

3.1 Caracterizacao da pesquisa

A fundamentagcdo do trabalho deu-se a uma forte pesquisa para uma
proximidade com o objeto de estudo, proporcionando maior conhecimento sobre o
mesmo quando ndo possui de muitos dados que possam trazer respostas do
problema. A pesquisa, portanto, € um procedimento formal, com métodos de
pensamento reflexivo, que requer um tratamento cientifico e se constitui no caminho
para conhecer a realidade ou para descobrir verdades parciais. (MARCONI;
LAKATOS, 2010, p.139).

Desta forma identifica-se as pesquisas quantitativas e qualitativas para
auxiliar no processo. Pode-se compreender a pesquisa quantitativa com uso de
dados numéricos para poder obter resultados na forma de estatistica. Assim a
pesquisa qualitativa ndo utiliza de dados nameros, mais sim como narrativa para o
detalhamento maior com perguntas abertas e outros meios, para analisar de forma
mais individual.

As pesquisas feitas durante todo processo de elaboracdo desse estudo,
tiveram como base fontes bibliograficas e uma pesquisa quantitativa através de um
guestionario estruturado com perguntas abertas e fechadas, onde buscou-se
identificar habitos e preferencias dos consumidores, tais pesquisas foram sugeridas
pela professora da disciplina Plano de Negdcio.

A pesquisa bibliografica tem como finalidade reunir informag8es tendo como
base a melhor metodologia para realizar o trabalho, sendo etapa inicial de toda a
elaboracdo académica (MARTINS, TEOPHILO, 2009). Gil (2010) relata que a

pesquisa exploratoria consiste na realizacdo de um estudo na qual os pesquisadores
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obtém informacfes necessarias afim de orientar e formular o desenvolvimento do
assunto.

Ainda segundo Gil (2010), consiste em aprimorar as concepc¢oes, afim de
consolidar uma nova abordagem de estudo. Portanto a natureza bibliografica
cumpriu com a finalidade de fundamentar os proprios realizadores sobre os
melhores recursos, abordagens e conceitos a serem trabalhados e aprofundados.
Ao caracterizar-se a natureza exploratoria, proporciona a todos trabalhar da melhor

forma.

3.2 Coleta de dados

Nos paragrafos abaixo serdo descritas as técnicas de coleta de dados e as
estratégias escolhidas para obter informacdes do publico alvo sobre o tema de
estudo, bem como os métodos de andlise para dar andamento no planejamento e
nos objetivos do negacio.

As principais fontes para o estudo séo as fontes Priméarias e Secundarias, que
de acordo com Marconi e Lakatos (2010, p.143):

Fontes Primarias: dados histéricos, bibliograficos e estatisticos;
informagbes, pesquisas e material cartografico; arquivos oficiais e
particulares; registros em geral; documentacao pessoal (diarios, memorias,
autobiografias); correspondéncia publica ou privada, etc.

Fontes Secundarias: imprensa em geral e obras literarias. (MARCONI;
LAKATOS, 2010, p. 143)

3.2.1 Técnica de coleta de dados

A técnica para coletar dados, se deu por meio de um levantamento,
caracterizado como pesquisa direta com pessoas que se deseja conhecer
informac6es referente a dados pessoais, comportamento, opinides e expectativas. E
feita uma interrogacdo para um grupo de pessoas acerca do objeto estudado, e em
seguida fazer uma analise quantitativa para ter-se conclusbes sobre os dados
coletados (GIL, 2010).

Os dados da pesquisa foram coletados entre 23 a 28 de agosto de 2018,
tendo o numero estimado de participantes de 148 pessoas, que responderam por
meio de um questionario contendo perguntas de mdultipla escolha e mudltiplas

respostas, onde os recebedores responderam pela internet num formulario feito no
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Google, e assim levantando informa¢gBes de habitos de consumo do publico,
aceitacdo do negocio proposto e as preferéncias em relacdo a ele.

A escolha do questionario em forma de formulario pela internet, se da por
conta da facilidade na elaboracdo das perguntas, na escolha do formato de
respostas, multipla escolha ou caixa de selecao, possibilidade de edicdo do layout e
incluséo de fotos ilustrativas. Seu compartilhamento com o publico é rapido e ndo ha
necessidade de inscricdo e nem identificacdo do respondente, o que a torna sigilosa
e segura.

As questdes variaram entre o perfil do entrevistado: género, idade, residéncia,
renda pessoal mensal e gasto mensal no supermercado. Os meios de comunicacao
gue mais utiliza: radio, revista, jornal, TV, e redes sociais. O que mais incomoda ao ir
no supermercado, que locais busca ver as ofertas, e por fim a aceitacdo e
preferencias ao realizar compras online: se deixaria de ir ao supermercado para
realizar suas compras online; quais produtos que buscaria para comprar online, qual
0 motivo que mais contribui para a opcdo de compras online; ao comprar online que

modo receberia suas compras.

3.2.2 Populagdo e amostra

Amostra significa uma pequena parcela selecionada de uma populagédo no
universo. Gil (2010) descreve populagao como “o numero total de elementos de uma
classe. A populacao pode se referir a qualquer tipo de organismos, plantas, animais,
bactérias e também a objetos inanimados como lampadas, parafusos, entre outros.

A amostra do presente trabalho foi retirada de uma pequena parcela da
populacdo da cidade de Jaragu& do Sul, onde o negdcio escolhido estaré localizado,
mas usara de distribuicdo para outras cidades proximas. Preocupou-se em atingir
um publico que ja esta adepto a internet e que a usa no seu dia a dia, para melhor
analise das suas opinides e expectativas acerca de usar um servico de compras

pela internet.

3.2.3 Estratégia de coleta

A abordagem dos pesquisados se deu por conta de publicacdes do link do

formulario na rede social facebook e no aplicativo de comunicacdo whatsapp. O
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publico alcancado foi dos circulos sociais dos pesquisadores que também ajudaram
a repassar a pesquisa para mais pessoas. Ao solicitar a participacdo no publico para
a pesquisa, deixou-se claro o intuito académico para analisar a viabilidade do

negaocio na regiao.

3.3 Técnicade andlise de dados

Os resultados da pesquisa foram impressos em folhas para melhor analise de
todos os membros do grupo, visualizando possiveis estratégias e planos para
melhor atender o publico conforme as respostas adquiridas, para estruturar o plano
de negocios e ter a compreensdo dos pontos a serem fixados e alterados. As
respostas se deram por meio de graficos que segundo Lakatos e Marconi (2010, p.
154) “podem evidenciar aspectos visuais dos dados, de forma clara e de facil

compreensao”. Servem para dar destaque ao que €& mais significativo e o0s

elementos geométricos permitem identificar os fenbmenos mais importantes.

3.4 Elaboracéo do Instrumento de coleta de dados

Cumpriu-se a meta dos respondentes da pesquisa obtendo-se assim um perfil
mais claro do publico a ser atendido. Com 66,9% 0 publico feminino superou o
masculino. A faixa etaria ficou entre 18 a 29 anos somando se 79,1% no total. As
principais cidades a se atender sédo Jaragua do Sul (54,7%), Schroeder (15,5%) e
Massaranduba (14,9%). Quanto a renda dos entrevistados, 62,2% recebem 1 a 3
salarios minimos.

Os gastos mensais no supermercado ficaram na faixa de R$100,00 a
R$500,00 correspondendo a 45,3% dos entrevistados, e R$500,00 a R$1.000,00
correspondendo a 37,2%. A pergunta essencial da pesquisa: se as pessoas
deixariam de ir ao supermercado para realizar compras online, teve 39,2% de
respostas sim, 31,8% de talvez e 29,1% de ndo. Os motivos que mais contribuem
para o publico realizar as compras online seria a comodidade (69%) e praticidade
(65,5%). Os que dizem que nao realizariam, apontam que preferem escolher os
produtos fisicamente (93%).

Ao irem aos supermercados 0 que mais incomoda o publico sédo as filas em

acougue, padaria e caixa, correspondendo a 58,1% das respostas. Os produtos que
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mais buscariam comprar peca internet seria itens de higiene e limpeza (54,1%).
Grande parte do publico (58,1%), aceitaria pagar apenas precos similares aos das
lojas fisicas, seguido de 41,2% que pagariam apenas precos inferiores.

Referente a meios de comunicacdo os pesquisados ouvem mais a radio local
105 FM (31,1%), ndo costumam ler revistas 72,8%, e nem jornais 46,6%, o canal de
TV local mais assistido é a Globo NCS TV tendo 43,9% das respostas. As redes
sociais que mais utilizam sdo o Facebook e Intagram. As ofertas de supermercado
sédo geralmente conferidas por panfletos (73%). Quanto a preferéncia para receber
as compras, 76,4% optariam por entrega num local escolhido.

O questionario completo com os graficos das respostas se encontram nos

apéndices.
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4 ESTRUTURACAO DA ORGANIZACAO

4.1 Diagnostico do Segmento

O mercado de e-commerce tem crescido constantemente, sendo uma
ferramenta tecnoldgica que facilita em varios aspectos a vida da populacédo. Formou-
se entdo a ideia de um supermercado online, onde as pessoas possam fazer suas
compras online com a disponibilidade de entrega ou retirada no ponto de
distribuicdo, trazendo comodidade e praticidade para as mesmas, ou Seja, no
segmento de e-commerce de varejo e delivery.

Desde antigamente, havia as necessidades béasicas do ser humano, que
tentavam se manter com a caca, agricultura e afins. Entretanto comecgou-se 0s
meios de trocas de mercadorias, levando ao surgimento dos bancos e moedas, até a
Revolucao Industrial com o crescimento das cidades.

O varejo, por sua vez teve inicio na colonizagcdo portuguesa, com a retirada
de bens/riquezas e vendas dos mesmos. Desde entéo foi se evoluindo e crescendo
continuamente com a globalizagcéo, tomando competitividade. Outro fator para essa
ampliagdo foi o avanco da internet, trazendo outros meios para 0 varejo, com
estratégias, e assim tornando-se parte do cotidiano das pessoas.

Portanto, pode-se dizer que o varejo esta presente fortemente na vida das
pessoas, pois as maneiras de venda dos produtos/servicos buscam atender as
necessidades dos consumidores, e com maior adequacao e facilidade por meio da
evolucédo tecnoldgica.

Para esse segmento é preciso o envolvimento de um bom marketing, pois
algumas pessoas ainda ndo sao flexiveis para compras online, pela falta de
confiabilidade, sendo um segmento recente no mercado. Assim o marketing, age
para atingir ao maximo o publico alvo. Na parte de logistica pode-se dizer que é uma
vantagem, se o processo for efetivo e apropriado para suprir necessidades dos
consumidores, desta forma criando uma competitividade maior em relacdo aos
concorrentes. No entanto para confirmar a viabilidade de tudo isso, é necessario
obter as vendas de modo a se atingir os recursos para o0 mantimento do negaocio,
isso se deve também ao financeiro, onde é analisado os investimentos em totalidade
para o funcionamento do mesmo, ou seja, 0 planejamento financeiro, € uma garantia

a mais quando se fala em abrir o proprio negocio.
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De acordo com a analise realizada através da pesquisa do formulario Google
para Jaragua do sul e regido, ha poucos supermercados que trabalham com vendas
online, apenas um realiza esses servicos, que € o Angeloni, desta maneira se
tornando um concorrente direto, com um amplo publico e bem estabilizado no
mercado. Os concorrentes indiretos sao os supermercados de maior porte na
localidade, ndo disponibilizando de venda online, porém possuem um publico
elevado e com o processo de entrega, como: Giassi Supermercados, Rancho Bom
Supermercados, Supermercado Brasao e Cooper.

Entretanto cada tipo de negd6cio possui caracteristicas variaveis e préprias,
afim de se concretizar no meio empreendedor e se estabilizar no mercado. Pode-se
dispor de ferramentas para a determinacdo de segmento, desenvolvida como base
em estudos ambientais internos e externos demonstrado na analise de SWOT no

quadro 1.

Quadro 1 - Analise Swot

Ambiente interno Ambiente externo
o H (%)
o # Inovagao: + Crescimento do mercado e- %
N commerce; )
= % Praticidade; N e
g % Confiabilidade de =)
O S
o (@)
L < Entrega. pagamento. a
O
.0 A 1 .
% Na&o dispor de loja fisica; » Concorréncia;
& o  Falta de confianga em %
o % Na&o ter aplicativo; _ o
> compras online; =
o
" ~ S
E < Poucas opcdes de < Costume cultural; <
pagamento < Preco da concorréncia.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

No ambiente interno é possivel verificar os pontos fortes e fracos do negocio.
Nos pontos Fortes: Inovacao, que se estende ao meio tecnoldgico para realizar as
compras; Praticidade, se referindo a economia de tempo para os consumidores que
nao precisam se descolar para fazer as compras e; Entrega, em horéarios de

preferéncia.
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Nos pontos fracos obteve-se; ndo dispor de loja fisica, onde podera afetar
em algumas compras pelo costume das pessoas em irem até o espaco fisico; Nao
ter aplicativo, muitas pessoas preferem usar aplicativos ao invés de sites, e no
primeiro momento o supermercado tera somente um site e; Poucas opc¢des de
pagamento, que serd via cartdo de crédito, impactando nas pessoas que nhao
utilizam desse meio.

Nas oportunidades, foram encontradas oportunidades para expansao do
negocio, como o crescimento do mercado e-commerce, que vem aumentando
cada vez mais e a probabilidade € de avanco, podendo se utilizar disso para a busca
de maior desenvolvimento e; Confiabilidade de pagamento, trazendo seguranca e
facilidade ao consumidor.

Ao final é necessario a previsao de quais sdo ou serdo as ameacas, nesse
caso o0s aspectos foram: Concorréncia, podendo existir a abertura de novos
negocios; Falta de confianga em compras online, ha pessoas que nao usufruem
da tecnologia e ndo se sentem seguras; Costume cultural podera influenciar as
pessoas nessa questdo e; Preco da concorréncia, com a maior estabilidade dos
concorrentes a possibilidade de ofertas € mais ampla do que um negdcio iniciante.

Dessa maneira foram identificados os fatores principais do negdcio para uma
visdo sistémica da posicdo de mercado perante a atuacdo de concorrentes, para
assim estruturar o plano de negocios de forma coerente com o segmento escolhido

e 0s objetivos composto para aplicacdo no mercado.

4.2 Dados do Empreendimento

Para o nome fantasia do empreendimento, escolheu-se Click Market, tendo
sua razdo social como Supermercado Click Market LTDA. Se encaixa no
enguadramento societario Sociedade Limitada (LTDA) que sao empresas formadas
por dois ou mais socios sendo todos responsaveis, assim a empresa € dividida em
guotas de acordo com o0s recursos inseridos pelos sécios, e cada participacao
societaria define a responsabilidade de cada um com a empresa. Esses acordos séo
registrados na Junta Comercial e dispostos no Contrato Social.

A empresa estd enquadrada no tipo de Empresa de Pequeno Porte (EPP)
conforme disposto na Lei Complementar n°® 139/2011, que caracteriza empresas que

faturam entre R$ 900 mil e de R$ 4,8 milhdes anuais, sendo optante pelo regime
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tributario Simples Nacional, que abrange os impostos em um Unico documento de
arrecadacéao (DAS).

Ao registrar uma empresa deve-se primeiro contratar um contador profissional
para realizar as etapas de registro e fornecer informacdes sobre o processo. Abaixo

estdo numeradas as etapas referentes ao registro:

1. Pesquisar a viabilidade da empresa. Consultar se 0 nome pretendido ja
esta sendo usado por outra empresa. Na prefeitura consultar etapas
necessarias para obter o alvara de funcionamento.

2. Escolher Modalidade Juridica da Empresa. Analisar a que melhor se
encaixa aos negocios da empresa, e a qual ird determinar as obrigacfes
legais da empresa e apuracéo de impostos;

3. Registro do Contrato Social na Junta Comercial ou Cartorio de Registro de
Pessoa Juridica. A partir desse registro a empresa passara a existir
oficialmente e podera obter o CNPJ;

4. Registro Online para obter CNPJ. ApOs registrar a empresa na Junta
Comercial, recebe-se 0 NIRE — Numero de ldentificacdo do Registro de
Empresa. Com ele em maos, é feito o registro da empresa como
contribuinte, pela internet, no site da Receita Federal,

5. Inscricdo e Registro na Secretaria Estadual da Fazenda. Essa inscricdo
cabe as empresas que trabalham com producdo de bens e/ou venda de
mercadorias. Por meio dele obtém-se a inscricdo no ICMS. E necessario
um contador autorizado, que tenha senha de acesso para solicitar a
inscricao pela internet;

6. Registrar na Prefeitura Municipal. Somente para empresas prestadoras de
Servigo;

7. Obter alvara dos Bombeiros. O corpo de bombeiros fara uma avaliagdo do
grau de risco da edificacdo. Estando tudo conforme, recebe-se a liberacao
do alvarg;

8. Obter Alvara de Funcionamento. Todo estabelecimento precisa de licenca
do municipio para funcionar. E solicitado na prefeitura da cidade;

9. Cadastro na Previdéncia Social. Para se ter funcionarios a empresa precisa

cadastrar-se na Previdéncia Social e pagar os respectivos tributos;
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10. Obter o Aparo Fiscal para comecar as atividades. Na prefeitura da
cidade, solicita-se autorizacdo para imprimir notas fiscais e autentificar

livros fiscais;

Localizagdo do empreendimento:

Endereco: Rua Rosélia Marangoni Ribeiro n° 60.
Bairro: Ilha da Figueira

Cidade: Jaragua do Sul - SC

CEP: 89254-700

O Click Market, serd um supermercado somente online, através de site que
disponibilizar4 de todos os produtos de um supermercado fisico, setor alimenticio,
higiene pessoal, produtos de limpezas, utensilios domeésticos, padaria, bebidas e
afins, com o servico de entrega até o local escolhido pelo cliente, ou com a retirada
no ponto de distribuicao.

Assim para o desenvolvimento deste projeto, o negdécio precisara de um local
para ser armazenados os produtos, bem como adequacdes em refrigeracdo para
produtos frios, neste local também ficara a administragdo do mesmo. Sera
necessario a obtencao de carros e motos para a entrega e uma boa internet, para a
verificacdo do site com os pedidos, e postagens no mesmo. A Click Market, buscara

ser requisitada no mercado e assim possui sua missao, visao e valores:

Missé&o: Fornecer um servico de compra agil e pratico, proporcionando comodidade
ao cliente.

Visao: Ser reconhecido pela exceléncia em servico e-commerce de supermercados
de Jaragué do sul.

Valores: Comprometimento com o cliente, buscando agir a favor da
sustentabilidade, tendo seriedade e simplicidade no servico, com énfase em

inovacao e tecnologia.
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4.3 Andlise Estratégica

4.3.1 Analise ambiental

Ao definir uma estratégia para a empresa € imprescindivel analisar os
ambientes internos e externos da organizacdo, definir os pontos fracos e fortes
identificados por meio da andlise SWOT, e identificar pontos competitivos da
empresa e concorrentes com a Analise de forgcas competitivas. Podendo assim ter
uma visao sistémica da posicdo da empresa perante ao mercado em que atua para
saber como estruturar os objetivos e aplica-los a estratégia empresarial.

As organizacfes precisam saber em qual ambiente estédo inseridas antes de
se influenciar. “Entender o ambiente externo é essencial para a formulacido da
estratégia. As empresas nao atuam num mundo isolado, antes mantém relacées
com diferentes agentes por quem sao influenciadas”. (SERRA, 2014 p.99). No
macro ambiente da Click Market sdo os concorrentes, pois 0 supermercado tenta se
aproximar dos precos de seus concorrentes, assim tornando mais acessivel ao seu
publico. Nos Fornecedores descritos no quadro 3, a Click Market ira buscar mais
variedades de fornecimento, produtos, marcas e precos.

“A interacdo entre a empresa e 0 ambiente ocorre através de entradas (de
informacdes, e recursos financeiros e humanos) e de saidas (de produtos e servi¢os
da empresa) ”. (SERRA, 2014 p.99).

No microambiente da Click Market estdo os funcionarios (ambiente de
trabalho), junto com as sécias, a organizacdo do supermercado, em cada setor a
melhor visibilidade para sua organizacdo. Para os clientes a Click Market ira
proporcionar em datas comemorativas descontos, produtos com precos mais
acessiveis e fretes com bénus para proxima compra.

De acordo com os concorrentes, verificou-se, a localizag&o, posicionamento e

horario de funcionamento dos mesmos, seguindo no quadro 2 abaixo:



Quadro 2 - Concorrentes
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Concorrentes . ~ - Horério de
Localizacéo Posicionamento .
funcionamento
Jaragua do Sul; Seg a Séab:
Ararangua; Balneario 08:00 as 22:00
Angeloni Camborid; Biguagu; Voltado para a classe A, trabalha com
Blumenau; Brusque; supermercado online e fisico, com Dom:
Criciima; Curitiba; areas de eletrodomésticos, eletrénicos, | 09:00 as 22:00
Florianépolis; Itajai; mesa e banho, decoracao.
Joinville; Lages; Laguna;
Tubaréo.
Jaragua do Sul; Seg a Séab:
Ararangua; Blumenau; 08:00 as 22:00
Giassi Cricima; Icara; Joinville; |  Voltado para classe A e B, atuando
Palhoca; Sao José; com supermercado fisico. Dom:
Sombrio; Tubaréo. 08:00 as 21:00
Seg a Sab:
08:00 as 21:00
Rancho Bom Jaragua do sul; Voltado para classe C, com
Schroeder; Guaramirim. supermercado fisico. Dom:
Fechado
Seg a Sab:
Jaragua do sul; Rodeio; 08:00 as 21:00
Cooper Indaial: Ibirama: Voltado para classe C, co.mo
R supermercado e cooperativa. Dom:
08:00 as 20:00
Seg a Sab:
08:00 as 21:00
Braséo Voltado para a classe C, com

Jaragua do Sul.

supermercado fisico.

Dom:
08:00 as 20:00

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

Desta forma a Click Market também analisou quais fornecedores recorrera e

informacdes sobre eles, para atender a demanda buscando variedades em produtos

e precos mais baixos. Abaixo o quadro com as principais caracteristicas dos

mesmaos:




Quadro 3 - Fornecedores

Regime de Politica
Fornecedores | Endereco funcionamento Principais Produtos |de Pregos
Dequéch Guaramirim | Seg- Sex 8:00 as 18:00 Variedade ampla de Preco de
produtos Mercado
. Seg- Sex 8:00 as 12:00
Jaragua do Lo Preco de
Alpes Sul 13:00 &s 18:00 Doces (Principais) Mercado
Oesa Jaraguado | g0 sey :00 4s 17:48 Carne / Frios Preco de
Sul Mercado
Aurora Jaragua do Seg - Sex 8:00 &s 18:00 Carnes Preco de
Sul Mercado
4 Seg- Sex 8:00 as 12:00
Vonpar Jaragué do g Bebidas Preco de
Sul 13:00 &s 18:00 Mercado

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)
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A projecdo de cenérios € de suma importancia para as Organizacdes, tendo

em vista que é possivel projeta-los para situacfes que poderdo acontecer, sendo

mais necessarios para cenarios estaveis, assim permite que a empresa consiga

administrar em todos eles buscando resultados para a mesma. Em seguida o quadro

4 mostra a projecao de cenérios para a Click Market:

Quadro 4 - Especificacdo dos cenarios

FATORES

Cenéario Favoravel

< Maior indice de vendas online;

% Aumento da Fidelizacdo dos clientes.

Cenario Estavel

empreendimento;
% Aumento das compras e-commerce;

+ Clientes ja fidelizados.

« Crescimento das vendas pela confiabilidade do

Cenario Desfavoravel

% Concorrentes.

» Diminuicdo das vendas;

% Mercado atingido pela crise;

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)
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4.3.2 Definicdo da estratégia

Segundo Pereira (2010), vale destacar que estratégia € de extrema
importancia dentro de uma organizacao, pois € usado para aprimorar produtividade
e resultado da empresa, melhorando assim o posicionamento e a capacidade de

almejar as metas e objetivos tracados.

Estratégia expressa como uma organizagdo emprega seus pontos fortes e
seus pontos fracos tantos os existentes como 0s potenciais a fim de
alcancar seus objetivos sem deixar de considerar as oportunidades e as
ameacas que o meio ambiente lhe imp&e. (PEREIRA, 2010, p.124).

A Click Market buscara ser reconhecida como um negdcio inovador que traz
comodidade para as pessoas. Para isso, trabalhar-se-a com exceléncia operacional
para atender o publico de maneira rapida e eficaz. Para atingir o reconhecimento do
publico, seré feita a divulgacdo do negocio por meio de distribuicdo de panfletos nos
bairros da regido, propagandas em radios, outdoor e posts em redes sociais. Tendo
como meta conseguir aproximadamente mais de 10 mil seguidores nas redes sociais
e 5 mil clientes fidelizados.

Planeja-se para no futuro criar um aplicativo, onde os clientes poderéo se
cadastrar, realizar suas compras de maneira agil e receber notificacdes das
promocdes e ofertas do mercado. Sera também trabalhado o relacionamento com o

cliente pelo atendimento, tendo o intuito de fideliza-los.

4.3.3 Analise de cenarios competitivos

Deve-se ressaltar que 0 uso da analise se torna mais necessario sobe
cenarios instaveis, facilitando a visdo de possiveis situacbes complexas para a

organizagéo e buscado alcangar potencias resultados.

A construcdo de cenarios € um processo detalhado que se move, muitas
vezes, pelas mesmas etapas, como um sistema circular, procurando
responder a uma pergunta, analisando, diversas variaveis e buscando
indicadores numéricos para poder mensurar informag¢des relacionadas a
empresa, no sentido de melhorar os processos. (SERTEK, 2007, p.67).

As cinco forgas de Poter identificam as variaveis influentes na concorréncia da

empresa, e com base nela, se estabelece uma estratégia competitiva para se
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defender das ameacas provenientes dessas forcas. A rivalidade de um negdcio
online perante os concorrentes € o preco e confiabilidade, pois muitos consumidores
optam por supermercados com precos baixos e que costumam frequentar.

O poder de barganha exercida pelos fornecedores, o preco dos produtos tem
grande peso na decisdo de compra da empresa. Se um produto estiver com valor
alto, e se somente um fornecedor dispfe dele para venda, fara com que a empresa
figue sem opcdo de compra ou tendo que substituir por um produto semelhante. A
ameaca de novos entrantes sdo 0s concorrentes indiretos que somente dispde de
loja fisica, que podem optar pelo e-commerce e ser um concorrente direto para a
empresa. Referente ao poder de barganha dos clientes e a ameacas de produtos

substitutos a Click Market ndo possui fatores para esses pontos.

Analise dos fatores criticos de sucesso

Os Fatores Criticos de sucesso, sdo de grande utilidade para a gestdo de
uma empresa, sendo uma das ferramentas para auxiliar os gestores, podendo
estabelecer que caminho seguir e independente dos cenérios alcancar certos
objetivos para a Organizagdo. O quadro 5 detalha a andlise dos fatores criticos de

SUCEeSSO.

Quadro 5 - Especificacao dos fatores criticos de sucesso
FATOR

++ Clientes;

*0

FCS para

. . o ¢ Aspectos econdbmicos;
Cenario Otimista

% Vendas online em destaque.

+ Clientes;
FCS para

L. ¢ Preco dos produtos;
Cenario Moderado

+ Confiabilidade do negdcio.

s Cliente;
FCS para « Concorréncia;
Cenario Pessimista % Aspectos econdmicos;

< Poder de compra dos
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consumidores.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

4.3.4 Definicdo de posicionamento estratégico

O posicionamento estratégico visa estabelecer como a empresa quer ser vista
perante seus clientes, refletindo a proposta de valor da organizagcdo. Assim
direciona-se como serd o processo da empresa, tais como o desenvolvimento,
producéo, distribuicdo, pds-venda, etc. Destaca-se ainda que o posicionamento é
reconhecido como a capacidade de a organizagdo produzir de forma distinta da
concorréncia, sendo reconhecida pelos consumidores como unica.

Cada empresa precisa desenvolver um posicionamento diferente para sua
oferta ao mercado. Posicionamento é o ato de desenvolver a oferta e a
imagem da empresa para ocupar um lugar destacado na mente do cliente

alvo. O resultado final do posicionamento recreacdo bem-sucedida de uma
proposta de valor focalizada no mercado uma raz&o convincente para o

mercado alvo comprar o produto. (KOTLER, 2000, p. 320 e 321).

O posicionamento determinado pela Click Market, refere-se a exceléncia
operacional, onde procura-se atender o cliente de maneira rapida e eficaz. Para
facilitar as compras no dia a dia, oferece-se um site composto por um bom layout
para facilitar a busca dos produtos, assim agilizando o processo de compra. A
realizac@o da entrega sera feita de maneira mais cobmoda para o cliente, tanto para
pequenas e grandes compras. Para tal, o cliente podera agendar sua entrega para
um horario ideal ou visualizar o tempo previsto, contando com a garantia de tempo
estabelecida pela empresa.

Ser& possivel também a retirada da mercadoria no ponto de distribuicdo
visando a praticidade e comodidade dos clientes. Busca-se também ter a mesma
gualidade de produtos dos concorrentes, com um preco semelhante. Todos esses

pontos serdo para tornar a marca reconhecida e seu servico de facil acesso.

4.3.5 Elaboracao de Estratégias e Indicadores de Desempenho.
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As estratégias sdo o direcionamento de uma Organizacdo para alcancar 0s
resultados esperados de uma forma mais segura, sabendo que tais objetivos
influenciardo no futuro da mesma, com um conjunto de a¢des formuladas que se
comprometem com o sucesso do negocio. “A formulagao de estratégias indica que a
empresa escolherd a forma como atuard no mercado para cumprir suas metas e
atingir seus objetivos”. (BIAGIO; BATOCCHIO, 2005, p. 94)

Ainda de acordo com os autores Biagio e Batocchio (2005, p.89):

O principal motivo de definicdo dos objetivos de uma empresa é orientar a
direcdo que se deve ser seguida para que a empresa cumpra sua misséo e
v& ao encontro de sua visdo. Os objetivos indicam as intengbes gerais da
empresa e o caminho basico para chegar ao destino por ela desejado.
(BIAGIO; BATOCCHIO, 2005, p. 89)

As estratégias adotadas pela Click Market, para alcancar os resultados
esperados e ajudar a se fixar no mercado, comecara pelo atendimento ao cliente
com eficacia, o cliente poderd contar com a atendimento via telefone e site para
fazer seu pedido, juntamente com o agendamento da entrega no melhor horério
possivel. Os precos serdo compativeis com o de mercado, sendo bem acessivel as
classes sociais distintas.

Serao feitas promoc¢des semanais, como o dia da fruta e verdura e promocoes
de produtos separadamente para acelerar e impulsionar o processo de vendas.
Serdo postadas essas ofertas e promocdes no site e nas redes sociais. Nas datas
comemorativas, a Click Market optou por transmitir promoc¢des nas radios e
distribuicdo de panfletos nos principais bairros das cidades, para maior divulgacao.

Outra forma de estratégia sera a atencao nas tendéncias do mercado e o
compromisso com a inovagdo, pois dessa maneira a Click Market trard novidades e
se atualizara constantemente, ampliando os servicos para melhor atender o cliente
em todos 0s aspectos possiveis.

Os indicadores de desempenho tém uma funcéo de suma importancia para as
organizacdes, sao ferramentas que ajudam o gestor a verificar se 0s resultados
estdo sendo alcancados de forma efetiva e contribuir para novos objetivos,
mensurando os desempenhos da Organizacao, auxiliando na lideranca da mesma e
consequentemente a evolucéo nos resultados.

A Click Market ndo conta com indicadores de desempenho, mas futuramente
pretende adotar algumas praticas, como: indicadores de qualidade, para verificacdo
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de defeitos em relagdo aos acertos; Indicadores de lucratividade: comparar o lucro,
analisar os investimentos e averiguar se estdo trazendo retornos, e indicadores de

eficacia, observando os resultados atuais e a pretensao de outros no futuro.

4.4 Plano de Marketing

Para o processo de administracdo de marketing sédo elaboradas estratégias e
planos criativos, dessa forma é possivel orientar as atividades de marketing. Nao se
pode deixar de aprimorar e rever as estratégias constantemente, sendo elas
desenvolvidas para os produtos e servicos da empresa. O plano de marketing € um
resumo do mercado em que se atua. Com ele é possivel planejar as alocacdes de

recursos e monitorar o alcance do objetivo empresarial (KOTLER; KELLER, 2012).

4.4.1 Segmentacao de Mercado

A segmentacdo do publico-alvo é feita a partir de critérios geograficos,
considerando a localizacdo, onde a maior parte do publico reside em Jaragua do
Sul, atendendo também a populagdo das cidades vizinhas, Schroeder, Guaramirim e
Massaranduba.

E considerado na segmentacio aspectos demograficos como renda, que fara
um recorte no publico considerando os que tém renda mensal a partir de 1 a 3
salarios minimos, que em média gastam de 100,00 a 500,00 reais em compras no
supermercado. A idade desse publico varia de 18 a 50 anos.

E também a segmentacao psicografica pelo estilo de vida, levando em conta
as pessoas que costumam utilizar cartdo de crédito, que tenham acesso a internet
sabendo usar suas ferramentas e possuindo o habito de compras online pela
praticidade, comodidade e pelo preco acessivel facilmente encontrado nos e-

commerces.
4.4.2 Analise do comportamento do consumidor
O publico-alvo do Click Market sdo personas que preferem realizar suas

compras de modo pratico e rapido sem precisar se deslocar até um local fisico. Boa

parte desse publico ja esta habituado a realizar compras desse modo, e assim ja
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tem a confianca para comprar pela internet. Esses clientes possuem acesso a
internet e usam cartdo e crédito para fazer pagamentos.

De acordo com uma pesquisa realizada pelo formulario do Google, foi
verificado pelos autores que as midias mais utilizadas pelo publico no quesito redes
sociais sdo o Facebook e instagram, as radios mais ouvidas sdo 105 FM e a
SuperNoval01,9, e o local onde se vé as ofertas sdo em panfletos e sites de
supermercados. Sendo esses os focos para divulgacdo de ofertas, eventos e
promog¢des. Como o negocio trata-se de um supermercado online, a internet sera o

principal meio de propaganda e contato com o publico

4.4.3 Definicdo do Mix de Marketing

4.4.3.1 Produto

Se tratando de desenvolvimento do Produto, pode-se ressaltar que o servico
do Click Market € puxado pelo mercado, pois a inovagao € preparada através das
necessidades e desejos dos consumidores, buscando agradar o cliente naquilo que
nao lhe satisfaz completamente ou parcialmente na atualidade. Trazemos a
inovacao de realizar as compras de forma rapida, sem a necessidade de ir até um
mercado fisico, pegar transitos e filas para pegar produtos e realizar o pagamento. O
cliente s6 precisa entrar no site para efetuar as compras.

Observando esse fator, a ideia do Click Market é ajustar a satisfagdo do
cliente de acordo com suas expectativas sendo o principal aspecto a compra online
pelo site para a maior comodidade das pessoas, aprimorando ainda mais esse
mercado jA conhecido, mas pouco explorado na area de Supermercados em
Jaragua do Sul. O cliente encontrard no Click Market a mesma linha de produtos
vendidos no concorrente, desde produtos de limpeza e higiene, alimentos, bebidas,
condimentos e utensilios domeésticos. Podera optar pelo servico de entrega ou
retirada no local.

No servico ao cliente tem-se como qualidade e diferencial, o layout do site
gue facilita a navegacao e localizacdo dos produtos que o cliente necessita.
Tornando também mais divertido e menos demorado o ato da compra. O pagamento
rapido e agil traz a praticidade e comodidade, sendo estes, 0s pontos principais para

o cliente, que podera realizar suas compras em qualquer hora.
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4.4.3.2 Preco

O objetivo de precificagdo do Click Market € de concorréncia, definida em
funcdo dos precos dos concorrentes. Ficar sempre de olho na concorréncia e tentar
equiparar os precos, respondendo com algum tipo de servigco a mais ou brindes aos
clientes. Ao adotar esse objetivo, entende-se que estar com os valores equiparados
ao concorrente, torna o servico viavel e de facil substituicdo da concorréncia.
Objetivando que novos clientes levem em consideragcdo experimentar no servigo por
um precgo similar que o mercado oferece.

A estratégia de preco escolhida € de paridade de preco, praticando precos
equivalentes aos da concorréncia para produtos similares. Mantendo os mesmos
precos da concorréncia.

O Click Market contara com tecnologia, sendo varejo de servico e-commerce
com delivery, disponibilizando de um supermercado online com capacidade de
entrega a qualquer lugar escolhido pelo consumidor ou o deslocamento do mesmo
até o ponto de distribuicdo, que sera localizado em Jaragua do Sul na llha da
Figueira, contendo um quadro de horérios para entrega e precos do frete por Km. A

demonstracdo dos mesmos se encontra nos quadros 6 e 7 a seguir:

Quadro 6 - Horérios de entrega

Dia da semana Horarios de entrega
Segunda a Sexta 9:00 até as 21:30
Sabados 9:00 até as 21:00

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

Quadro 7 - Valores do frete

Km R$ Frete Comum R$ Frete Express
200m a 2km R$5,00 R$8,00
2km a 5km R$8,00 R$10,00
5km a 8km R$10,00 R$12,00
8km a 12km R$13,00 R$15,00
12km a 20km R$15,00 R$18,00
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20km a 30km R$18,00 R$22,00
30km & 50km R$24,00 R$28,00
50km a 60km R$28,00 R$32,00
Mais de 60km R$32,00 R$35,00

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

4.4.3.3 Praca

Para realizarmos o servico de entrega, as compras tém que ter o valor minimo
de R$50,00, tendo também a opcéo do frete express, sendo um frete de entrega
rapida feita por moto para compras em pequena gquantidade. Conforme a distancia
do local a ser entregue, serd cobrado um valor correspondente, podendo esse ser
consultado na hora da compra.

O cliente pode optar pelo horario que deseja receber suas mercadorias ou
aguardar no periodo de entrega estipulado conforme sua localizacdo. Dependendo
do volume da compra, sera usado um carro de entrega ou moto com bau. Dispomos
de um ponto de distribuicédo localizado no endereco Rua Rosélia Marangoni Ribeiro
n° 60, bairro llha da Figueira, caso o cliente que esteja passando por perto podera
retirar suas compras no local.

O cliente faz suas compras diretamente pelo site onde recebemos seu pedido,
separamos e realizamos a entrega do mesmo, sem nenhum intermédio de
fornecedores ou representantes que representam um canal de distribuigcao.

Em relacdo ao sistema de marketing, o Click Market caracteriza-se por ser
convencional, sendo independente de outros membros para atingir o consumidor
final. Todo o sistema, constituido por pessoas € pertencente a empresa, e a ela esta
a tarefa de classificar, analisar e avaliar as informacdes para tomar as decisbes de

marketing.

4.4.3.4 Promocao

De acordo com a pesquisa feita pelo formulario do Google, foi verificado pelos
autores que as midias mais utilizadas pelo publico no quesito redes sociais sdo 0
Facebook e Instagram, as radios mais ouvidas sdo 105 FM e a SuperNoval01,9, e o

local onde se vé as ofertas sdo em panfletos e sites de supermercados.
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Desta maneira, serdo utilizados as redes sociais e o0 site para a postagem de
promocdes e ofertas. Em datas comemorativas a Click Market divulgara suas
promocdes e ofertas na radio juntamente com a distribuicdo de panfletos nos
principais bairros da regido. A Click Market disponibilizard de um site para realizar as
compras e no mesmo estardo as promogoes do dia, semana ou més, também terd o
atendimento ao cliente pelo telefone. Outra opcéo de conhecer e ficar por dentro das
novidades € pelas redes sociais e 0s outros meios de divulgacdo ja comentados.
Assim o cliente podera utilizar dos servicos sempre que desejar.

A comunicacao inicial da Click Market por meio das redes sociais e midias
locais, sera para que os clientes tomem conhecimento da marca e do servico e
produtos oferecidos. A comunicacdo sera feita com o objetivo de demonstrar os
precos e as marcas de produtos que oferecemos, geralmente serd exposto 0s
produtos mais populares que os consumidores ja conhecem e costumam adquirir, e
conforme feriados e datas comemorativas expor mercadorias relacionados a estes.
Assim também se conscientiza para o publico da regido, o funcionamento do
negocio, quem somos e 0 proposito para proporcionar a comodidade e satisfacao
aos clientes.

A Click Market fara o apelo racional na sua mensagem, abordando os
beneficios do servico e suas caracteristicas, demonstrara sua facil utilizacdo,
praticidade, e o que nos diferencia do concorrente. O formato de mensagem sera
impresso (panfletos e outdoor), comunicado nas redes sociais e por meio da radio.

A comunicacdo de marketing do Click Market sera feita na maior parte pela
internet, onde se encontra publico alvo. Sendo assim, a comunicacao serd feita por
anuncios pagos nas redes sociais Facebook e Instagram para engajar as
publicacdes e atingir o publico da regido.

O foco para propagandas em midias pagas como radio e panfletos, sera
principalmente para datas comemorativas e feriados, a fim de divulgar as promoc¢des
de produtos mais procurados nesses periodos. Portanto, o orcamento para
comunicacao sera para atender os objetivos estratégicos da empresa, o de informar
e conscientizar sobre o funcionamento do servico. Faremos a monitoracdo dos
resultados em propagandas para saber qual canal mais atinge o publico, e se ha
necessidade de alteragbes ou mais investimentos.

Para o anuncio na radio foi escolhido passar propaganda de 25 segundos

com o custo de R$ 31,00 cada, distribuidas para 5 vezes em cada dia. Os panfletos
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tém o valor de R$ 550,00 para 5.000 mil exemplares, distribuidos nos bairros mais
proximos do centro de Jaragua do Sul. O outdoor custa no total de R$ 639,00 e
ficam anunciados por 14 dias. O investimento total em comunicacdo de marketing

feito para o ano de 2019 € de aproximadamente R$ 13.908,75.

4.4.4 Posicionamento.

O posicionamento do negdcio é amplo, refere-se a exceléncia operacional,
onde procura-se atender o cliente de maneira rapida e eficaz. Facilitando a busca de
produtos no site, agilizando o processo de pagamento e realizando a entrega em
tempo habil e de forma mais cémoda para o cliente. O posicionamento especifico &
referente a praticidade e comodidade que trazemos aos clientes na hora da compra,
pretendendo ser mais rapido e facil que os mercados fisicos. No que tange ao
posicionamento de valor, buscamos ter a mesma qualidade do concorrente, tendo as
mesmas linhas de produtos e oferecendo o servico de entrega, tendo um preco

inferior ou semelhante.

4.4.5 Definicdo da Marca

O nome da marca foi desenvolvido para transmitir a mensagem de
modernidade e tecnologia, que é a ideia central do negdcio. O click representa o ato
de clicar em algo no computador e remete a ideia de clicar para comprar no
supermercado online. O Market, palavra em inglés que significa mercado,
representando o servigo de supermercado, sendo ele somente online disposto em
um site, se diferenciando assim dos concorrentes tanto no nome, como Nno Servi¢o
oferecido.

A marca trard confiabilidade para o publico, oferecendo um servi¢co usual, que
estard sempre se adequando com as mudancas do mercado. O servigo de entrega
se adequard ao que o0s clientes procuram e precisam, no quesito de horéarios de
entrega e outros aspectos que visam satisfazer o publico. Assim também o
constante acompanhamento das novidades em tecnologia para servicos e-
commerce, desta maneira se diferenciar dos concorrentes chamando a atencao do

publico, realizando o servico com comprometimento.
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Identidade da marca é algo exclusivo de cada empresa, a Click Market se
identifica pelo servico que é diferencial perante outros supermercados. A esséncia
da marca é a praticidade, quando os clientes ouvirem falar da Click Market ja
pensardo na praticidade em seu dia a dia e sua dimenséo sera a visual. O Slogan da
Click Market “Economize tempo num click", é voltado para o publico que busca
otimizar seu tempo, para que ndo o percam indo até ao mercado fisico para efetuar
suas compras.

Para a escolha do logo, foram observados fatores como, cores, formas,
ilustragcbes e fonte para a marca. Ao analisar logos de concorrentes e
supermercados em geral, nota-se que as cores predominantes desse ramo sao
azuis, vermelho, laranja e verde. Entdo a escolha de cor predominante foi o azul
combinado com laranja. A ilustracéo do carrinho de compra lembra a supermercado,
acompanhado da imagem de seta que caracteriza o cursor dos computadores, ja
que as compras serao feitas online. Para escolha da fonte buscou-se uma que
trouxesse o0 aspecto de modernidade. Segue abaixo na Figura 1 como ficou o

resultado final:

Figura 1 - Logo

o 0‘

Cliclk ‘Manket

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)
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4.4.6 Plano de Vendas

A fidelizacdo de clientes em uma organizacdo € de suma importancia, pois €
um conjunto de acdes que visa melhorar a relagdo e garantir a satisfacao do cliente,
contribuindo para a sustentabilidade da organizacdo. Com a fidelizagéo dos clientes,
a Click Market terd boas indicacdes para sucessivas vendas, feedbacks positivos e
construtivos que sejam honestos e precisos para que aconteca experiéncias de
consumo cada vez melhores aumentando a lucratividade sem precisar expandir a
base de clientes.

A Click Market buscara fidelizar seus clientes desde o inicio do procedimento,
transmitindo seguranca na hora da compra, trabalhando para que o processo seja
rapido e bem descomplicado. Disponibilizara de atendimento telefénico em casos
qgue o consumidor estiver com duavidas, deixando-os tranquilos e ainda mais fiéis.
Para incentivar o uso dos servicos, serd investido em acréscimos de beneficios
financeiros, fornecendo brindes e bonificacbes aos clientes. Para constatar ainda
mais o publico-alvo da Click Market sera realizado o monitoramento dessas
estratégias, reconhecendo assim as preferéncias e exigéncias da demanda
desejada.

De acordo com o APAS (Associacdao Paulista de Supermercados) apenas
dois em cada cem brasileiros tem o habito de fazer compras online de produtos de
supermercado. O que equivale a 2% da populacdo. Trazendo esses nimeros para a
populacdo de Jaragua do Sul, que é de 170.000 mil, tem-se 3.400 consumidores
desse e-commerce. Os respondentes do questionario realizado pelo Google
formulario, apontaram que gastam em média de R$100 a R$500 em compras
mensais. Com isso obtém-se o total de vendas de R$1.700.000 com a populacéo
comprando R$500 mensais.

O ponto de distribuicdo conta com 400m?2 que serdo usados como depositos
das mercadorias. Como observado na pesquisa feita com o publico, a preferéncia
para comprar no e-commerce é de produtos de higiene e limpeza, sendo esses 0s
de maior estoque. Contando que a necessidade desses produtos ocorre uma vez
por semana, e que podemos repor o estoque nesse mesmo periodo, a capacidade é
de atender aproximadamente 200 compradores por semana para cada produto

dessa linha.



45

Gréos, cereais e condimentos serdo o0 segundo maior estoque conforme
preferéncia da pesquisa. Sendo grande a variedade desses itens, poderdo ser
atendidos 150 compradores por semana para cada um desses itens. Os produtos de
horti fruti por serem pereciveis e durarem pouco tempo, serdo pouco estocados. As
folhas verdes serdo disponibilizadas para no méximo dois dias, atendendo
aproximadamente 30 pessoas nesses dias. Caso 0 estoque se esgote antes desse
periodo, sera reposto 0 quanto antes. Para frutas e verduras o atendimento tera
capacidade para 80 compras em uma semana.

As estratégias sdo definicdbes de como serdo executadas as vendas, sendo
internas ou externas, definir aquilo que o mercado procura, ou seja, saber fazer ou
oferecer aquilo que os clientes esperam receber. E essencial para o sucesso e bom
andamento do negécio. Porém, utilizar estratégias de vendas como fator de
diferenciacdo entre seus concorrentes € o0 novo desafio no mercado atual. A Click
Market procurard saber o que o publico espera e 0 que procura nos Servicos
prestados, focando sempre nos negocios mais também na satisfacdo dos clientes,
assim a chance de um sucesso € maior.

Nas vendas internas, o uso da ferramenta de vendas mala direta sera
destinado para divulgar promog¢des por meio do envio de folders deixados na caixa
de correios das residéncias da regido. A internet por sua vez sera o foco, por onde
sera captado a maior parte dos clientes. A empresa ira disponibilizar os produtos
pelo site, exibindo as promocbes e ofertas. Com isso a Click Market ird atingir
consumidores e fornecer informacgcdes na hora da compra. As vendas externas a
Click Market néo realizara.

A Click Market ira disponibilizar de alguns incentivos para o cliente se fidelizar
ao servico. Para clientes que compram com frequéncia, pelo menos uma vez por
semana, ou para aqueles que fazerem compras acima de R$ 250,00, a empresa
oferecera brindes como iméas, calendérios, bloco de anota¢des e mouse pad a partir
de 2020. Os cupons de desconto serdo outro atrativo. Quando o cliente comprar
com frequéncia ganhara cupom de desconto para a proxima compra. Também
havera os sorteios que serdo disponibilizados na internet, assim os clientes poderao
concorrer, indicar e marcar seus amigos.

Dessa forma a equipe de vendas contara com 1 pessoa para realizar tal

funcdo, a mesma sendo uma das socias Patricia, que cuidara de toda parte de
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vendas, desde: Controle de vendas; atendimento ao consumidor; recebimento de

pedidos; pos-vendas; elaboracdo e execucdo de campanhas publicitarias.

4.4.7 Orgamento de Vendas

Os objetivos de vendas, juntamente com os KPIs permite a Organizacao
monitorar de maneira mais eficiente os objetivos e os meios para alcanca-los. Tais
objetivos sdo determinados por métricas, bem como o orcamento de vendas,
estimativas e metas. Os KPIs, por sua vez abordam o que é relevante para o
negécio, como metas numéricas e 0 monitoramento dos alcances dos objetivos
estabelecidos pela empresa.

Abaixo o quadro 8 mostra os objetivos e KPIs para o Click Market, em relacao
as vendas e marketing. Deseja-se atingir um nimero de seguidores nas redes para
poder alcancar os clientes potenciais e recebedores das ofertas e informacgdes a
respeito do servico da empresa. Ao monitorar o nimero de visitas geradas pelas
redes sociais, € possivel verificar a qual vale mais a pena investir em anuncios e
onde estad o publico mais interessado na marca. Ndo sdo todos os visitantes que
realmente compram, entdo um dos objetivos é aumentar a por¢do de compradores
pelo total de visitas, para isso utiliza-se a taxa de conversdo. Monitorando o quanto
cada cliente gasta por compra € que se tem o ticket médio. Aumentando esse valor

consequentemente aumentara o lucro da empresa.

Quadro 8 - Objetivos e KPI's
Objetivos KPIs

Atingir 10.000 seguidores em cada rede |[NUmero de seguidores nas redes

social Facebook e Instagram sociais.

Aumentar o numero de visitas geradas |Visitas geradas através de redes
pelas redes sociais sociais

Aumentar as vendas conforme total de | Taxa de conversao

visitas no site

Ampliar o valor do ticket médio. Valor de compra realizada por

pessoa.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)
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O Orcamento de vendas, é onde pode-se fazer uma estimativa para o futuro,
podendo se antecipar dos possiveis problemas e usar como base para atingir 0s
objetivos de vendas determinados de acordo com a estrutura da empresa. Também
€ um modo de controlar e planejar operacées que venham a suceder, observando
suas despesas, gastos, faturamentos e afins que sdo relevantes pontos para o
negocio.

Desta forma, abaixo no quadro 9 esta o faturamento esperado e realizado em
todos os meses de 2019. O faturamento previsto foi projetado conforme a frequéncia
de vendas dos supermercados em geral, em cada més, sendo alguns meses de

pouca venda e outros vende-se um maior volume de produtos.

Quadro 9 — Resumo do Orgcamento

Orgamento de vendas
Meses Total
Janeiro R$ 276.454,98
Fevereiro R$ 290.276,72
Marco R$ 292.391,81
Abril R$ 337.993,53
Maio R$ 421.483,26
Junho R$ 450.343,19
Julho R$ 456.571,23
Agosto R$ 420.002,50
Setembro R$ 496.503,36
Outubro R$ 491.473,06
Novembro R$ 540.620,36
Dezembro R$ 688.153,66
Total Geral R$ 5.162.267,66

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

4.5 Processos Produtivos
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As operacgdes realizadas pelo Click Market s&o: armazenamento, organizagéo
do estoque, recebimento de mercadorias, recebimento do pedido de compra,
separacdo das mercadorias, entregas, atendimentos do SAC, compra de
mercadorias de fornecedores. O processo de atendimento é mostrado na figura 2.
Operac0Oes terceirizadas: plataforma para o site e-commerce Shopify, empresa de

pagamento online PayPal e fornecimento de mercadoria diversas.



Figura 2 - Fluxograma do processo

Receber o pedido
do cliente no

sistema

A 4

Separar as
mercadorias

compradas

Embalar em sacolas

plasticas ou caixas de

papelédo

Entregar no local
desejado pelo

cliente

Sim

Cliente
solicitou
entrega?

Preparar para a

coleta no local

Elaborado pelos autores (2018)
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A operacédo de entrega ao consumidor sera de acordo com a quantidade
de produtos, localizacdo e o horario escolhido pelo cliente. Nos quadros 6 e 7
estd descrito os horarios de funcionamento e valores de acordo com a
distancia. Contamos com colaboradores contratados como motoristas que
realizardo as entregas com o0s veiculos proprios da empresa.

A empresa dispfe de garantias para os clientes, se a entrega nao for
realizada dentro do prazo estipulado o valor do frete sera ressarcido ao cliente.
Se algum produto da compra estiver fora da validade, deformado ou qualquer
tipo de irregularidade, sera feito a troca por outro produto com o mesmo valor.
No caso de duvidas a empresa possuira o SAC para o atendimento dos
clientes.

Os produtos oferecidos serdo: alimenticios (arroz, feijao, macarréo, etc.)
produtos de higiene e higiene pessoal (sabonete, shampoo, sapdo em po,
papel higiénico, e outros.), frios e congelados (carnes, peixes, etc.), utensilios
domesticos (copos, talheres, potes e afins), bebidas (refrigerantes, cerveja,
sucos, vinhos, etc.), padaria (p&o), doces e guloseimas (chocolates, balas e
afins).

O mercado e-commerce tem crescido constantemente, assim percebe-
se gue ainda pode ser muito explorado, utilizando-se da tecnologia evoluida,
pode ser um mercado muito promissor, porém obtém vantagens e

desvantagens, desenvolvidos no quadro 10 abaixo:

Quadro 10 — Vantagens e desvantagem E-commerce

Servigo E-commerce

Vantagens Desvantagens
» Crescimento do mercado e- » Nao dispor de loja fisica em
commerce, podendo ser alguns negdcios e/ou manter a
explorado em variadas areas; loja fisica e e-commerce se
tornando mais caro com 0s
> Praticidade para as pessoas nao gastos;
se deslocarem até uma loja
fisica; » A falta de confiabilidade de
compras online por uma
> Facilidades de acesso, podendo parcela da populacdo, bem

ser de qualquer local, somente como na hora do pagamento;
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precisando ter conexdo com a

internet; » Concorréncia, que ja estd a

mais tempo no mercado, com

» Conforto para o cliente, podendo os melhores precos e também

realizar qualquer tipo de compra sendo um ramo de novos

em sua propria residéncia ou no negocios que cada vez mais
local que desejar; crescem no mercado;

» Variedades em produtos e > Fidelizacdo de clientes, tendo

precos mais acessiveis. em vista que 0s concorrentes
ja possuem mercado e clientes
fidelizados.

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

Em relacdo aos concorrentes do Click Market, pode-se dizer que possui
vantagens em relacdo a estabilidade no mercado e a fidelizagdo do cliente,
porém trabalha com mercado fisico também deixando os servigos e-commerce
“apagados”, diante disto Click Market trabalhara com a propaganda voltada
para a tecnologia, ja que ndo disponibilizara de mercado fisico, conquistando
seus clientes pela praticidade e comodidade juntamente com o servico de

entrega eficaz, assim fidelizara seus clientes.

4.6 Programa de Desenvolvimento de Recursos Humanos

4.6.1 Dados Pessoais do (s) proprietarios da organizacao;

Para que uma organizacdo se mantenha no mercado sdo necessarios
administradores de mudltiplas competéncias, pois tem que olhar a empresa
como um todo, sendo assim de grande importancia que estes profissionais
sejam capacitados, pois sera responsavel pelo planejamento de estratégias e
pelo gerenciamento do dia a dia da empresa.

Segue dados pessoais dos proprietarios da organizagao:

Beatriz Nunes Prestes, solteira, 18 anos,
Rua: Walmor José Mathedi

Bairro: Ribeirdao Cavalo
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Cidade: Jaragua do Sul =SC
Tel. (47) 9 9244-4094
E-mail: bia311299@amail.com

Formacédo Académica: Cursando Processos Gerenciais na Faculdade SENAC

Jaragué do Sul com o primeiro, segundo e terceiro médulo concluido.

Maiara Bramorski, Solteira, 23 anos,
Rua: Alfredo Borchardt, 74

Bairro: Centro,

Cidade: Massaranduba- SC

Tel. (47) 3379-0013/ 9 9260-2952

E-mail: maiarabramorski95@gmail.com

Formacé&o Académica: Cursando Processos Gerenciais na Faculdade SENAC

Jaraguéa do Sul com o primeiro, segundo e terceiro médulo concluido.

Patricia Vieira Lemos, solteira, 24 anos,
Rua: Paulo Eggert

Bairro: Jodo Pessoa

Cidade: Jaragua do Sul —=SC

Tel. (47) 9 9140-0443

E-mail: pvieiralemos@yahoo.com

Formacdo Académica: Cursando Processos Gerenciais na Faculdade SENAC

Jaragué do Sul com o primeiro, segundo e terceiro médulo concluido.

Suzane Aparecida Bonkoski, solteira, 19 anos,

Rua: Fritz Bartel, n°275 residencial Baependi, Apto 205
Bairro: Baependi

Cidade: Jaragua do Sul =SC

Tel. (47) 9 8479-3068

E-mail: suzanebonkoski@agmail.com

Formacdo Académica: Cursando Processos Gerenciais na Faculdade SENAC

Jaragué do Sul com o primeiro, segundo e terceiro modulo concluido.


mailto:bia311299@gmail.com
mailto:maiarabramorski95@gmail.com
mailto:pvieiralemos@yahoo.com
mailto:suzanebonkoski@gmail.com
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4.6.2 Quadro de empregados

Para elaborar o quadro de empregados, se pesquisou 0S cargos
necessarios para compor as atividades triviais da empresa, sendo elas
descritos por ocupacdes classificadas por cédigos conforme a Classificacédo
Brasileira de Ocupacbes (CBO), do Ministério do Trabalho e Emprego. Os
principais cargos foram atribuidos as socias e os demais serdo preenchidos por
colaboradores a serem contratados. Estes estdo apresentados no quadro 11
com o respectivo salario de cada um. A distribuicdo do lucro ficara entre 15%

para cada soécia.

Quadro 11 — Quadro de empregados

Nome Funcéao Salario CBO
Supervisora
Suzane o . R$ 2.300,00 4101-05
Administrativa
) Supervisora de
Maiara o R$ 2.300,00 4102-40
Logistica
o Analista de
Patricia _ R$ 2.300,00 1423-35
Marketing
, Supervisora
Beatriz o _ R$ 2.300,00 4101-05
Administrativa
Y Auxiliar de expedi¢do | R$ 1.200,00 4141-35
Z Motorista R$ 1.300,00 7823-10

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

4.6.3 Organograma e Funcionograma

Para representar os cargos compostos na empresa, utiliza-se o
organograma como representacdo grafica. Com ele é possivel visualizar a
estrutura organizacional os setores, departamentos superintendéncias e 0s
niveis hierarquicos (HESSEL, 1989). Na figura 3 esta esquematizado o

organograma da Click Market.
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Figura 3 — Organograma

[ DIRETORIA ]
[LOGfSTICA [VENDAS!MKT [ADM!FINAN.]
[EXPEchAo —[ ENTREGA

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

O funcionograma apresenta detalhadamente quais as atividades que
cada area ou cargo executa na empresa. Na figura 4, o funcionograma dos

setores da Click Market.
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Figura 4 - Funcionograma

Vendas/MKT Diretoria e ADM/Financ.

-Recebimento de mercadorias || -Controle de vendas -Planejamento estratégico
-Controle de estoque -Atendimento ao consumidor -Representacdo empresarial
-Separacao de mercadorias -Recebimento de pedidos -Admissao de funcionarios
-Entregas -Poés-vendas -Cobrancas

-Elaboracéo e execucao de -Contas a pagar

campanhas publicitarias -Calculo e elaboracao de folha

de pagamento
-Relacdes com bancos
-Tesouraria

Fonte: Elaborado pelos autores (2018)

4.6.4 Estratégias de Recrutamento e Selecdo de Pessoas

O recrutamento de pessoas e a selecdo sdo atividades que se
complementam, ambas séo utilizadas no objetivo de escolher um profissional
para o cargo em que se deseja preencher. Muitos autores consideram as duas
etapas como uma sé e utilizam a sigla R&S para defini-las como um Unico
processo.

Ao conceituar recrutamento, tem-se a definicdo que é “o processo de
identificacdo e atracdo de um grupo de candidatos, entre 0s quais serao
escolhidos alguns para posteriormente serem contratados para o emprego”
(MILKOVICH e BOUDREAU, apud GARCIA e ARAUJO, 2009, p. 15). Pode-se
dizer também que recrutar é suprir uma necessidade da organizacao, usando
praticas e processos para atrair candidatos, e assim, fornece pessoas
capacitadas para o processo de selecao.

Ja a selec¢ao, como define Lacombe (2011, p. 97) "abrange o conjunto
de préticas e processos usados para escolher, dentre os candidatos

disponiveis, aquele que parece ser o0 mais adequado para a vaga existente.”
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Avalia-se qual candidato tem melhores aptidées para obter um bom
desempenho no cargo em questéo. A selecdo deve levar em conta os valores e
cultura da organizacdo, e com base nesses aspectos escolher o candidato que
mais se encaixam ou que tenha maior facilidade de adaptagcdo a uma nova
cultura.

Para realizar o recrutamento e selecdo, as socias da empresa Click
Market, fardo uma andlise completa do cargo que desejam preencher,
descrevendo o perfil desejado, e com isso, montando um anuncio com
informagfes sobre a vaga, com 0s requisitos, horario e meios para entrar em
contato conosco. Esse anuncio sera postado na pagina do Facebook da
empresa, e compartilhado para grupos de vagas de emprego da regiéo.

Apos o recebimento dos curriculos dos interessados sera feita a etapa
de selecdo. Comecando pela triagem preliminar de curriculos, onde checa-se a
formacéao e experiéncia do candidato e compara-os com 0 que a vaga requer. A
partir dai serdo feitas as entrevistas na unidade para observar cada candidato e
checar se as informacdes passadas pelo curriculo sé@o veridicas. Depois desse
contato com os candidatos, € escolhido 0 que mais se encaixa com 0S
requisitos da vaga. E entdo, como previsto por lei, é feito o exame médico para

admisséo do novo colaborador e a partir dai o registro dele na empresa.

4.6.5 Estratégias de Desenvolvimento de Pessoas e Endomarketing.

Treinamento e Desenvolvimento assim como o recrutamento e selecao,
sdo compostos numa soé sigla T&D, pois ambos estdo interligados. Essas
atividades surgiram com o intuito de tornar os profissionais mais capacitados
para desempenhar sua posicao ou para prepara-los para ocupar um cargo no
futuro. Mas néo se trata apenas de aprimorar uma pessoa ou equipe, pode-se
aplicar o T&D para melhorar um processo da empresa.

Para Garcia e Araujo (2009), o treinamento traz beneficios tanto para a
organizagdo quanto para o profissional. Pois nesse processo adquirisse
habilidades, regras, conceitos e atitudes que resultam numa melhor adequacao
entre 0s empregados e 0s requisitos da funcdo. E por consequéncia, essa
unido de interesses, refletira em melhorias para consumidores, cliente e

contribuintes.
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Antes de partir para o desenvolvimento, a empresa deve fazer o
feedback do investimento feito em treinamento para ver se 0 mesmo cumpriu
com o dever de capacitar seu colaborador e que este se tornou apto para
realizar tal funcdo. Garcia e Araugjo (2009, p. 98) apontam que o

desenvolvimento:

Est& dirigido ao crescimento da pessoa no nivel do conhecimento, da
habilidade, atitudes e valores éticos, de modo que possa
desempenhar seu papel da melhor forma e com niveis crescentes de
complexidade (GARCIA; ARAUJO, 2009, p. 98).

O Click Market nédo ir4 dispor de treinamentos enquanto a empresa for
pequena, pois acredita-se que ndo ha necessidade. Se no futuro a empresa
necessitar aumentar o numero de funcionérios, procurard manté-los
atualizados com cursos e palestras referente ao mercado e a fungéo exercida.
Para as socias, a Click Market estarda atenta as palestras, cursos e
treinamentos que ocorrem nas instituicbes da regido. A ACIJS (Associacéo
Empresarial de Jaragua do Sul) é um exemplo que sempre dispde de cursos
para empreendedores. Assim que surgir um curso que ira de encontro aos

interesses, 0 mesmo estara sendo realizado.

4.7 AcOes de Logistica Comercial

O produto principal da Click Market é a prestacdo de servico que conta
com um depoésito de estoque e ponto de distribuicdo. Os produtos
comercializados serdo armazenados em espacos adequados para cada linha.
Alimentos néo pereciveis, utensilios domésticos, condimentos, graos e cereais
que tem uma validade maior, ficardo em prateleiras industriais, dependendo do
tamanho, como nas figuras 5 e 6, sendo estocados nas caixas onde 0s proprios

fabricantes usam para a distribuicao.
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Figura 5 — Armazenamento em estantes

Fonte: Google imagens (2018)

Figura 6 — Armazenamento em caixas

Fonte: Google imagens (2018)

Produtos de higiene e limpeza terdo sua area separada dos demais, e
armazenados da mesma forma que os alimenticios. Produtos de padaria seréo
adquiridos de trés em trés dias aproximadamente conforme a validade,
mantidos em estantes conforme figura 7. As bebidas serdo postas em paletes
para maior facilidade de acesso demostrado na figura 8. J& as frutas e verduras
serdo estocadas em um expositor (figura 9) sendo um pequeno estoque para
nao haver perdas.



Figura 7 - Armazenamento de pées
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Fonte: Google imagens (2018)

Figura 8 — Armazenamento de bebidas

e 550

Fonte: Google imagens (2018)
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Os produtos pereciveis, como carnes, peixes e afins serdo
acondicionados em freezers horizontais, conforme figura 10, cuidando com os
prazos de validade. Bebidas geladas, laticinios e frios serdo postos nos

freezers verticais, figuras 11.

Figura 10 - Freezer horizontal

S5 Mt

o

Fonte: Google imagens (2018)

Figura 11- Armazenamento de bebidas e frios

Frios e
_-Laticinios - 4&’;

Fonte: Google imagens (2018)
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O transporte das mercadorias até o cliente podera ser feito nas caixas
de papelao reutilizadas das mercadorias ou em sacolas plasticas, como o
cliente preferir, conforme figuras 12 e 13.

Figura 12 — Caixa para transporte de compras

Fonte: Google imagens (2018)

Figura 13 — Sacolas plasticas para transporte de compras

Fonte: Google imagens (2018)

O registro de notas fiscais de compra, codificacdo e controle do estoque
€ um ponto relevante para o andamento do negécio, para isso utiliza-se o
sistema GestaoClick, fornecido para 1 empresa, com o custo mensal de
R$89,90, com as opc¢des de: Gestdo comercial completa; Acessos simultaneos
ilimitados; Suporte técnico; Espaco ilimitado; 3 usuarios; Boletos ilimitados;

notas fiscais ilimitadas.
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4.8 Plano de Viabilidade Econdmico/Financeira

Nessa parte sdo observados todos os meios financeiros para a abertura
do negodcio, visto que sdo analisados todos 0s gastos, despesas, receitas,
retornos e afins para avaliar a viabilidade do mesmo, bem como o0s
investimentos necessarios e ainda se trara retorno e em quanto tempo. E uma
etapa essencial para o negdécio, sdo projetados calculos para 5 anos com a
empresa ativa, assim é possivel se ter uma base de tudo que se envolve para

concretizacao desta.
4.8.1 Investimento inicial

O investimento inicial do Click Market € composto pelos investimentos
fixos, citando-se: equipamentos, imoveis, veiculos e materiais em geral. Abaixo

a tabela das despesas operacionais e do levantamento inicial do Click Market:

Tabela 1 - Investimentos fixos

Equipamentos Quant. Total RS
Computador 5 9.000,00
Impressora 1 600,00
Aparelho telefonico 4 220,00
Bebedouro 1 290,00
Balanga 1 380,00
Impressora de cupom fiscal 1 100,00
Condicionador de ar 1 1.800,00
Carrinho de mercado 2 380,00
Estante de a¢o 1 4.000,00
Refrigerador horizontal 2 3.134,04
Refrigerador vertical 1 3.200,00
Expositor de frutas 1 2.575,00
Expositor de paes 1 470,00
Caixas de plastico 6 120,00
Bolsa térmica 2 48,00
Total 9.547,04
Mobilidrio

Mesa escritério MDF 1 380,00
Armario, arquivo morto 1 250,00
Caldeira giratoria para escritério 4 560,00
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Total | 1.190,00
Veiculos

Moto 2 5.960,00
Carro 1 RS  15.000,00
Gasolina RS 430,00
Total RS  21.390,00
Materiais

Plastico para embalagem 4 20,00
Empilhadeira 1 1.500,00
Paletes 10 500,00
Sacolas para embalagem 1000 50,00
Caixas de papelado 100 290,00
Total RS 2.360,00
Total dos investimentos fixos 32.127,04

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

4.8.2 Custos fixos e variaveis

Os custos fixos sdo aqueles que a empresa tera mensalmente, ou seja,
terdo que sem pagos mesmo que nao sejam vendidos produtos suficientes, e a
soma deles resultam no montante a serem pagos. Ja 0s custos variaveis, sao
aqueles que se modificam em relacdo ao nimero de vendas do més. Pode-se

observar estes fatores do Click Market nas tabelas abaixo:

Tabela 2 - Custos fixos

Aluguel 5.000,00
Telefone e Internet 200,00
Contabilidade 450,00
Hospedagem do site 219,00
Sistema 89,90
Folhas de pagamento 15.500,00
Total de custos fixos mensais R$ 21.458,90

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)
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Tabela 3 - Custos Variaveis

Tarifa de dgua 300,00
Tarifa de energia elétrica 1.500,00
Recebedora de pagamento online 1.000,00
Marketing 1.085,00
Total de custos varidgveis mensais RS 3.885,00

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

4.8.3 Fontes de recursos

A fonte de recursos para o Click Market sera prépria das sécias, e o
valor sera de R$ 250.000,00.

Tabela 4 - Fonte de recursos

Fontes

Recursos Proprios | R$ 250.000,00

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

4.8.4 Capital de giro

O capital de giro sera o estoque inicial para o funcionamento da

Empresa, com a quantidade dos produtos e o valor, como na tabela em
seguida:



Tabela 5 - Capital de giro

Produtos para estoque inicial Qntde Valor RS

Higiene e Limpeza 7.336 33.012,00
Bebidas 3.722 60.081,00
Alimenticios 7.115 44,824 50
Utensilios 800 2.800,00
Padaria 1.004 2.811,20
Frios e embutidos 2.908 28.498,40
Horti Frut 2772 7.761,60
Total de produtos RS 179.788,70

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

4.8.5 Despesas pré-operacionais
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As despesas pré-operacionais sao todas as despesas para abrir a

empresa, como Alvara, licencas e registros, complementados na tabela:

Tabela 6 - Despesas pré-operacionais

Abertura da Empresa Alvard, Registros e licengas

a00

Total de despesas pré-operacionais

200

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

4.8.6 Demonstrativo de resultado — DRE

A demonstracdo de resultado do exercicio (DRE) mostra, em um

determinado periodo, as agfes financeiras, onde verifica-se o resultado liquido

da empresa, ou seja, o0 lucro ou prejuizo consoantes das operacdes feitas pela

mesma. Em seguida a tabela do DRE do Click Market:



Tabela 7 - DRE

Ano | Ano ll Ano I Ano IV Ano vV

Saldo més anterior RS - RS 1.758.708,26 | RS 3.693.287.35 | RS 5.821.324,35 | RS 8.162.165,05
Recebimentos RS 5.162.267,66 | RS 5.678.404,43 | RS 6.246.343,87 | RS 6.870.078,26 | R$ 7.558.076,08
Receitas 3 vista RS 4.129.814,13 | RS 4.542.795,54 | RS 4.997.075,09 | RS 5.496.782,60 | RS 6.046.460,86
Receitas a prazo RS 1.032.453,53 | RS 1.135.698,89 | RS 1.249.268,77 | RS 1.374.195,65 | RS 1.511.515,22
Pagamentos RS 3.403.559,40 | RS 3.743.915,34 | RS 4.118.306,87 | RS 4.530.137,56 | RS 4.983.151,31
Compra a vista RS 464.604,09 | RS 511.064,50 | RS 562.170,95 | RS 518.388,04 | RS 680.226,85
Compras & prazo R$ 2.532.756,51 | RS 2.896.032,16 | RS 3.185.635,37 | RS 3.504.198,91 | RS 3.854.518,80
Custos fixos

SalériGS,-'rEncargclS sociais RS 186.000,00 | RS 204.600,00 | RS 225.060,00 | RS 247.566,00 | RS 272.322,60
Aluguel do terreno RS 60.000,00 | RS 66.000,00 | RS 72.600,00 | RS 79.860,00 | RS 87.846,00
Tarifa de telefone RS 2.400,00 | RS 2.640,00 | RS 2.904,00 | RS 3.194,40 | RS 3.513,84
Diversos RS 9.106,30 | RS 10.017,48 | RS 11.019,23 | RS 12.121,15 | RS 13.333,27
Custos varidveis

Tarifa de dgua/ energia elé| RS 48.692,00 | RS 53.561,20 | RS 58.917,32 | RS 64.809,05 | RS 71.289,96
Saldo de caixa R$ 1.758.708,26 | RS 3.693.287,35 | RS 5.821.324,35 | R$ 8.162.165,05 | R$ 10.737.089,82

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)
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4.8.7 Fluxo de caixa

O fluxo de caixa representa as entradas e saidas, sendo necessario o
lancamento dos recebimentos da empresa, bem como 0s pagamentos
realizados por ela, e verificar o dinheiro final disponivel no caixa. Abaixo a

tabela com a demonstracéo para o Click Market:

Tabela 8 - Fluxo de caixa

Jan Fev Mar
Saldo més anterior RS = RS 85.238,09 | RS 175.860,88
Recebimentos RS 276.454,98 | RS 200.276,72 | RS 292.301,81
Receitas & vista RS 221.163,98 | RS 232.221,38 | RS 233.913,45
Receitas a prazo RS 55.291,00 | RS 58.055,34 | RS 58.478,36
Pagamentos R 191.216,80 | RS 199.653,03 | RS 201.393,90
Compra 4 vista RS  24.880,95 | RS 26.124,90 | RS  26.315,26
Compras a prazo RS 140.992,04 | RS 148.041,13 | RS 149,119,882

Custos fixos
Salarios/Encargos sociais | RS 15.500,00 | RS 15.500,00 [ RS  15.500,00

Aluguel RS 5.000,00 | RS 5.000,00 | RS 5.000,00
Tarifa de telefone RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00
Diversos RS 758,90 | RS 758,90 | RS 758,90

Custos variaveis
Tarifa de dgua/ energia elé| RS 3.885,00 | RS 4,029,00 | RS 4.500,00
Saldo de caixa RS 85.238,09 | RS 175.860,88 | RS 266.858,70
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Abr Mai Jun

Saldo més anterior RS 266.858,70 | RS 376.097,22 | RS 518.731,62
Recebimentos RS 337.003,53 | RS 421.483,26 | RS  450.343,19
Receitas 3 vista RS 270.394,82 | RS 337.186,61 | RS 360.274,55
Receitas & prazo RS §7.598,71 | RS  84.296,65 | RS 90.068,64
Pagamentos R$  228.755,02 | RS 278.848,86 | RS 296.164,81
Compra a vista RS 30.419,42 | RS 37.933,49 | RS 40.530,89
Compras & prazo RS  172.376,70 | RS 214.956,46 | RS  229.675,03
Custos fixos

Saldrios/Encargos sociais | RS 15.500,00 | RS 15.500,00 | RS 15.500,00
Aluguel RS 5.000,00 | R$  5.000,00 [ RS  5.000,00
Tarifa de telefone RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00
Diversos RS 758,90 | RS 758,90 | RS 738,90
Custos varidveis

Tarifa de dgua/ energia elé| RS 4.500,00 | RS 4.500,00 | RS 4.500,00
Saldo de caixa RS 376.007,22 | RS G518.731,62 | RS 672.910,00

Jul Ago Set

saldo més anterior RS 672.910,00 | RS 830.040,59 | RS 973.182,69
Recebimentos R$ 456.571,23 | RS 420.002,50 | RS 496.503,36
Receitas 3 vista RS 365.256,98 | RS 336.002,00 | RS 397.202,69
Receitas & prazo RS 91.314,25 | RS B84.000,50 | RS  99.300,67
Pagamentos RS 290.440,64 | RS 276.8260,40 | RS 322.760,92
Compra a vista RS 41.091,41 | RS 37.800,23 | RS A44.685,30
Compras a prazo RS 232.851,33 | RS 214.201,28 | RS 253.216,71
Custos fixos

Salarios/Encargos sociais | RS 15.500,00 | RS 15.500,00 | RS 15.500,00
Aluguel RS 5.000,00 | RS  5.000,00 | RS  5.000,00
Tarifa de telefone RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00
Diversos RS 758,90 | RS 758,90 | RS 758,90
Custos varidaveis

Tarifa de dgua/ energia elé| RS 4.039,00 | RS 3.400,00 | RS 3.400,00
Saldo de caixa RS 830.040,59 | RS 973.182,60 | RS 1.146.925,13
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Out MNov Dez
saldo més anterior RS 1.146.925,13 | RS 1.318.655,46 | RS 1.509.405,70
Recebimentos R$ 491.473,06 | R 540.620,36 | R 688.153,66
Receitas a vista RS 393.178,45 | RS 432.496,29 | RS 550.522,93
Receitas a prazo RS 98.294,61 | RS 108.124,07 | RS 137.630,73
Pagamentos R$ 319.742,74 | RS 349.870,12 | RS 438.851,10
Compra & vista RS  44.232,58 | RS  48.655,83 | RS  61.933,83
Compras a prazo RS 250.651,26 | RS 275.716,38 | RS 350.958,37

Custos fixos
Salarios/Encargos sociais | RS 15.500,00 | RS 15.500,00 | RS 15.500,00

Aluguel RS 5.000,00 | RS 5.000,00 | RS 5.000,00
Tarifa de telefone RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00
Diversos RS 758,90 | RS 758,90 | RS 738,90

Custos variaveis
Tarifa de dgua/ energia elé| RS 3.400,00 | RS 4,039,00 | RS 4.500,00
Saldo de caixa R4 1.318.655,46 | R% 1.500.405,70 | RS 1.758.708,26

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

4.8.8 Balango patrimonial

No balango patrimonial, sdo demonstrados todos registros contabeis,
assim como, verificar 0 que as empresas possuem de bens e diretos,
obrigagbes e afins, sendo divididos em: ativo, ativo circulante, ativo néo
circulante, passivo, passivo circulante, passivo ndo circulante e patriménio

liqguido. A tabela a seguir mostra o balanco do Click Market:



Tabela 9 - Balango Patrimonial

Ativo

Passivo

Ativo Circulante

RS 1.416.338,57

Passivo Circulante

RS 208.111,39

Caixa e brancos

RS 1.108.227,18

Titulos a pagar clientes

RS  55.291,00

Titulos a receber clientes

RS  55.291,00

Titulos a receber fornecedores

RS 152.820,40

Titulos a pagar fornecedores

RS 152.320,40

Estoque

RS  100.000,00

Passivo ndo circulante

Ativo ndo circulante (permanente)

RS 32.927,04

Investimento patrimonial

RS  32.927,04

Pratimdnio Liquido

RS 1.241.154,22

Capital social

RS  250.000,00

Lucros/Prejuizo

R5 991.154,22

Ativo Total

RS 1.449.265,61

Passivo + Patrimdnio Liquido

RS 1.449.265,61

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)
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4.8.9 Taxa interna de retorno (TIR)

Na TIR, €& possivel verificar 0 quanto o negocio ira render, com uma
estimativa, portanto verifica-se se é interessante para se investir ou ndo. O Click
Market, por sua vez, mostrou resultados positivos, como analisados nas tabelas

abaixo:

Tabela 10 - TIR anual e mensal

Ano CF Més CF
0 - 250.000,00 0 - 250.000,00
1 1.758.708,26 1 85.238,09
2 RS 1.934.579,09 2 90.622,79
3 RS 2.128.037,00 3 90.997,82
4 RS  2.340.840,70 4 109.238,51
5 RS 2.574.924,77 5 142.634,40
6 154.178,38
TIR 713% 7 157.130,59
8 143.142,10
9 RS 173.742,44
10 RS 171.730,32
11 RS 190.750,24
12 RS 249.302,56
TIR 2% |

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

4.8.10 Payback

No Payback € possivel analisar quanto tempo, em dia, més e ano o
investimento traré retorno, utilizando o payback simples e o Descontado, sendo que,
0 simples é pouco usado e se destaca entdo o payback descontado. No caso do

Click Market, o tempo de retorno sera apenas em 1 més e 25 dias.



Tabela 11 - Payback Simples

Ano CFRS Saldo RS

0 250.000,00 |- 250.000,00

1 1.758.708,20 1.508.708,26

2 1.934.579,09 3.443.287.35

3 2.128.037,00 5.571.324.35

4 2.340.840,70 7.912.165,05

] 2.574.924.77 10.487.089,82
Resultado 0,14

o Anos

1 Meses

21 Dias

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

Tabela 12 - Payback Descontado

Ano CFRS VP CF RS Saldo RS
0 - 250.000,00 |- 250.000,00 |- 250.000,00
1 1.758.708,26 |-R51.647.501,89 1.397.501,89
2 1.924.579,09 |-R5 1.697.660,02 3.095.161,91
3 2.128.037,00 |-R5 1.749.345,22 4.844.507,13
4 2.340.840,70 [-R51.802.603,98 6.647.111,11
3 2.574,924,77 | -R5 1.857.484,19 8.504.595,30

Taxa utilizada Selec 6,75%

Resultado 0,15
(o} Anos
1 Meses
25 Dias

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

4.8.11 Indicadores de desempenho
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Os indicadores de desempenho sdo necessarios para uma avaliar 0s
resultados que a organizacdo esta obtendo. As analises da Liquidez, onde

demonstram os recursos para cobrir as obrigacdes necessarias da Organizacao e a
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rentabilidade das vendas, que é quanto esta trazendo de retorno, ou seja, a

lucratividade do negdcio.

Tabela 13 - Liquidez

Ativo circulante

RS 1.416.338,57

Passivo circulante

RS 208.111,39

Liquidez Corrente

6,8

Ativo circulante - estoques

RS 1.316.338,57

Passivo circulante

RS 208.111,39

Liquidez Seca

6,33

Recursos disponiveis imediatos

RS 1.108.227,18

Passivo circulante

RS 208.111,39

Liquidez Imediata

5,33

Ativo circulante + RLP

RS 1.416.338,57

Passivo circulante + ELP

RS 208.111,39

Liquidez Geral

6,81

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

Tabela 14 - Rentabilidade

Lucro liquido

RS 1.758.708,26

Investimento total

RS 238.059,64

Rentabilidade das Vendas

739%

Fonte: Elaborados pelos autores (2018)

Adiante, tem-se o Ponto de equilibrio, que analisa quanto a empresa tera que

faturar para pagar as despesas, ou seja, 0 minimo de vendas para quitar com as

obrigacdes fixas. Para o Click Market o ponto de equilibrio deve ser um faturamento
maior de R$30.000,00. Despesas Fixas (21.458,90) + Despesas Variaveis (3.885,00)
/ Margem de contribuig&o (0,7).

Anélise da Viabilidade

De acordo com as tabelas demostradas e a partir de todos os célculos

financeiros, pode-se afirmar que o negdcio é totalmente viadvel, somente tendo que
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entrar com o dinheiro inicial, apés isso, o Click Market recuperard todo o

investimento no primeiro ano.



5 CONSIDERACOES FINAIS

No presente trabalho, foi visto que o0 mercado e-commerce esta em expansao,
sendo um bom negécio para se investir, pois a tecnologia esta no dia-a-dia na
grande maioria das pessoas da regido. No decorrer deste plano de negdcio,
verificou-se que o funcionamento do Click Market teria uma aceitacdo no mercado.

Diante dos fatos, pode-se dizer que os objetivos do trabalho foram atingidos
desde: Identificar as preferéncias do publico alvo, com as pesquisas realizadas;
Formular os dados de negdécio e da marca, sendo assim com sua propria marca
criada pelas soOcias descrito em detalhes neste plano de negécio; Realizar uma
andlise estratégica, foi observado os principais pontos desse ramo, buscando
informacdes relevantes para analisar e concretizar estratégias; Estruturar o plano
de marketing, operacional, de recursos humanos e financeiros, que foram
atingidos pelas sdcias e firmado neste trabalho.

Desta forma, o plano financeiro projetado, permitiu uma analise sobre o
negocio incluindo varios calculos essenciais para se ter uma estimativa de
atratividade diante do mesmo. Concluindo-se que o Click Market € viavel, e que seus
resultados foram bem positivos, recuperando todo dinheiro investido no primeiro ano
de atividade. Assim tento um fechamento assertivo e propicio do negdécio

Para a realizacdo deste trabalho, as socias enfrentaram dificuldades diante de
algumas informacdes necessarias para o segmento, bem como a falta de tempo por
conta de trabalho, familia, e também por cada uma residir em lugares distantes
umas das outras, mas encontraram meios de adequacao para estes problemas e
com muita dedicacdo e esforco de ambas em direcdo aos mesmos objetivos,
conseguiram concluir o Plano de Negécios com sucesso, aprendendo a
compreender as restricdes de cada uma, descobrindo o verdadeiro significado de

equipe e da amizade que irdo levar além da faculdade.
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APENDICES

APENDICE A - PESQUIDA DE MERCADO

Como voce se identifica em relagdo a género?

148 respostas

@ Feminino
@ Masculino

Qual sua faixa etaria?

148 respostas

®18a22
® 29239
@ 40850
@ mais de 50

Qual cidade voceé reside?

148 respostas

@ Jaragua do Sul
@ Schroader

@ Massaranduba
@ Guaramirim
@ Corupa

@ penha

@ Curitiba

® Indaial

@ Garuva
@ Blumenau
@ Rio negro Parana
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Qual sua faixa de renda mensal?

148 respostas

@ 0.5 a1 salario minimo
@ 1 a3 saldrios minimos
@ 3 a5 salarios minimos
@ 5 a7 saldrios minimos
@ acima de 7 saldrios minimos

Quanto voceé gasta mensalmente no supermercado?

148 respostas

@ 100,00 a 500,00

@ 500,00 a 1.000,00
@ 1.000,00 a 1.500,00
@ 1.500,00 a 2.000,00
@ mais de 2.000,00

Voce deixaria de ir ao supermercado para realizar suas compras online?

148 respostas

@ Sim
@ Mo
O Talvez
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Qual o motivo que mais contribui para a sua opg¢ao por compras Online?

58 respostas

Praticidade 38 (65.5%)
Rapidez
40 (69%)

Comodidade

Economia

50

Por qual motivo?

43 respostas

Mdo costuma usar a internet. (0 (0%)

W&o acha confidvel realizar
compras onl....

Prefere Esculher. produtos 40 (93%)

fisicamente.

prefiro estar escolhendo
pessoalmente, ..

50



Que motivo lhe faria optar por compras Online ?

47 respostas

Preco baixo 19 (40,4%)
Praticidade 26 (55,3%)

Comodidade

Rapidez

variedade dos itens oferecidos
online

1(2,1%)

1(2,1%)
Qualidade dos produtos 1(2,1%)

0 5 10 15 20 25 30

O que mais te incomoda em ir a supermercados?

148 respostas

Estacionamento lotado/longe
Filas em acougue, padaria,
caixa

Gastar mais gue o necessario
Trénsito no decorrer da
trajetaria

Demora no atendimento

Mada, ndo me incomodo em ter
deiraos...

Tempo curto

36 (58,1%)

Distanciaf—1 (0,7%)



Quais produtos que voceé buscaria para comprar online?

148 respostas

ILENS UE PEUENE (PAES, DOIUS
laticin...

80 (54,1%)
Bebidas alcodlicas 49 (33,1%)
Frutas, legumes & verduras
Aguas e sucos

Grios e cersais empacotados
Frios & embutidos
Condimentos em geral 51 (34,5%)
Fapelaria

Utensilios domésticos 53 (35,8%)

0 10 20 a0 40 50 &0 70 20 a0 100

Quanto voce aceitaria pagar nas compras online?

148 respostas

@ Apenas precos similares aos das
lojas fisicas

@ Apenas precos inferiores aos das
lojas fisicas

O Até precos mais altos que o das lojas
fizicas.
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Ate quanto aceitaria pagar a mais pela comodidade de comprar online:

1 resposta

Qual emissora de radio que vocé mais ouve?

148 respostas

@ Até 5%

@ Até 10%
O Até 15%
@ Até 20%

@ 105FM

@ 1043 SuperNova

© 943 REN

@ Jaragua 99

@ Néo ouco radio

@ 96.5, 1055 ndo gosto das radios d...
@ 1019

@ 5999 FM

1Y



Qual jornal local voceé mais |€?

148 respostas

Qual canal de TV local vocé mais assiste?

148 resposias

Qual revista local vocé mais 1€?

148 resposias

@ © Correio do Povo

@ Jomal do Vale do Itapocu

O AN Jaragua

® A Noticia

@ Folha SC

@ Nao leio jornal

@ SchorederPost e Jomnal Impacto
® O globo

@ SBT SC

@ RICTV Record

@ MNSC TV (Rede Globo local)
@ Mao assisto TV

@ Metfix

@ néo assisto canais abertos
@ Tvacabo

@ Canais de filmes

112°%

@ Leia Mais

@ Revista Nossa

@ Dom7

@ Eevista Qpine

@ Mo leio revistas.
® sSaude

® 1019

@ Livros de literatura
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Avalie sua utilizacao das seguintes plataformas de rede social

- B MEo utilizo M Utilizo pouco B9 Frequentemente [l Sempre utilizo

100
75
50

25

Facebook Instagram Twitter Linkedin Pinterest

Em que locais vocé busca ver as ofertas de supermercados?

148 respostas

Fanfletos

108 (73%)
Site 47 (31,8%)
Rede Sociais 66 (44,6%)
Outdoor e banners
MNormalmente nédo vejo ofertas
Mao vejo folders com ofertas
Pessoalmente

Mo local mesmo

0 25 50 75 100 125
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Ao comprar online que modo voceé receberia suas compras?

148 respostas

@& Entrega em um local escolhido
@ Retiraria no local fisico do
supermercado

0 M&o faria compras em supermercado
online.




