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RESUMO

Com o aumento da competitividade de mercado, as empresas tém procurado
mecanismos que as facam chegar a informacdo de maneira rapida, permitindo a
tomada de decisdes com maior grau de certeza em um menor espago de tempo.
Neste contexto, o avanco da tecnologia moével e os beneficios desta tecnologia
parecem ir ao encontro da necessidade que as organizacdes possuem. Neste plano
de negdcio, a oportunidade identificada foi no mercado de calcados. O setor
calgadista brasileiro € um mercado que movimenta muito dinheiro no pais e, por
esse motivo, esse mercado se caracteriza como um ambiente promissor para 0
lancamento de um aplicativo que traga inovacdo e uma solucédo rapida para os
problemas diarios das lojas que atuam nesse meio. O objetivo principal deste
trabalho é elaborar um plano de negdcio com proposta de analisar a viabilidade da
criacdo de um sistema moével para controle de movimentacdo de estoque para
funcionarios em lojas de calcados, visando o aumento de produtividade no

atendimento ao cliente e no procedimento de venda.

Palavras chave: Plano de negdcios; Sistema movel; Sistemas de Informacéo.



ABSTRACT

With the increase of the Market competitiveness, the companies have searched for
mechanisms to make them reach to the information in a much faster way, allowing
them to make decisions with a much greater level of confidence in a smaller space of
time. In this context, the advance of mobile technology and the benefits of this
technology seem to meet the needs that the organizations have. On this business
plan, the opportunity identified was the footwear market. The Brazilian footwear
sector is a market with a great flow of money in the country and, for this reason, this
market is characterized as a promising environment for the launch of an app that
brings up innovation and one with quick solution for the daily problems in stores that
operate in this sector. The main goal of this paper is to elaborate a business plan with
the proposal of analyzing the viability of creating a mobile system to control the
storage handling for the workers in shoe stores, aiming the increase of productivity

on the customer service and on the sales procedures.

Keywords: Business plan; Mobile system, Information System.
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1 SUMARIO EXECUTIVO

A tecnologia mével tem ganhado cada vez mais espa¢co em meio a populacao
e o celular, por exemplo, deixou de ser um meio de comunicacdo que permite
apenas chamada de voz, dando lugar aos smartphones que possibilitam ao usuario
vérias formas de interacao.

Com o crescimento do uso da tecnologia moével, a demanda por sistemas
moveis tem aumentado a cada dia e, aléem dos sistemas voltados para o publico
geral, o uso de sistemas moveis para funcdes empresariais é algo crescente no
mercado. De acordo com a Symantec (2015), setenta e um por cento das empresas
que usam dispositivos moveis estdo se voltando para a personalizacdo de
aplicativos como um elemento fundamental em sua estratégia de uso destes

dispositivos.

A oportunidade de negocio

Com o crescimento de aplicativos corporativos, vem ganhando terreno 0s
sistemas usados para auxiliar os vendedores no processo de atendimento ao cliente
no espaco fisico das lojas, as empresas estdo adotando esta tecnologia para
automatizar processos e obter uma maior produtividade nas tarefas diarias da
empresa.

Diante desse quadro, surge a oportunidade de lancar um sistema mével que
ocupe esse espago no mercado de calgcados, setor que movimentou pouco mais de
R$ 22 bilhdes em 2014 no Brasil (FECOMERCIOSP, 2015). Um aplicativo que atenda
as lojas de calcados com intencdo de auxiliar o vendedor no processo de venda ao
cliente dentro da loja, permitindo um atendimento &gil no momento de consulta ao
estoque e venda do produto, além de permitir maior rapidez ao cliente no processo
de escolha do calcado.

A escolha para o mercado de calcados se da pelo fato de ser um mercado
sempre em alta no Brasil, o brasileiro gosta de comprar calcado. Segundo pesquisa
publicada pelo Jornal Hoje (2015), os calcados estiveram entre os trés maiores gastos
dos brasileiros no ano de 2014, ao lado de roupas e contas de celular. Por esse motivo,
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0 setor calcadista € sem duvida um mercado promissor para quem quer investir em

solucBes inovadoras para este mercado.

A empresa

A empresa tem uma estrutura enxuta, contando inicialmente com trés
profissionais para fazer parte do projeto. Profissionais com experiéncia em
tecnologia, tendo atuado h&d mais de dois anos em desenvolvimento de sistemas e
vendas para lojas do atacado e varejo, dispostos a superar os desafios de
administracdo e buscando a conquista do seu espaco no mercado, com a proposta
de trazer algo nédo visto ainda no mercado atual.

N&o existirdo pontos fisicos para a venda do produto, mas a empresa conta

com um escritorio para gerenciamento das atividades de desenvolvimento e suporte.

O mercado

Através de nossa pesquisa de mercado verificamos que todos o0s
participantes afirmam possuir sistemas de controle de estoque nas lojas onde
atuam, mas em todos 0s casos, notamos que esses sistemas nao trazem inovagoes
tecnologicas ou um diferencial que traga vantagem competitiva, algo que possa
diminuir as atividades repetitivas dentro das lojas. Neste sentido, a tecnologia movel
vai ao encontro da necessidade que essas organizacdes possuem para alcancar
esse diferencial, pois é considerado um canal promissor que garante rapidez e
facilidade nas operacbes que disponibiliza. Um dado que ilustra bem o uso de
celulares para fins mercadoldgicos foi um levantamento feito pela Embratel (2014) que,
através do seu Diretor Executivo Jacinto Miotto, informou que 60% das vendas de
smartphones do grupo no ano de 2014 foram de dispositivos fornecidos para o0 mercado
corporativo, que busca essa ferramenta para obter maior produtividade.

O Sistema

A proposta do aplicativo é melhorar o processo de consulta e movimentagéo

de estoque para os funcionarios de lojas de calcados. O aplicativo se comunicara
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com um servidor local que enviara todas as informacfes dos produtos e dos
vendedores. O sistema sera instalado no equipamento dos vendedores das lojas,
gue serao os principais usuarios do sistema, eles utilizardo o sistema para auxilio no
processo de atendimento e venda de cal¢cados para o cliente. O modelo de negdcio
utilizara um formato de aluguel, com um pagamento mensal. O sistema tera
manutencdo e as funcionalidades do sistema serdo aperfeicoadas em novas
versbes, a medida que os clientes vao indicando suas necessidades ou falhas
encontradas no mesmo. O sistema sera desenvolvido para dispositivos mdveis com
sistema operacional Android, o mais vendido no Brasil, com um total de 90% de

todos os smartphones vendidos no primeiro trimestre de 2015 (IDC Brasil, 2015).
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2 DESCRICAO DA OPORTUNIDADE DE NEGOCIO

Os topicos apresentados a seguir irdo descrever a caracterizacao do trabalho,
com intencdo de identificar a oportunidade para a criacdo do projeto e definir o
contexto onde o mesmo sera inserido. Foi necessario um processo de etapas que
consiste basicamente em: observacdo, pesquisa de mercado e analise de
competicdo. Todas essas tarefas tem o objetivo de prover informacdes que
respondam questbes como: O que meus clientes querem/precisam? O que 0S
concorrentes fazem e como posso supera-los? e também definir o procedimento
usado na coleta de dados, e como esses dados foram analisados para chegar a
uma determinada conclusdo. Segundo Gil (2002, p.100), a coleta de dados para
uma pesquisa experimental deve ser feita através da manipulacdo de condicdes e

observacao dos efeitos produzidos.
2.1 Contexto e participantes da pesquisa

Esta € uma pesquisa exploratoria, a abordagem utilizada teve caracteristicas
qualitativa e quantitativa. Para (Kauark, Manhdes e Medeiros, 2010, p.26), a
pesquisa qualitativa “considera que h& um vinculo indissociavel entre o mundo
objetivo e a subjetividade do sujeito que nao pode ser traduzido em numeros”, ja a
pesquisa quantitativa também segundo (Kauark, Manhdes e Medeiros, 2010, p.26),
considera aquilo que pode ser quantificavel, sendo possivel classificar e analisar
nameros, opinides e informacdes que foram apurados. Foram feitas observacdes em
cenarios de uso, andlise dos concorrentes e a interpretacdo dos resultados obtidos
através de questionarios com clientes em potencial. Através dessa abordagem foi
possivel compreender a realidade do cenario atual e dar um carater sélido ao
trabalho.

A populacdo deste estudo € formada por funcionarios de cinco empresas
atuantes na cidade de Joao Pessoa. Sao consideradas apenas empresas com
atuacdo na area de comeércio, com o foco dos produtos voltados exclusivamente
para calcados, que é o publico alvo deste plano de negécios. Foram considerados

como participantes desta pesquisa funcionarios em atividade das lojas participantes.
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A fim de atender ao objetivo de planejamento estratégico e de coletar dados a
respeito do negdcio, foram feitos questionarios com a finalidade de definir o perfil

dos clientes e verificar a aceitagdo do produto.
2.2 Analise e coleta de dados

Para realizacéo desta pesquisa de mercado foram utilizados dados primarios.
Segundo Mattar (1996, p.48), dados primarios sdo aqueles nao coletados
anteriormente, usados para atender as necessidades especificas da pesquisa em
andamento. Algumas técnicas podem ser utilizadas para o auxilio dessa coleta,
como: questionarios, entrevistas com clientes em potencial, observacoes e etc.

A coleta dos dados primarios foi feita através de questionarios, que para Gil
(2002, p.116), € a traducdo dos objetivos especificos da pesquisa em itens bem
redigidos. Esses questionarios foram feitos com os funcionarios das lojas que
participaram da pesquisa. As perguntas e respostas do questionario foram definidas
depois de uma observacdo previamente feita nas lojas dos participantes. E
importante frisar que as perguntas 1, 3 e 7 refletem o comportamento padrdo dos
funcionéarios de acordo com as normas da loja em que trabalha, jA nas perguntas 2,
4, 5, 6 e 8 do questionario a intencdo € identificar a preferéncia do vendedor em
determinada situacdo, independente da loja em que trabalha. Com isso podemos
identificar qual a necessidade daquele que sera o usuario principal do sistema.

Foi realizada uma pesquisa com o objetivo de identificar as preferéncias dos
clientes. Para a pesquisa, foi usado um formato de questionario contendo oito
guestdes, sendo sete fechadas e uma aberta.

As questbes fechadas possuem quatro alternativas, sendo a ultima delas uma
alternativa aberta para que o entrevistado possa responder algo que néo foi listado
nas alternativas anteriores. A imagem do questionario com as perguntas e as
alternativas utilizadas na pesquisa esta na secdo de apéndices, no final do

documento.
2.3 Resultados obtidos

No total, dez funcionarios participaram do questionario. Os dados dos

funcionérios e das lojas participantes sdo confidenciais, sendo as respostas tratadas
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pelo pesquisador e os resultados apresentados de forma impessoal. O grafico

abaixo mostra a quantidade de respostas que foram obtidas para cada pergunta.

W Letra A Letra C
0 B LetraB M LetraD

1 I
a1 Qz a3 as Q6 Q7

Figura 1 — Quantidade de respostas por questao

Fonte: Elaborada pelo autor

Os dados coletados foram analisados com a intencdo de explicitar com

clareza o conteudo coletado e apurar informacdes necessérias para respaldar a

pesquisa. Segue a descricao dos resultados obtidos através do questionario.

Questdo 1 - Uso de sistema na loja: Os resultados mostram que todos os
funcionarios das lojas pesquisadas afirmaram que contam com um sistema de
controle de estoque, dentre eles seis escolheram a questdo aberta e
responderam que existe um sistema que auxilia em parte do processo,
com a ajuda de um computador que fica no centro da loja. Os outros
quatro informaram que existe sim um sistema, mas ele ndo auxilia em todo o
processo, ajuda apenas quando a venda estd sendo efetuada no caixa.
Portanto, é possivel notar que todas as lojas usam um sistema de controle de

estoque.

Questao 2 - Verificacdo de produtos no estoque: Esta questdo nédo trata
necessariamente de um comportamento padréo para os funcionarios de uma

loja, ela leva em consideracao a preferéncia do vendedor ao fazer a consulta



19

no estoque. Através da pesquisa € possivel perceber que quatro
funcionarios, entre todos os participantes, usam um sistema central
existente na loja para saber quais os produtos disponiveis no estoque, dois
preferem memorizar todos os calgados que existem no estoque para estarem
prontos para responder ao cliente assim que forem perguntados sobre um
determinado produto e quatro preferem ir até o estoque para verificar 0s

produtos disponiveis.

Questdo 3 - Tempo de verificagdo: A segunda alternativa da questao foi
escolhida por grande parte dos participantes para definir o tempo que eles
levam para verificar quais os produtos disponiveis na loja, oito dos dez
funcionarios participantes informaram que o tempo de verificacdo no estoque
é feito entre dois e cinco minutos, enquanto os outros dois funcionarios
informaram que esse tempo é relativo, dependendo da quantidade de
produtos a serem pesquisados, e da disponibilidade no uso do sistema

central da loja usado para pesquisa.

Questao 4 - Repetidas verificagcdes no estoque: Esta questdo aberta serve
para mostrar o ponto de vista do funcionario a respeito das idas e vindas ao
estoque para atender um cliente indeciso. Dentre as respostas, a mais citada
foi que as idas e vindas ao estoque geram desgaste e prejudicam no
andamento da venda. Outra resposta dada foi que ha também funcionarios
que afirmam ndo se incomodar com as idas e vindas geradas por esses

clientes indecisos e afirmam que nao prejudica em nada no atendimento.

Questdo 5 - Solicitacdo de varios produtos do estoque: Analisando 0s
resultados em questdo podemos ver que, quando o cliente solicita varios
produtos, trés em cada dez funcionarios anotam os produtos para ndo se
esquecer deles ao chegar no estoque, seis deles confiam na memorizagéo
para lembrar dos produtos pedidos pelo cliente e, e m apenas um dos
casos, o funcionario diz afirma ter problema em voltar para perguntar

novamente ao cliente os produtos que ele escolheu.
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Questao 6 - Processo de venda: Os resultados mostram que dos dez casos
pesquisados, em dois, o funciondrio leva o produto até o caixa
acompanhando o cliente para informar os dados da venda, em apenas um
dos casos o cliente leva o produto para o caixa sem a companhia de nenhum
funcionario, em cinco casos os funcionarios afirmaram que o cliente leva uma
espécie de comprovante do produto para o caixa e, ao efetuar a venda,
retorna para pegar o0 produto em outro setor, e por fim, dois dos
entrevistados optaram pela Ultima alternativa, a questo aberta, e afirmaram
gue o cliente leva o produto e o comprovante de pagamento para o0 caixa e ja
esté liberado apoés efetuar o pagamento.

Questdao 7 - Comissdo do vendedor: Na pesquisa, € questionado o
procedimento usado para garantir que o vendedor que participou da venda
tenha direito a comissdo. Os resultados apuraram que dois em cada dez
funcionarios precisam ir ao caixa para cadastrar a venda no seu nome e
assim ter direito a comissdo, um funcionario entrevistado afirmou que o
cliente deve informar ao atendente do caixa qual vendedor |lhe atendeu, e
nos outros sete casos o funciondrio entrega uma espécie de ficha com o o
codigo do vendedor, essa ficha deve ser entregue ao atendente do caixa

que cadastra a venda no nome do vendedor.

Questao 8 - Uso de um aplicativo para auxilio na venda: Foi solicitado aos
participantes da pesquisa que informasse que consequéncias, a seu ver, 0
uso de um aplicativo para celular usado para auxiliar em todo o processo de
atendimento e venda ao cliente poderia trazer para a loja que atua. Dentre as
opcdes disponiveis, dois entrevistados marcaram que o aplicativo traria
rapidez nas vendas e conforto, sete dos entrevistados afirmaram que além de
rapidez nas vendas e conforto, o aplicativo também traria a satisfacdo do
cliente e, em apenas um dos casos, 0 entrevistado afirmou que
atrapalharia, pois seria dificl de manusear o aplicativo durante o

procedimento da venda.
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2.4 Concorrentes

Segundo (Malheiros, Ferla e Cunha, 2005, p.71), estudar o mercado é
extremamente importante para balizar o comportamento de sua empresa diante dos
seus concorrentes e para saber as tendéncias e preferéncias existentes no
mercado sendo, portanto, uma das maneiras mais indicadas de identificar
concorrentes em um plano de negdcios.

A identificacdo dos concorrentes foi feita através de pesquisas de mercado, a
intencdo foi verificar as empresas mais atuantes na area de tecnologia que tem
como objetivo atender o mercado de lojas de calcados dentro da cidade de Joé&o
pessoa — PB. Esta analise foi feita através de entrevistas informais com funcionarios
das lojas, pesquisas em sites dos concorrentes e contato por telefone e email. Nao
foi possivel realizar uma andlise mais criteriosa a respeito do funcionamento interno
dos sistemas concorrentes, uma vez que essas informacbfes nao sé&o
disponibilizadas pelos funcionarios das empresas. Assim, segundo (Malheiros, Ferla
e Cunha, 2005, p.265), € necessario concentrar-se em uma coleta de dados com
andlise de informacdes ja disponiveis acerca do mercado de atuacdo do produto
proposto, sendo este tipo de coleta uma coleta feita através de dados secundarios
para tentar identificar os principais concorrentes do mercado. Os dados secundarios,
conforme Mattar (1996, p.48) sdo dados ja coletados e analisados anteriormente e
que estdo a disposicdo dos interessados. Os dados secundarios podem ser
encontrados em alguns meio de comunicagdo como: jornais, revistas, sites, etc.
Para este caso deve haver uma andlise do conteddo coletado além de uma
organizacao e interpretacdo dos dados capturados pelo pesquisador. Esta analise
procura evidenciar algo ja pesquisado e que esteja relacionado a pesquisa do
projeto.

Além das empresas de tecnologia que dao suporte as lojas participantes do
questionario, existem ainda uma grande quantidade de empresas que atendem ao
mercado de calcados e, para a descricdo das solugdes concorrentes, foram
consideradas aquelas que, por seu posicionamento no mercado ou tipo de produto
desenvolvido, sdo mais relevantes para a andlise de concorréncia da empresa
objeto deste estudo, sendo possivel assim a identificacdo dos concorrentes atuais e

dos concorrentes em potencial. Das empresas consideradas na pesquisa, serao



22

listadas as quatro mais relevantes, levando em consideracdo o seu tempo de

atuacdo e visibilidade no mercado atual. Os nomes das empresas nao serao

divulgados neste documento e o0s resultados serdo apresentados de maneira

confidencial. Segue, portanto, uma descrigdo resumida das empresas em questao:

Empresa A: A empresa oferece controle de estoque e de vendas, cadastros
de clientes e de produtos com foto, além disso, é possivel fazer lancamentos
de pedidos com orcamentos e gerar graficos e relatérios financeiros. O
sistema € centralizado, ndo tem integracao com dispositivos méveis e 0s seus

sistemas rodam apenas na plataforma Windows.

Empresa B: Oferece cadastro rapido dos produtos com imagem, além de
busca por cédigo, referéncia e descricdo. Permite ainda cadastro de cliente e
dos familiares dos clientes para garantir pontos em cartbes fidelidade e
histérico dos clientes cadastrados. A empresa disponibiliza vendas por
smartphones ou tablets para diferentes mddulos do mercado, porém o
modulo para suporte a loja de calgcados ainda esta em fase de
desenvolvimento. A empresa trabalha apenas com computadores que tenham

o sistema Windows.

Empresa C: A empresa garante suporte e atendimento de plantdo, com
atendimento aos Sabados e Domingos. Existe ainda o suporte a mobilidade,
permitindo o acesso a consulta de produtos da loja onde o cliente estiver e a
comunicacdo com seus clientes através de um recurso SMS que informa
novas cole¢des. O sistema em espaco fisico garante controle de estoque por
cor e tamanho, garantindo que ndo seja necessario ir ao estoque para conferir
os tamanhos disponiveis. Tem ainda o cadastro de clientes diferenciado por
perfil elaborado por grade de manequim, cores de preferéncia e estilos de

roupas.

Empresa D: Empresa garante suporte integrado ao sistema em tempo
real e incluso na mensalidade, o sistema pode ser acessado em qualquer

dispositivo conectado a internet com atualizagdes automaticas e sem custo
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adicional e compatibilidade com Windows e linux. O sistema é centralizado
€ nao possui suporte para dispositivos moveis que auxiliem os vendedores no

processo de venda.

2.5 Andlise dos resultados

Analisando os resultados obtidos através das pesquisas, percebemos que
todas as lojas dos participantes possuem sistemas, apesar disso, € possivel
notar que na maioria dos casos esses sistemas sdo usados apenas na hora de
efetuar a venda e ndo auxiliam em partes anteriores a esse processo Como:
consulta de estoque, separacao de produto, envio de produto para o caixa.

Mesmo as lojas que utilizam um sistema para consulta de produtos no estoque
possuem limitacdes com relacdo disponibilidade de uso do sistema, pelo fato de
terem apenas um sistema central que € usado para consultar o estoque, e por esse
motivo é possivel que esse sistema esteja em uso por outro funcionario da loja.

Podemos perceber também que ao ir no estoque repetidas vezes, o funcionario
perde a motivacdo no andamento da venda, por causa do desgaste gerado e da
incerteza que o cliente passa através da sua indeciséo.

Esses pontos citados anteriormente sdo problemas que poderiam ser resolvidos se 0
vendedor tivesse o controle de todo estoque na sua méao, através de um aplicativo

capaz de evitar tarefas repetidas e trazer produtividade e eficiéncia nas vendas.
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3 DESCRICAO DA EMPRESA

3.1 Dados do negocio

Nome da Empresa:

MobiERP — Automatizando sua venda.

Fundacéo:
Fundada em 29/03/2016

Endereco:
Rua lolanda Henriques Cavalcante
Jodo Pessoa — PB.
58036-818
Telefone: (83) 98888 — 7785

3.2 Mercado de atuacgéo

A MobiERP atuara no mercado de tecnologia.
3.3 Segmento de mercado

A MobiERP atuara no segmento de lojas de calcados.
3.4 Definicdo do negocio

MobiERP é uma empresa criada para sistematizar informacdes e automatizar
as tarefas rotineiras do dia-dia de uma loja de calcados, buscando o
aperfeicoamento de tarefas como: Consulta de produtos no estoque, separacao do
produto para o caixa, venda do produto, entre outros. A empresa busca uma
margem competitiva através de solucdes inovadoras, com tecnologias avancadas e
suporte aos produtos que desenvolve, além de 6tima relacdo com os clientes e a

constante busca em adequar o sistema as suas necessidades.



3.5 Sécios envolvidos / Gestores

maneira igualitaria e cada um ter4 sua funcdo bem definida. Inicialmente eles
atuardo no desenvolvimento do sistema e, ao fim do desenvolvimento, os sécios
participardo de cursos de capacitacdo em vendas e dividirdo as atividades entre

vendas e suporte ao sistema. Segue abaixo os dados dos sOcios com 0S seus

Os sécios dividirdo a responsabilidade de gerenciamento da empresa de

perfis e atribuicdes no negacio.

Nome: Diego Andrade.

Idade: 26 anos.

Cidade: Jodo Pessoa, Paraiba.

Perfil: Conhecimento em desenvolvimento de sistemas web e mobile,
com experiéncia de mais de dois anos atuando na area.

Atribuicdes ao negb6cio: Ird atuar inicialmente na area de

desenvolvimento e suporte do sistema.

Nome: Tullio Gomes.

Idade: 25 anos.

Cidade: Jodo Pessoa, Paraiba.

Perfil: Conhecimento em testes de software e desenvolvimento de
sistemas web, com experiéncia de mais de dois anos atuando na area.
Atribuicbes ao negdcio: Ira atuar inicialmente na area de testes e

desenvolvimento do sistema.

Nome: Mateus Melo

Idade: 29 anos.

Cidade: Jodo Pessoa, Paraiba.

Perfil: Conhecimento em vendas e desenvolvimento de sistemas, com
experiéncia de mais de quatro anos atuando na area.

Atribuicbes ao negocio: Ira atuar na area de desenvolvimento,

engenharia de requisitos e vendas do sistema.
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3.6 Recursos fisicos
3.6.1 Instalacdes

A empresa estard instalada em um imovel da cidade de Jodo Pessoa,
proximo a Av. Governador Flavio Ribeiro Coutinho, em uma é&rea estratégica, com
uma distancia de menos de 1.500 metros de dois dos principais shoppings da
cidade, visando uma maior facilidade de acesso a clientes em potencial. Como o
local serd apenas para desenvolvimento e suporte do sistema, ndo houve
preocupacdo com ponto de venda. A sala usada como escritério sera alugada pelos
socios e os custos de aluguel e manutencdo de materiais estaréo inclusos no custo

total do projeto, que seréo descritos no capitulo de Plano Financeiro.
3.6.2 Equipamentos

Grande parte dos equipamentos utilizados seréo equipamentos pessoais dos
sécios que possuem seus proprios computadores e ferramentas de desenvolvimento
adquiridas ao longo de anos de desenvolvimento, além disso, serdo utilizados
equipamentos comuns em ambientes de escritério como: Telefone, Impressora, entre

outros.
3.7 Visao

Ser referéncia na criacdo de solucdes tecnoldgicas para o gerenciamento

de lojas de calcados em todo o estado da Paraiba.
3.8 Misséo

Informatizar o processo de venda de uma organizacdo com solucdes
inovadoras, trazendo maior conforto e agilidade para o0s vendedores e

consumidores.
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4 DESCRICAO DOS PRINCIPAIS PRODUTOS E SERVICOS

Para alcancar o objetivo proposto pela ideia do produto, foi desenvolvido um
sistema que beneficiasse a todas as categorias de funcionarios da loja, e por esse
motivo foi adotada uma solugcédo para dispositivos moéveis, possibilitando o uso de
aplicativos nos dispositivos dos funcionarios e garantindo que todos tenham o
controle de estoque da loja na palma de sua méao.

O sistema foi desenvolvido para a plataforma Android, sistema
operacional para dispositivos méveis, desenvolvido pela Google. De acordo com a
IDC Brasil (2015), os aparelhos com o sistema Android sdo os mais vendidos no
Brasil, chegando a um total de 90% de todos os smartphones vendidos nos trés
primeiros meses de 2015.

Para a comunicagdo com os dispositivos, houve a necessidade de se desenvolver
um sistema web que funcionasse como servidor local, disponibilizando informacgbes
necessarias para as consultas que irdo alimentar o aplicativo. Todos os dados sao
salvos no sistema web, que guardas as informagcbes em um banco de dados

local.
4.1 Sistema

O sistema contém cinco secfes: uma destinada a consulta detalhada de
produtos e confirmacdo de pedido, outra para separacdo dos produtos de um
pedido no estoque, uma para envio de pedidos para o caixa, o leitor de cédigo de
barras e a secao “Provador Virtual’. Dentre estas sec¢fes, as trés primeiras ja foram
implementadas e as outras duas estdo em fase de desenvolvimento. Neste capitulo,
detalharemos as trés primeiras sec¢fes, as demais serdo detalhadas no capitulo de
inovacdes. Todas elas podem ser acessadas no menu inicial do sistema. S6 é
possivel acessa-lo através de um login, todas as informacbes de usuarios
(vendedores, estoquistas, gerentes, caixa) do sistema e dos produtos sao
recuperadas através de um servidor que contém as informacdes de todo o contetdo
da loja, esse servidor distribui a informacdo para os dispositivos que usam o0

aplicativo. Segue abaixo uma explicacédo detalhada de cada secédo do sistema:
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Consulta de Produtos: Aqui € possivel ter maiores informacdes a respeito do
calcado, € possivel ver todas as informac¢des do produto procurado como: Nome,
codigo de barras, cor, referéncia do produto, tamanho, secao, preco, familia. Além
disso, sdo mostradas as cores e tamanhos disponiveis no estoque, e também a
imagem do produto. Todos os produtos disponiveis ficam em uma lista, ao clicar na
lista 0 usuario pode escolher que produtos quer guardar naquele pedido, feito isso,
a confirmacdo do pedido é solicitada e encaminhada para o servidor, porém o
pedido ainda esta salvo como um pedido local, definicdo que sera detalhada mais

adiante.

MARCELA VENTURI
SANDALIA
FEMINING

2771

CETIM

69,90

|— Cor || Tamanho |
BRANCO ggg} 35[2] 36[1]
DOURADO 34[1] 38[1]
PRETO 34[1]

Figura 2 — Tela para consulta de produtos
Fonte: Elaborada pelo autor

331)
35([2]

36[1]

3701]

Cancelar Adicionar a lista

Figura 3 — Tela com tamanhos disponiveis do cal¢cado
Fonte: Elaborada pelo autor
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Aviso

Deseja finalizar o pedido e ir
para a lista de pedidos?

Cancelar Ok

Figura 4 — Tela para finalizar o pedido
Fonte: Elaborada pelo autor

Lista de Pedidos: Nesta secdo encontram-se todos os pedidos cadastrados na tela
“Consulta de Produtos”, os pedidos contém o nome do cliente, o vendedor que
cadastrou o pedido, a quantidade de produtos e o valor total. O pedido pode ter trés

status: pedido local, pedido enviado (amarelo) e pedido separado (verde).

e Pedido local: é quando ele ainda ndo foi enviado para o estoquista, € um

pedido que ainda pode ser removido ou alterado.

Lista de Pedidos

. y Incluir
Selecione o pedido: e ‘@x

o
pedida

Cliente: Teste 3

Vendedor: S

Quantidade
Valor Tot

Figura 5 — Lista de pedidos com um pedido local
Fonte: Elaborada pelo autor
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Ao clicar em um item da lista de pedidos, uma nova tela serd mostrada com 0s
detalhes dos produtos cadastrados e as opcodes: Adicionar produto, Remover

produto, Remover pedido e enviar pedido para o Estoquista.

Logada cam e

Sair ﬂ

= Informagdes do produto

i e S el < Rl e g

Marca: MARCELA VENTURI
Familia; SANDALIA
Becho: FEMINING
Referéncia: ZT7T1
Cor: BRANCO
Material: CETIM
Tamanha: 37

| Prego: 69,90

Figura 6 — Informagdes do produto de um pedido
Fonte: Elaborada pelo autor

e Pedido enviado: é o pedido que foi enviado para o estoquista. Nesse status,
o pedido fica aguardando a confirmacdo do estoquista para informar que
agueles produtos ja foram separados no estoque. Quando o pedido estiver
neste status, o aplicativo informara ao servidor que os produtos daquele
pedido estdo em posse de um cliente, e o servidor ira diminuir a quantidade
de produtos disponiveis no sistema central, garantindo consisténcia nos

dados.
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Lista de Pedidos

Incluir

Selecione o pedido: novo S
pedido

Cliente: Teste

Figura 7 — Lista de pedidos com um pedido enviado
Fonte: Elaborada pelo autor

Ao clicar em um item da lista de pedidos, uma nova tela serd mostrada com
os detalhes dos produtos cadastrados apenas para visualizagao, pois ele nao
pode mais ser alterado. A tela é semelhante a tela de informacdes dos
produtos no status de pedido local, a Unica diferenca é que as opcdes de
Adicionar produto, Remover produto, Remover pedido e enviar pedido para o

caixa estdo desabilitadas para esse status.

Pedido separado: o pedido estd nesse status quando o estoquista
confirmou a separacdo dos produtos no estoque, indicando que o calcado
ja esta separado e pode ser entregue ao cliente para que ele prove ou leve
diretamente para o caixa se preferir. Nesse status é possivel ver uma opcao
de envio do pedido ao caixa na tela do dispositivo, ao clicar nessa opc¢éo o
vendedor autoriza o envio do pedido para o caixa e ap0s essa autorizacao o
cliente ja podera se dirigir ao caixa para fazer o pagamento, 14 estardo todos
os dados da sua compra. Se o cliente ndo quiser mais um produto do pedido,
o vendedor devera informar ao sistema central o retorno deste produto para o
estoque. O vendedor clica no pedido daquele cliente e, na tela seguinte,
exclui da lista o produto que ndo deseja enviar para o caixa, iSso podera ser
feito através da opc¢do “Remover Produto”, essa opcao estara habilitada para
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este status (Pedido Separado), ap0s esse processo, 0 aplicativo informara ao
servidor que aquele produto ndo serd enviado para 0 caixa junto com 0s

outros, assim o produto volta para o estoque e o servidor irA aumentar a

guantidade de produtos disponiveis no sistema central.

Lista de Pedidos

Irecluir

Selecione o pedido: nove -
pedido .

Figura 8 — Lista de pedidos com um pedido separado
Fonte: Elaborada pelo autor

Ao clicar em um item da lista de pedidos, uma nova tela serd mostrada com
os detalhes dos produtos cadastrados apenas para visualizagao, pois ele nao
pode mais ser alterado. A tela € semelhante a tela de informacdes dos
produtos no status de pedido local, a Unica diferenca € a opcao de Adicionar
produto, que estara desabilitada para esse status. As Opcbes Remover

produto, Remover pedido e enviar pedido para o caixa estaréo disponiveis.

Estoquista: Esta secdo € blogueada para os usuarios que nao sao estoquistas, o
sistema faz uma verificacdo de permisséo através do login para saber que usuarios
podem visualizar esta secdo. Na secdo do estoquista sao listados todos os pedidos
que foram enviados pelos vendedores. Ao receber um pedido, o dispositivo mostra

um alerta na tela indicando que o pedido foi enviado e esta pronto para se separado.
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Pedido separado

Figura 9 — Notificacéo de pedido enviado pelo vendedor
Fonte: Elaborada pelo autor

Ao clicar em um item da lista de pedidos, uma nova tela serd mostrada com os
detalhes dos produtos cadastrados do pedido, nesta tela o estoquista terd a opcgéo
de confirmar os produtos que ele separou no estoque. Apos a confirmacdo por parte
do estoquista, o sistema solicita uma confirmacdo de que todos aqueles produtos
foram separados.

Aviso

Todos os produtos da lista
foram selecionados, deseja
confirmar a separagao?

Cancelar Ok

Figura 10 — Confirmagéo de separacao de produtos no estoque
Fonte: Elaborada pelo autor
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4.2 Analise e comparagdo com servigos concorrentes

Através das pesquisas foi possivel perceber que as quatro empresas listadas
possuem sistemas com controle de estoque e de vendas que permitem cadastro de
clientes e de produtos. E importante afirmar que nenhuma das empresas possui
solucbes especificas para as lojas de calcados, elas desenvolvem solucdes
genéricas que atendem a diferentes modulos e um desses mddulos é o ramo de
lojas de calgados.

Entre as empresas listadas, apenas a empresa D possui suporte para
Linux e Windows, as demais trabalham apenas com sistemas Windows. Duas das
empresas, as empresas B e C possuem integracdo com sistemas movel, dentre elas
apenas uma usa esse canal para auxiliar o vendedor no processo de venda (médulo
que ainda esta em desenvolvimento), no outro caso a integracdo é voltada para o
cliente das lojas, para que eles tenham acesso a todo o arsenal de produtos
disponiveis no estoque.

Em se tratando de suporte, a empresa D tem o suporte como ferramenta
integrada no sistema, ndo sendo necessario nenhum custo adicional para
atendimento, nos outros casos, 0 suporte pode haver custo adicional se for
necessario que o funciondrio va até a loja resolver algum problema encontrado no
sistema. A empresa C é a Unica que oferece suporte também aos domingos, as
demais oferecem suporte até o sabado.

Através da analise feita aos concorrentes € possivel definir em que a
proposta de solucdo descrita neste documento difere das solucdes existentes no
mercado. A proposta é resolver os problemas de consulta e movimentagdo de
estoque com o0s vendedores, problema identificado anteriormente através do
questionério. A ideia do produto foi auxiliar os funcionérios de loja de calgados em
todo o processo de venda, desde a consulta de um produto para o cliente até a
entrega do produto no caixa, garantindo que todas as vendas da loja sejam
acompanhadas em tempo real. A intencdo foi tornar o processo facil e agil,
garantindo maior produtividade ao vendedor que terd todas as atividades
necessarias para a venda disponivel na sua mao, além de garantir maior
comodidade ao cliente, que tera sua compra efetuada com maior rapidez. O sistema

tera suporte totalmente gratuito, e sera possivel usa-lo tanto na plataforma Windows
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como Linux. As atualizacdes do sistema serdo automéaticas e sem nenhum custo
adicional, contando com novas versdes geradas que incluirdo inovacbes

tecnoldgicas como: ubiquidade, leitor de cddigo de barras, entre outros.
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5 INOVACOES

A inovacdo é um fator essencial na criacdo de um produto, é algo que pode
trazer vantagem competitiva em relacdo aos seus concorrentes, pensar em
inovacdo € uma questdo de sobrevivéncia para quem quer estar sempre em alta
no mercado.

Os tépicos apresentados neste capitulo tém como objetivo descrever as
inovacdes que serdo geradas no sistema. Foram usados protétipos de tela para
ilustrar o funcionamento destas inovagdes e assim facilitar o entendimento delas.
Duas inovacgfes fazem parte dos objetivos de implementacdo nas quais a oferta esta
embasada, a implementacdo de leitor de cédigo de barras que mostra as
informacdes do produto pesquisado na prateleira e a implementacédo de um provador
virtual, onde é possivel posicionar a camera do dispositivo para os pés do cliente e
fazer uma simulacdo de como o calcado ficara nos seus pés. Nos dois casos, a
implementacéo faz o uso de um conceito chamado computacéo ubiqua.

Computacdo Ubigua é um termo usado para descrever a presenca da
computacdo no dia-dia das pessoas, de maneira imperceptivel. Segundo
(Coulouris et al., 2013, p. 819), na computacdo ubiqua, os computadores se
multiplicam para atender a diferentes tarefas, na forma e na funcdo e ndo apenas no
namero. O termo foi usado pela primeira vez por Mark Weiser, cientista Americano
qgue criou o conceito de computacdo ubiqua. Ubiquo significa “Em toda parte”, e
nesse contexto a computagcdo ubiqua significa tornar a interacdo entre homem e
computador o mais natural possivel, criando ambientes inteligentes e fazendo com o
uso da magquina se torne algo tdo transparente no cotidiano das pessoas que

acabaremos nao percebendo que estao la.
5.1 Leitor de codigo de barras

Esta funcdo tem como objetivo recuperar as informagdes de um produto que
estiver na prateleira, através do seu codigo de barras e com a camera do aparelho.
No menu principal o vendedor seleciona a op¢ao “Busca por codigo de barras”, ap0s
isso, a camera do dispositivo é chamada automaticamente com um espaco na tela

delimitado para o enquadramento do cédigo. Quando o usuéario aproxima a camera


https://pt.wikipedia.org/wiki/Mark_Weiser
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do celular a uma distancia de 10 cm do codigo de barras do produto, o sistema faz a
leitura do cédigo e busca as informacdes do produto. O leitor de codigo de barras é
visto como uma inovacgéo neste produto por se tratar de uma funcionalidade nunca
vista antes em sistemas que atuam no ambiente em que o produto esta inserido, e
por esse motivo ela se encaixa como algo inovador para este mercado. Segue
abaixo alguns protétipos de tela ilustrando o comportamento do sistema apos a

selecdo da opcao “Busca por codigo de barras” no menu principal.

& 5 Cal 2 &<

Posicione a cdmera para o cbdigo
de barras do produto & aguarde.

il
® @ ©

Figura 11 — Consulta de produtos por cédigo de barras através da camera
Fonte: Elaborada pelo autor

Informag¢des do Produto

Nome: NIKE CHECK KANVAS
Cor: Preto

Tamanho: 42

Prego: R$ 183,90
Disponiveis: 4

Qutros tamanhos disponiveis:
39-40-41

Figura 12 — Tela com informacdes do produto apds consulta
Fonte: Elaborada pelo autor
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Com esta funcao a busca fica mais rapida, ndo é preciso digitar o nome e nem
0 cbdigo do produto que deve ser pesquisado, basta selecionar a op¢do no menu
que a camera do dispositivo € chamada automaticamente, com isso o vendedor
pode pesquisar por qualquer produto que esteja na prateleira e assim dar uma

resposta imediata ao cliente.
5.2 Provador Virtual

O provador virtual € uma secdo do sistema que permite ao usuario simular
como o calcado ficara em seu pé através da camera do dispositivo. Apos
selecionar a secao “Provador virtual” através do menu principal, o sistema
mostra uma opc¢ao de busca do produto onde o usuario podera digitar o nome do
produto desejado para pesquisa-lo antes da simulacdo, além da busca por nome,
0 usuario pode pesquisar através de uma grade de produtos que ficara logo
abaixo do campo de pesquisa por nome. Apés a selecdo do produto, o
dispositivo aciona a camera do aparelho e pede que o usuario posicione a
camera em direcdo aos seus peés, feito isso, o dispositivo faz a captura de
movimento e posiciona a imagem do calcado por cima dos seus pés, e mesmo
gue o usuario se mova, o calgcado estard com a imagem posicionada sobre os
pés do usuario, funcionando como uma realidade aumentada.

Nesta funcdo existem duas opcdes de visualizagdo, a visualizacdo pela
camera frontal e a visualizacdo pela camera traseira do dispositivo. Esta funcéo
estara disponivel em duas versdes, a versao para vendedores e para os clientes
das lojas. Para a versao de clientes, a ideia é disponibilizar tablets por toda a loja
que tenham apenas essa funcdo do sistema disponivel, os tablets serado
posicionados de maneira estratégica dentro da loja, permitindo que funcionem como
espelho para o cliente, trabalhando como uma espécie de realidade aumentada,
enquanto a camera do dispositivo estiver em execug¢do a imagem do produto estara
por cima dos pés do cliente. Na versdo para vendedores, o sistema tira uma foto do
cliente quando os pés do usuario estiverem sobre a marcacao que ficara visivel na
tela do aparelho. Segue abaixo alguns prototipos de tela ilustrando o comportamento

do sistema apdés a selecdo da op¢ao “Provador virtual” no menu principal.
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Figura 13 — Pesquisa de produtos pela grade ou pelo nome
Fonte: Elaborada pelo autor
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Figura 14 — Camera do dispositivo com marcac¢ao para posicionar os pés
Fonte: Elaborada pelo autor
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Figura 15 — Simulacédo de uso do cal¢cado selecionado
Fonte: Elaborada pelo autor

Com esta fungdo, o cliente pode fazer uma simulagdo de como ficara o
calcado no seu pé, dessa maneira o cliente consegue interagir com a tela e simular o
uso do calcado desejado de maneira rapida e pratica. Com ele o cliente pode tirar
davidas a respeito da cor e do modelo desejado e a partir dai solicitar junto ao
vendedor apenas aquele calcado que realmente lhe interessa. Como dito
anteriormente, esta funcao também estara presente na versao para os vendedores,
nesta versao, o vendedor devera posicionar a camera do seu aparelho para os pés

do cliente e fazer a captura do movimento na tela para mostrar o resultado.
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6 ANALISE DE MERCADO

Como descrito anteriormente, a solucédo detalhada neste documento propde o
uso de dispositivos mdéveis para auxiliar os funcionarios das lojas de calcados. O
mercado inserido nesse contexto e foco principal dos clientes em potencial do
produto detalhado neste projeto € o mercado de calgcados.

6.1 Mercado de calcados

O produto proposto neste documento € um aplicativo para dispositivo movel
que tem como objetivo auxiliar o funcionéario de uma loja de cal¢cados dentro do
espaco fisico da loja. O mercado de calcados no Brasil € um mercado que
movimenta muito dinheiro, em 2014 os brasileiros gastaram pouco mais de R$ 22
bilhdes com sapatos (FECOMERCIOSP, 2015). Outro dado que comprova quanto o
brasileiro gosta de gastar com calgados foi uma pesquisa publicada pelo Jornal Hoje
(2015), informando que os calgados estiveram entre os trés maiores gastos dos
brasileiros no ano anterior, ao lado de roupas e contas de celular, ainda segundo a
pesquisa, para 94% dos participantes 0s gastos com calgcados e roupas S&o
necessarios.

Apesar de ter um grande espagco em meio aos consumidores brasileiros, a
crise econdmica atual em que o pais vive também afetou o mercado de cal¢cados,
mas ainda assim o brasileiro segue comprando calgcados, 77% dos lares compraram
pelo menos um par de calgcados no ano de 2015, 3,4% a mais no numero de
compradores em um comparativo com o ano anterior (ABICALCADOS, 2016). A
pesquisa, desenvolvida pela Kantar Worldpanel e encomendada pela Abicalcados
(Associacao Brasileira das Industrias de Calcados), sobre consumo de cal¢cados no
Brasil, afirma ainda o consumidor foi as prateleiras do varejo de calcados, em média,
3,9 vezes no ano, algo que para Abicalcados (2016), reflete uma mudanca de
comportamento dos consumidores em meio a crise econémica do pais. Para Thais
Ribeiro, executiva da Kantar Worldpanel, “O consumidor esta mais restrito quanto

aos gastos, mas segue comprando calcados”.
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7 MARKETING E VENDAS

O plano de marketing e vendas tem como objetivo detalhar a maneira
como o produto sera oferecido no mercado, essa € uma tarefa muito importante
para definir de que maneira o publico alvo sera impactado pela divulgacao do
produto. Para a criagcdo de uma estratégia de marketing, quatro elementos
bésicos sédo considerados na hora de compor uma estratégia que pode influenciar
na maneira como 0s consumidores irdo responder a inclusdo do produto no
mercado. Esses sdo conhecidos como os quatro P’s de marketing, sao eles: Preco,

Praca, Produto, Promocao.
7.1 Produto

O produto em questdo é um sistema moével para controle de estoque e
automacdo de vendas nas lojas de calcados, é um aplicativo para sistemas
Android que auxilia o vendedor em todo o processo de atendimento ao cliente.
O aplicativo busca informa¢gdes em um servidor local, uma interface WEB de
administracdo do sistema, interface essa que contém as informacdes dos
produtos da loja e também pode finalizar uma venda que foi iniciada através
dos aplicativos que estao em posse dos vendedores da loja.

O aplicativo conta com consulta de produtos disponiveis no estoque,
separacdo de produtos escolhidos, envio de pedidos para o caixa, além de
funcdes inovadoras como a consulta por cédigo de barras através da camera
do celular e o provador virtual, que funciona como uma espécie de espelho,
onde o cliente pode simular como o calgcado ficard no seu pé através da
camera do dispositivo.

A funcao de provador virtual serd desenvolvida em duas versdes, ela
estara disponivel no aplicativo para vendedores e também em uma versao que
funcionara em tablets que ficardo disponiveis na loja para uso dos clientes,
sem o auxilio de um vendedor. A versao para tablets sera disponibilizada de

acordo com o plano contratado pela empresa.
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7.2 Preco

A estratégia para alcancar os clientes no mercado € manter precos
acessiveis, com diferentes planos que atendem a lojas de pequeno, médio e
grande porte. Os precos para estes planos serdo informados no capitulo de plano
financeiro. Abaixo uma descricdo resumida sobre os planos que estardo

disponiveis:

e Plano para pequenas empresas: Plano basico para lojas de pequeno
porte. Este plano da direito a cinco licencas da versédo do aplicativo para
vendedores. Nele ndo € permitido a customizacdo do sistema, as
requisicdes de customizacao especificas do aplicativo serdo cobradas de

acordo com o tempo de esforco exigido nas suas realizacoes.

e Plano para medias empresas: Neste plano a loja inicialmente tera
direito a doze licencas do aplicativo e uma versdo do Provador virtual
para os clientes da loja. Este plano também n&o permite a customizacao
especifica do sistema e assim como no plano para pequenas empresas,
as requisicoes de customizacdo especificas serdo cobradas de acordo

com o tempo de esforco exigido nas suas realizacoes.

e Plano para grandes empresas: Plano para lojas de grande porte, com
um grande espaco fisico e uma grande quantidade de funcionarios. Ele
conta inicialmente com trinta licencas disponiveis na versao para
vendedores e quatro versdes do provador virtual para clientes. Neste
plano toda customizacéo solicitada sera gratuita e a loja terd uma pessoa

com dedicacédo exclusiva no suporte e manutencao do sistema.

Além dos planos disponiveis, as licengas do aplicativo e a versdo do
Provador Virtual para tablets poderdo ser vendidas separadamente, garantindo
flexibilidade ao cliente e permitindo que ele possa ter o niumero de licencas que
desejar por loja. O preco destes produtos serd detalhado no plano financeiro deste

documento.
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O modelo de negocio serd no formato de aluguel, com o pagamento de
uma mensalidade fixa de acordo com o plano escolhido. O valor da mensalidade
sera para custear manutencdo e ajustes desejados pelos clientes, esse valor
mensal é fixo de acordo com o plano selecionado, ndo serd cobrado nada a mais
por instalacéo e suporte do sistema.

As atualizacbes do sistema serdo automaticas e sem nenhum custo
adicional. ApOs a instalagdo do sistema no ambiente de uso, haver4d um
treinamento de pessoal para uso do aplicativo e da interface WEB sem nenhum
custo adicional, além disso, o cliente podera tirar davidas através do atendimento

por telefone.

7.3 Praca

A principio o empreendimento tera como objetivo atender apenas a cidade
de Jodo Pessoa no primeiro ano, a partir do segundo ano o objetivo é expandir
para as outras cidades do estado da Paraiba. A longo prazo, a empresa tem como
objetivo atingir os outros estados do Nordeste e continuar aumentando

gradativamente o seu numero de clientes.
7.4 Promocgao

Basicamente serédo utilizados trés recursos como estratégias de divulgacao do
produto para o alcance do publico-alvo: forca de vendas, folhetos e marketing online.

e Forca de Vendas: A divulgacdo sera feita através de abordagem direta ao
publico-alvo, esse contato com os clientes em potencial sera feito através de
visitas nas lojas e contatos por telefone. Durante as visitas sera apresentada

uma versao demo do aplicativo.

e Folhetos: Serdo utilizados folhetos, mostrando de forma resumida o
funcionamento do produto. Esses folhetos serdo distribuidos em pontos

comercias, feiras e eventos.
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e Marketing Online: Sera feito também um marketing através da internet que
tem como objetivo a criagdo de um site de apresentacdo com informacdes a
respeito do produto e videos mostrando o funcionamento do mesmo, além
disso, 0 uso de redes sociais serd de grande importancia para a divulgacéo

do produto.
7.5 Estratégia de vendas
7.5.1 Vendas externas

A principal estratégia de vendas do produto sera inicialmente a venda por
meio de vendas externas, onde a abordagem aos clientes acontecem no ambiente
externo a empresa. Os vendedores fardo visitas a possiveis clientes apresentando
versdoes do aplicativo e folhetos mostrando o funcionamento do servico, com o
objetivo de apresentar o produto e conquistar esses novos clientes. Para esse
meio de venda (vendas externas), duas modalidades serdo utilizadas para
abordagens de clientes em potencial, segue abaixo uma descricdo delas:

e Venda porta a porta: Nesta modalidade os vendedores fazem visitas sem
um conhecimento prévio a respeito do que os clientes necessitam. E feito
um trabalho de campo com possiveis clientes que ainda ndo sao

conhecidos no mercado.

e Venda por cobertura: Séo realizadas visitas com clientes conhecidos ou
clientes que podem ter interesse no produto, baseado no mercado em que
atuam e no tipo de servigos que necessitam. Nesta modalidade muitos dos

clientes surgem por meio de indicacoes.
7.5.2 Vendas internas

Além das vendas por meio de venda externa, também serdo necessarias
as chamadas vendas internas, que séo atividades de abordagem ao cliente por
meio de atendimento interno da empresa. Nesta tipo de venda, o cliente pode
entrar em contato com os vendedores. Segue abaixo a descricdo da modalidade

usada:
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Telemarketing: A venda do produto pode ser feita através do telefone, sendo
ela por telemarketing ativo, onde as ligacGes sao feitas pelos vendedores aos

clientes, ou telemarketing receptivo, onde o0s clientes ligam para o0s
vendedores.
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8 PLANO FINANCEIRO

Projetar as receitas e despesas de um projeto € algo essencial antes de iniciar
qualquer atividade relacionada a ele. Através do planejamento financeiro € possivel
identificar a situacdo econdémica de uma empresa, definir o valor disponivel para uso
e direcionar esse uso de maneira correta, tentando evitar prejuizos e alcancar lucros.
Em seguida sera feita uma projecéo de custos e de vendas do produto para estimar

qual o lucro que sera obtido em médio prazo.
8.1 Custo do projeto

Para saber em media qual valor serd gasto no desenvolvimento do
aplicativo, foi utilizada uma ferramenta que auxilia na definicdo do custo que o
mesmo terd, esta ferramenta é disponibilizada pela Yeeply (2016), e definida
como uma plataforma especializada no setor de desenvolvimento de aplicacbes
moveis e websites. Através dela foi possivel chegar a um valor que servira como
base para o calculo dos custos em todo processo de desenvolvimento. No
andamento atual do projeto, o aplicativo se encontra na fase inicial do
desenvolvimento, contando apenas com uma versdao de demonstracao
desenvolvida. Segue abaixo uma tabela com a descricdo dos resultados obtidos

através da ferramenta.
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Tabela 1 — Estimativa de custo para desenvolver o aplicativo

Pergunta Necessidade do app Custo em
R$
Que nivel de qualidade vocé esta Boa relagcdo de qualidade e R$ 0,00
procurando? preco
Qual tipo de aplicativo vocé precisa? Aplicativo Android R$ 8.160,00
Que design vocé deseja que o aplicativo Interface simples R$ 5.440,00
tenha?
Que retorno financeiro vocé deseja ter? Aplicativo pago R$ 680,00
O seu aplicativo precisa de um sistema de Sim, apenas com e-mail R$ 3.400,00
login?
Seu aplicativo deve ser integrado a um Sim R$ 5.440,00
website?

Os usuéarios devem ter seu perfil préprio? Sim R$ 5.440,00

Seu aplicativo necessita de um painel Néo R$ 0,00

administrativo?
Quantas linguas vocé deseja que seu Uma unica lingua R$ 0,00
aplicativo tenha?
Em que estdgio encontra seu projeto? Aplicativo em R$ 0,00
desenvolvimento

Valor total em R$ R$ 28.560,00

Fonte: Elaborada pelo autor

Apoés andlise, pudemos notar que o custo total chegou a um valor de R$

28.560,00 para o desenvolvimento do aplicativo.

O preco definido pela
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ferramenta serve como uma estimativa, que se baseia no numero de horas
necessarias para desenvolver o projeto, além da qualidade desejada e a taxa
horéaria correspondente.

Este resultado serve como base para fazer uma projecdo do custo do
sistema durante o tempo em que o mesmo sera desenvolvido (12 semanas),
apods isso o custo sera voltado para o suporte, manutencédo e venda do mesmo, e
as tarefas serédo delegadas de acordo com as funcbes definidas anteriormente
para cada um dos profissionais.

Para estimar o valor gasto nas tarefas de suporte e manutencdo do
sistema, serdo considerados ainda os custos fixos (aluguel de sala, contador,
etc.), variaveis (internet, telefone, energia, material de escritério, etc.) e 0s custos
iniciais (equipamentos, mobiliario, etc.) da empresa, ao considerarmos todos esses
gastos, chegamos a um teto maximo de aproximadamente R$ 8.000,00 por més.

Além do custo necessario para o desenvolvimento e manutencao do sistema,
sera investido inicialmente um valor de R$ 10 mil que sera obtido através de
empréstimo pessoal, este valor sera usado para gastos com marketing do produto:
Folhetos, impulsionamento de propagandas nas redes sociais, capacitacdo de
funcionérios para venda do produto e deslocamento de profissionais para
apresentacao do produto.

A partir desses dados, podemos ver que a empresa comecgara com um
custo de R$ 62.560,00 (R$ 28.560,00 para desenvolvimento do sistema mais R$
10.000,00 para investimento em marketing do produto e mais R$ 24.000,00 com
gastos fixos e variaveis da empresa durante os trés meses de desenvolvimento)

antes que a primeira venda possa ser efetuada.
8.2 Projecéao de vendas

A partir da analise de custo é possivel fazer uma projecdo de vendas e
saber quando a empresa comecara a ter lucro necessario para cobrir os gastos
alcancados através do desenvolvimento, suporte e manutencdo do produto. O
financiamento do projeto se dara via empréstimos, capital préprio e a busca de
parcerias estratégicas com investidores.

As vendas iniciais ocorrerdo na cidade de Jodo Pessoa, com as vendas a

empresa tem como meta obter lucros a partir do 3° ano e apés isso expandir as
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vendas para as outras cidades do estado da Paraiba. A longo prazo, ja contando
com uma consolidacdo da produto no estado, havera uma projecdo de vendas
para os outros estados do nordeste.

Como dito anteriormente, as vendas do sistema s6 serdo iniciadas apos o
desenvolvimento total do mesmo (no 4° més do ano), dessa maneira, a empresa
comecara com um custo de R$ 62.560,00.

A partir desses dados, é possivel projetar que no primeiro ano a empresa
terd um custo anual de aproximadamente R$ 134.560,00 sendo R$ 62.560,00 de
custo inicial nos trés primeiros meses em que o sistema sera desenvolvido mais
um valor de aproximadamente R$ 72.000,00 que equivalem aos nove meses em
gue o sistema estara sendo mantido pelos funcionarios. No segundo ano o custo
serd apenas para de manutencdo do sistema, R$ 96.000,00 segundo estimativa
detalhada anteriormente.

Como informado no capitulo 7, o preco para aquisicdo do sistema varia de
acordo com o plano adotado pela loja, esses planos estdo entre R$ 1.000,00 (mil
reais), R$ 3.000,00 (trés mil reais) e R$10.000,00 por més para planos de pequenas,
médias e grandes empresas. As lojas poderdo comprar licencas do aplicativo
separadamente, as licencas podem ser adquiridas a um valor de R$250,00 por més
por cada licenca adquirida. A versdo do Provador Virtual para tablets que funcionara
nas lojas podera ser adquirido separadamente no valor de R$1.000,00 por més
cada.

Como meta, estima-se a venda de cinco planos para pequenas empresas,
trés planos para médias empresas e um plano para grandes empresas nos dois
primeiros anos de mercado. Com essa estimativa a empresa pretende chegar a
um lucro anual de R$ 27.000,00 no primeiro ano e R$ 173.000,00 no ano
seguinte. Esses dados citados sdo estimativas, os numeros citados consideram
0 cumprimento da meta para chegar a esses valores. Os valores podem variar de
acordo com o0 prazo em que as metas sao cumpridas e com a ordem de venda
dos planos, ja que eles alteram de maneira consideravel o valor mensal recebido
pela empresa. Desta maneira a estimativa considera que, para o primeiro ano, a
empresa venda pelo menos dois planos para pequenas empresas no primeiro
semestre, um plano para médias empresas no segundo semestre. Para o

segundo ano, a meta € a venda de um plano para grandes empresas e mais um
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plano para médias no o primeiro semestre, no segundo semestre estima-se a
conclusdo da meta com a venda de mais dois planos para peguenas empresas e
um plano para médias empresas. Segue abaixo uma tabela com a projecédo de
vendas do produto nos dois primeiros anos.

Tabela 2 — Estimativa de custos para os dois primeiros anos

Ano Ano 1 Ano 2 Total

Custo anual em R$ | R$134.560,00 | R$96.000,00 | R$230.560,00

Lucro anual em R$ | R$27.000,00 | R$173.000,00 | R$200.000,00

Saldo anual em R$ | - 107.560,00 + 77.000,00

-107.560,00
+

Valor em caixa -107.560,00 77.000,00

-30.560,00

Fonte: Elaborada pelo autor

No inicio do terceiro ano, a empresa inicia o caixa com o saldo positivo e
tem como meta para o primeiro semestre a manutencado dos clientes alcancados
em Jodo Pessoa e o planejamento de mercado para alcancar novos clientes em
outras cidades do estado da Paraiba a partir do segundo semestre, para isso,
uma nova projecdo de mercado serd feita para estimar os custos e projetar as
vendas para as outras cidades do estado. No segundo semestre sera necessaria
a expansdo da equipe, onde sera estudada a contratacdo de um novo

funcionario para integrar o grupo de profissionais envolvidos no projeto.
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APENDICES

1. Existe algum sistema de controle de estoque na loja? Se existe, o
sistema auxilia em todo o processo de atendimento ao cliente (consulta de
gquantidade no estoque, escolha de cor e tamanho, envio de pedido para o
caixa) ou apenas na hora que a compra estd sendo efetivada no caixa?

a) Sim, existe e auxilia em todo o processo.
b) Sim, mas ndo auxilia em todo o processo.
c) Nao existe nenhum sistema.

d) Nenhuma das anteriores.
R:

2. Quando o cliente escolhe um calcado, como é feita a verificacdao daquele
produto no estoque?

a) Verifico através de um sistema central da loja

b) Memorizo todos os calcados disponiveis no estoque para poder responder ao
cliente quando ele perguntar

c) Vou até o estoque para verificar se o calcado existe no estoque

d) Nenhuma das anteriores.
R:

3. Por volta de quanto tempo o cliente fica esperando essa verificacao?

a) menos de 2 minutos
b) entre 2 e 5 minutos
c) entre 7 e 10 minutos

d) Nenhuma das anteriores.
R:

4. Quando o cliente solicita que vocé retorne mais de uma vez ao estoque
para verificacdo de produtos que ndo foram solicitados anteriormente,
qual a sua reagao?

R:
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5. Quando o cliente solicita vdrios produtos, o que vocé faz para ndo se
esquecer de todos eles ao chegar no estoque?

a) Anoto em um papel.
b) Memorizo.
c) Em caso de esquecimento, retorno para perguntar ao cliente.

d) Nenhuma das anteriores.
R:

6. Quando um produto é escolhido, como é feito o processo de venda?
a) Eu levo o produto para o caixa junto ao cliente
b) O cliente leva o produto para o caixa

c) O cliente leva o comprovante do produto para o caixa e volta para pega-lo
apos efetuar o pagamento

d) Nenhuma das anteriores.
R:

7. Durante a venda do produto, qual o procedimento usado para garantir a
comissao do vendedor?

a) O funcionario precisa ir ao caixa para que a venda seja cadastrada no seu
nome]

b) O caixa pergunta ao cliente qual vendedor lhe atendeu

c) E entregue ao cliente uma ficha com um codigo do vendedor, essa ficha
devera ser entreque no caixa.

d) Nenhuma das anteriores.
R:

8. Marque as opcoes que, a seu ver, o uso de um aplicativo para celular
capaz de fazer consultas ao estoque, separaciao de produtos e envio dos
produtos para o caixa poderia trazer para os funciondrios e clientes.

( ) Eficiéncia

( ) Rapidez nas vendas
( ) Conforto

( ) Satisfacao do cliente

( ) Atrapalharia, pois seria dificil manusear o aplicativo durante o processo da
venda

( )} Nao faria diferenca
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