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1. RESUMO EXECUTIVO

Descricdo do Negécio

A Kaztor é uma plataforma online de cupons que tem por objetivo tornar possivel a consolidacao e
viabilizacéo de vitrines de ofertas na nuvem, de empresarios do segmento de materiais de construcao.
Produtos/Servicos

Vitrine de ofertas na nuvem que promove as lojas
fisicas de materiais de construcéo a oportunidade de
criarem sua proépria Vitrine virtual para anunciar seus
produtos com desconto.

Gestéo
Jefferson Araljo, Diretor Executivo
Jackson Araldijo, Diretor de Operagfes

Industria: Comércio Eletrénico
Estagio: Em projeto

- i Inovacéo e Tecnologia
Fundacé&o: 9 de Maio de 2013

O negécio proposto pela empresa é novo, atual e
Unico. Nao existe hoje no mercado uma plataforma
web que sirva de vitrine para que os empresarios do
segmento de materiais de construcdo possam expor
sua marca e produtos em ofertas na internet.

Investimento Total (R$): 10.000,00
Breakeven: Julho / 2018

Uso dos Recursos: Financeiros,
administrativos, mercadolégicos,

Marketing e Vendas Clientes Atuais

Pequenos e médios comerciantes de materiais de
construgdo: Com interesse em divulgar suas ofertas,
aumentar suas vendas, eliminar o estoque e ganhar
competitividade no mercado através da internet.

Invest. Realizados (R$): 10.000,00
Investidores Atuais: Fundadores

Mercado

Hoje no Brasil existe uma gama muito grande de lojas de materiais de construcdo, sendo que a maioria
delas ndo tem divulgacdo ou até mesmo venda de seus produtos na internet. Desta maneira, podemos
nos inserir em um mercado que faturou 115 bilh8es de reais no ultimo ano e tende a aumentar de 3 a
5% sobre o faturamento de 2015.

Concorréncia

Todos os nossos concorrentes sao de base tecnolégica e estdo divididos em diferentes areas de
atuacao, que atinge parcialmente ou diretamente o servigo oferecido pela empresa. S&o eles: Walmart,
Extra, Olx, Craiglist, Cuponeria e Peixe urbano.

Estratégia de Desenvolvimento

Ser referéncia no Nordeste como a maior vitrine de ofertas para materiais de constru¢do na nuvem até
2020, proporcionado visibilidade, conhecimento e aumento de venda através de servicos
personalizados de qualidade, para melhor atender nossos clientes.

Modelo de Negdcios
B2B — Business to Business, cobramos uma mensalidade de R$ 99,00 por empresa cliente.

Recursos Humanos
Jefferson Araujo — CEO | Diretor Executivo, Gestor de Projetos e Engenheiro de Software.
Jackson Araujo — COO | Diretor de Operaces, Designer e Desenvolvedor de software.

Investimentos

Financeiro (R$)

Capital a investir ‘ 200.000,00 0,00 0,00 0,00
Receita Bruta ‘ 1.061.775,00 2.691.295,20 3.338.161,20 4.266.464,40
‘ 1.110.740,36 2.583.531,32 2.951.648,55 3.793.455,20

Despesas Operacionais

© KAZTOR
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2. A OPORTUNIDADE DE NEGOCIOS

2.1 Qualificacdo daideia

&

RELACIONAMENTO
ATIVIDADES ﬁ
LIENTE:
PROPOSTA - >
PARCEIROS DE VALOR
CANAIS
RECURSOS
[ 505 120
ESTRUTURA DE CUSTOS FONTES DE RECEITA

Figura 1 — Representacédo do Business Model Canvas
Fonte: Elaborada pelo autor

PROPOSTA DE VALOR

e Simplicidade: Permite ao empresario disponibilizar de forma simples, rapida e atraente as

ofertas da sua loja fisica na web;

e Visibilidade e publicidade: Promover visibilidade e publicidade da sua loja fisica, gerando

conhecimento da sua marca e produtos com desconto através da internet;

e Seguranca: Promover a seguranca de todas as transacdes, desde o cadastro dos produtos

até a geracdo do cupom de desconto pelo consumidor final.

SEGMENTO DE CLIENTES

e Empresarios: Pequenos e médios empreséarios do segmento de materiais de construcao.

CANAIS

e Conhecimento: Tornar o negécio visivel através de publicidade digital nas redes sociais;
e Venda: Site de cupons online e aplicativo onde contém os dados necessarios para viabilizagéo

da compra com desconto;

e Equipedevendas: Equipe propria, responsavel por apresentar o produto e fechar vendas com

potenciais clientes.

RELACIONAMENTO COM CLIENTES

e Site: Manter a comunicacdo, deixando nossos clientes sempre atualizados com nossas

promocdes e servigos através do site de cupons online;

e SAC: Atendimento personalizado aos clientes, facilitando o recebimento de criticas,

reclamac6es e melhorias;

e E-mails: Envio de e-mails com dados estatisticos gerados a partir das publicacdes feitas nas

redes sociais.

© KAZTOR
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FONTES DE RECEITAS

e Planos de Assinatura: Planos mensais no valor de R$ 99,00 reais, com direito a descontos
trimestrais de 10% e anuais de 20%;

e Anuncios em destaque: Acréscimo de R$ 4,99 por cada anlncio escolhido pelo empresario
para ser colocado em destaque na pagina principal do site durante 48 horas.

RECURSOS PRINCIPAIS

e Equipe de TI: Equipe responsavel pelo desenvolvimento e manutencéo da plataforma online;

e Equipe de vendas: Equipe responsavel por tornar a marca visivel, divulgar e realizar vendas
do produto;

e Infraestrutura de TI: Tornar possivel a constru¢cdo de um produto na nuvem com garantia de
mais disponibilidade, confiabilidade e seguranca para seus usuarios;

e Plataformaweb: Plataforma que possibilita ao usuario cadastrar seus produtos com descontos
e expor os mesmos na internet de forma personalizada.

ATIVIDADES PRINCIPAIS

e Regularizar a empresa: Tornar a empresa existente e legal através dos procedimentos
exigidos pela lei;

e Prospeccao de parceiros comerciais: Construir relacionamento com pessoas influentes do
segmento de materiais de construgdo para trazer oportunidades para o negécio;

e Desenvolver plataformaweb: Desenvolver uma plataforma web com tecnologia de ponta para
possibilitar aos comerciantes uma grande demanda do fluxo de ofertas e visitagéo de clientes;

e Marketing: Desenvolver estratégias de marketing para estabelecer metas de vendas, objetivos
e posicionamento de mercado, preco e distribuicdo do produto.

PARCEIROS PRINCIPAIS

e Associagfes e Sindicatos dos comerciantes de materiais de constru¢gdo: Promover o
didlogo com empresarios do segmento para disseminar a ideia da plataforma;

e Pequenos e Médios comerciantes do segmento de materiais de construcéo: Construir
relacionamento com empresarios para anunciarem suas ofertas na plataforma, fazendo com
que consumidores se interessem e facam visitas na plataforma;

e Sebrae: Promover networking para o negdécio, capacitacdo dos empreendedores e
disponibilizar oportunidades para o desenvolvimento da empresa;

ESTRUTURA DE CUSTO

e Regularizacdo da empresa: Taxas referentes a cada etapa do processo de abertura da
empresa, incluindo os servi¢os contabeis;

e Gateway de pagamento: Mensalidade e taxas de adesdo dos servicos prestados para
plataforma;

e Desenvolvimento e manutencado da plataforma: Mensalidades referentes a contratacdo de
servicos necessarios para desenvolver e manter a plataforma online 24 x 7;

e Infraestrutura de TI: Aquisicdo de equipamentos necessarios para tornar o negocio viavel;

e Publicidade: Custos referentes a propagandas e exibicdo de anuncios em diferentes midias;

e Recursos Humanos: Pagamento de salarios e custos previdenciarios ao corpo de funcionarios
envolvidos no negdcio;

© KAZTOR
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e Prospeccao de parceiros comerciais: Custo com visitacdo, telefone e diarias para a
prospeccao de parceiros comerciais.

2.2 Descricao da oportunidade

A construcéo civil € um dos setores mais lucrativos do mercado brasileiro, basta olhar em volta
das cidades que é percebido a quantidade de constru¢cdes que ainda existem em andamento. E mesmo
em tempos de crise, o setor de construcdo se mantém forte, pois as pessoas precisam de moradia.

Com base nos dados estatisticos de 2015 da Associacdo Nacional dos Comerciantes de
Material de Construcdo (ANAMACO), o faturamento do setor nesse mesmo ano foi de 115 bilhdes de
reais, movimentando de forma satisfatéria a economia do pais.

Diante desse cenario, e tendo em vista que o setor tem utilizado cada vez mais da internet para
realizar pedidos, atendimentos e relacionamento com o cliente, surge a oportunidade de inserir esse
mercado tdo valioso e poderoso no contexto das ofertas pela internet, trazendo para perto do setor uma
realidade que ja faz parte do dia a dia das pessoas.

Hoje j& € comum encontrar diversos tipos de lojas virtuais, em diferentes segmentos de
mercado, inclusive no setor de materiais de constru¢éo, no entanto para a viabilizag&o dessas lojas, o
varejista tem que contratar uma série de aparatos tecnoldgicos que néao faz parte do seu cotidiano, e
tornando uma tarefa dificil a consolida¢éo de uma loja virtual para a sua empresa.

Foi ai que surgiu a oportunidade de criacdo de uma vitrine virtual de ofertas para atender a
necessidade dos pequenos e médios empreséarios do segmento de materiais de construgéo, de tornar
sua marca e produtos visiveis na internet, sem que eles tenham conhecimento na area tecnoldgica, e
nem demandassem esse trabalho para uma equipe de tecnologia e/ou empresa de marketing.

Por outro lado, acaba atendendo a necessidade do consumidor final que atualmente tem que
visitar inUmeras lojas para realizar a cotacdo dos melhores precos para a sua reforma ou construgéo,
oferecendo um ambiente integrado e dando comodidade para consultar e obter descontos de diferentes
tipos de produtos em diversas lojas do segmento, sem sair de casa.

© KAZTOR
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3. AEMPRESA

3.1 Dados Cadastrais

Nome Fantasia: Kaztor
Razéao Social: Kaztor Tecnologia e Servicos Ltda.
CNPJ: 18.082.614/0001-25

Endereco Completo: Rua Miriam Barreto, 831 Edificio Oceania Center, Sala 208. Aeroclube, Jodo
Pessoa - PB, 58036-690

Telefone(s): +55 83 9 8819-0430 / 9 9956-7988
Site: www.kaztor.com.br
E-mail: contato@kaztor.com.br

Capital Social: R$ 10.000,00 (Dez mil reais) dividido em duas cotas iguais de R$ 5.000,00 (Cinco mil
reais) para cada socio.

3.2 Perfil dos Empreendedores

Jefferson de Araujo Alves

Empreendedor desde dos 15 anos de idade e fundador de duas startups. Bacharel em Sistemas de
Informacédo pela Universidade Federal da Paraiba - Campus IV, especialista em gerenciamento de
projetos e Engenheiro de Software com mais de 9 anos de experiéncia em grandes projetos nacionais
e internacionais.

Francisco Jackson de Araudjo Alves

Bacharel em Sistemas de Informacéo pela Universidade Federal da Paraiba - Campus |V, especialista
em UX Design e Design de Interface de usuario e Desenvolvedor de Software. Empreendedor desde
0s 16 anos de idade quando iniciou o seu primeiro negécio. Colaborador da Startup Social Tracking e
cofundador da Kaztor.

3.3 Historico

A empresa Kaztor surgiu inicialmente muito mais da vontade de empreender dos irm&os Araujo
do que mesmo de uma oportunidade que o mercado estava apresentando. Jefferson e Jackson sempre
tiveram uma 6tima relagéo de irmaos, e sempre caminharam juntos pelo mesmo caminho, desde cedo
com tentativas de empreender com pequenos negdcios locais. Em meio a participagdo de um programa
de capacitagdo de Startups promovido pelo Sebrae-PB, identificaram a oportunidade que estavam
tendo nas maos.

A poucos anos atras conversando com empresarios locais, foi percebido que existia uma
grande motivacao em movimentar um comeércio de materiais de construcéo através da internet. Ja era
uma realidade essas mesmas empresas anunciarem promoc¢des e seus produtos através das redes
sociais, entdo porque nao colocar essas empresas para venderem pela internet?

Conversando com diferentes publicos, foi percebido que a oportunidade ndo se resumia apenas aos
pequenos e médios empresarios e sim aos consumidores de uma forma geral, que cada vez tem menos
tempo e estéo preferindo realizar cotacdo de precos pelo celular ou computador pessoal, sem ter que
se locomover em diferentes lojas pela cidade, gastando tempo e dinheiro. E através de mais essa
oportunidade que o mercado estava trazendo, foi construido o primeiro MVP do Kaztor no primeiro
Semestre de 2016.
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Figura 2 — Primeiro MVP do Kaztor
Fonte: www.kaztor.com.br

Tratava-se de uma plataforma para compra de materiais de construgdo em grupo com um
formato de leildo reverso, onde o consumidor dizia o que queria comprar e uma rede de fornecedores
cadastrados na plataforma enviava cotacdo para esse cliente aprovar e esperar a formagcdo de um
grupo com 0s mesmos interesses para a compra em grande quantidade e com desconto.

Com esse primeiro MVP foi percebido que juntar pessoas para comprar materiais de constru¢ao
era uma tarefa um pouco dificil, principalmente pelo fato de existir uma diversidade muito grande de
produtos com as mesmas caracteristicas. Por outro lado, as empresas ndo queriam ficar esperando
que os consumidores fossem pedir cotacdo a elas, elas queriam exibir as suas vitrines e as suas
diferentes promocg0fes para gerar desejo nos consumidores, com essa questéo, foi percebido que o
modelo precisaria ser alterado para a segunda ideia do Kaztor, uma vitrine virtual de ofertas na nuvem
para tornar possivel a exposicdo de materiais de constru¢do com desconto na internet.

3.4 Recursos Humanos

Jefferson Araljo - CEO | Diretor Executivo, Gestor de Projetos e Engenheiro de Software.
Jackson Araljo - COO | Diretor de Operacdes, Designer e Desenvolvedor de software.

3.5 Organizacédo e Governanca

A Empresa é formada por profissionais graduados e especialistas da area de Tecnologia da
informacdo e comunicacdo. Conta com um time bastante reconhecido profissionalmente pelos seus
papéis desempenhados e utiliza o principio agil para a gestéo dos seus projetos e equipes de trabalho,
transformando assim produtos para o0 mercado com um intervalo muito curto de tempo, satisfazendo o
cliente com entregas de valor.

© KAZTOR
Pagina 19 de 53


http://www.kaztor.com.br/

Bacharelado em Sistemas de Informagéo
s.b\STEMAS DE Hmkor

UFPB - Universidade Federal da Paraiba | Campus IV INFORMAGAD

Jefferson Aratjo

CEO | Diretor Executivo

: Jackson Aratjo
Tecnologia '
COO | Diretor de operagoes
- »

Y

’ Administrativo Executivo

Colaborador P Diretoria técnica Colaborador
’ Colaboradores

Figura 3 — Organograma da empresa
Fonte: Elaborada pelo autor

3.6 Parcerias

e AssociacOes e Sindicatos dos comerciantes de materiais de constru¢gdo: Promover o
didlogo com empresarios do segmento para disseminar a ideia da plataforma.

e Pequenos e Médios Comerciantes do segmento de materiais de construcdo: Construir
relacionamento para os empresarios anunciarem suas ofertas e demandarem fluxo de produtos
na plataforma, fazendo com que consumidores se interessem e fagam visitas na plataforma.

e SEBRAE: Promover networking para o negécio, ajudar na capacitacdo dos empreendedores,
disponibilizar oportunidades de neg6cio e gerar financiamento e/ou linhas de crédito para o
desenvolvimento da Empresa e/ou produto.

3.7 Principais Clientes

Os principais clientes da Kaztor sdo os pequenos e médios empresarios do segmento de materiais
de construgédo com o intuito de trazer novos clientes para sua loja, aumentar o conhecimento sobre a
sua marca e fazer o seu estoque andar, sem ter que investir um grande orgamento em marketing para
isso.

As principais dores/problemas enfrentados pelos empresarios séo:

e Dominar ferramentas tecnolégicas que nao fazem parte do seu cotidiano para criar panfletos
virtuais com ofertas;

e Dominar tecnologias para disponibilizar o contetdo das ofertas em sites da internet;

e Monitorar o resultado de marketing obtido através de ofertas publicadas em diferentes canais;

e Segmentar de maneira mais eficaz uma proxima campanha de marketing com base nos
resultados obtidos;

e Fazer com que os consumidores online encontrem as melhores ofertas do segmento sem sair
de casa.

Atualmente os empresarios fazem o trabalho de divulgacdo da sua marca e/ou produtos com
desconto através das redes sociais ou contratam empresas especializadas em marketing digital
para fazer esse trabalho, gerando um alto custo de investimento e néo tendo resultados concretos
de acompanhamento da campanha em diferentes canais de divulgacéo.
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4. PRODUTOS E SERVICOS

4.1 Principais Produtos e Servicos

O principal produto da empresa é uma plataforma para disponibilizar vitrines de ofertas na
nuvem com o objetivo de promover a oportunidade de as lojas fisicas do segmento de materiais de
construcdo criarem a sua proépria loja virtual para anunciarem seus produtos com desconto para 0s
consumidores online, que consequentemente tem a necessidade de consultar precos através da
internet, economizando tempo e dinheiro.

O Kaztor torna possivel a consolidacao do negécio digital do pequeno e médio empresario em apenas
6 passos:

Cadastro e
configuracao

LTI

.\
v

Personalizacao

Compartilhamento

Venda Online Desempenho

-
"° s\ % mPublicagio

Figura 4 — Passos para consolidacdo do negocio digital dos empresérios
Fonte: Elaborada pelo autor

1- Cadastro e configuracdo da loja: Realiza o cadastro no site da Kaztor e configura os dados que
irdo se tornar publicos na vitrine virtual,

2- Personalizacdo: Seleciona o layout, escolhe o tema e cadastra o produto informando o preco,
desconto e regras da oferta;

3- Publicacéo: Informa o periodo de duracéo da oferta e publica na vitrine virtual da loja;

4- Compartilhamento: Compartilha a oferta recém cadastrada nas principais redes sociais, multiplos
grupos e paginas;

5- Venda Online: Possibilita a emissdo de cupom para o consumidor final utilizar no momento do
pagamento da compra na loja fisica;

6- Desempenho: Obtém alcance das postagens e resultados reais coletado das pessoas que
realizaram engajamento com os compartilhamentos nas redes sociais.
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5. INOVACAO E TECNOLOGIA

O neg0cio proposto pela empresa € novo, atual e Unico. Ndo existe hoje no mercado uma
plataforma web que sirva de vitrine virtual para que os empreséarios do segmento de materiais de

construgcdo possam expor sua marca e produtos em ofertas na internet.

O projeto estd sendo desenhado para funcionar na nuvem e estar disponivel para qualquer pessoa
e/ou empresa do mundo que tenha acesso a internet. A arquitetura do projeto foi planejada e
implementada para ser altamente escaléavel, utilizando estrutura de micro servicos com balanceamento
de carga e descoberta de servicos, podendo ser escalado de acordo com a demanda de acesso ou
recursos de performance dos servidores. Essa tecnologia permite o desenvolvimento em escala e ja foi
validada e utilizada em projetos anteriores desenvolvidos pela equipe da empresa.

Para construcdo da plataforma seréo utilizadas tecnologias atuais como:

FRONT-END
e Angular 2
e Bootstrap
e C(CSS3
e HTML5

e Java Script

BACK-END
e Java8
e Microservices
e Spring Boot
e Spring Security
e Spring Data
e Hibernate
e JPA

BANCO DE DADOS
e PostgreSQL
e MongoDB

e Flyway
CONTROLE DE VERSAO

e Git

e Bitbucket
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6. ANALISE DE MERCADO
6.1 Panorama do mercado

O setor da construcgéo civil € um dos mais lucrativos do mercado brasileiro, basta olhar em volta
das cidades que percebemos a quantidade de construgdes que ainda existem em andamento. E mesmo
em tempos de crise, 0 setor de construcdo se mantém forte, pois as pessoas precisam de moradia.

Com base nos dados estatisticos de 2015 da Associacdo Nacional dos Comerciantes de
Material de Construgédo (ANAMACO), o faturamento do setor nesse mesmo ano foi de 115 bilhdes de
reais, movimentando de forma satisfatdria a economia do pais. Diante desse cenario, e tendo em vista
que o setor tem utilizado cada vez mais a internet para realizar pedidos, atendimentos e relacionamento
com o cliente, surge a oportunidade de inserir esse mercado t&o valioso e poderoso no contexto das
ofertas pela internet, trazendo para perto do setor uma realidade que ja faz parte do dia a dia das
pessoas.

6.2 Dimensionamento do mercado

Hoje no nosso pais existe uma gama bem grande de lojas de materiais de construcéo, sendo
que a maioria delas nao tem divulgacdo ou até mesmo venda de seus produtos na internet. Desta
maneira, podemos nos inserir em um mercado que faturou 115 bilh&es de reais no ultimo ano e tende
a aumentar de 3 a 5% sobre o faturamento de 2015.

O mercado varejista de materiais de construcéo oferece s6 na regido Nordeste, cerca de 25 mil
lojas do segmento, que tem 10 anos como tempo médio de atuacdo no Brasil, formando assim um
mercado bastante consolidado e com crescente evolugéo.

% 25.073

Lojas no Nordeste

PERNAMBUCO

3.919

Figura 5 — Numero de lojas de materiais de construcdo no Nordeste segundo a (ANAMACO)
Fonte: Elaborada pelo autor

Nosso foco sera as lojas varejistas de Materiais de Construgdo regionais, comecando pela paraiba,
que tem cerca de 1625 lojas ativas segundo a (ANAMACO) Nordeste, e entdao agir no mercado nacional,
incluindo os demais estados do Brasil e expandindo no futuro para outros paises.
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6.3 Barreira de entrada

Atualmente ndo enxergamos nenhuma barreira de entrada, porque todas as empresas
concorrentes detém um capital financeiro muito alto, podendo copiar a ideia do negdcio. No entanto,
estamos inseridos em um mercado bastante segmentado.

Com o estudo de mercado, percebemos que apesar de existirem concorrentes diretos, a
concorréncia é bem distribuida, se a Kaztor conseguir consolidar a sua atuacao na regido Nordeste,
serd mais simples para as grandes empresas investirem/comprarem no/do nosso produto do que abrir
concorréncia gastando muito dinheiro para tomar o mercado local.

6.4 Analise da Concorréncia

E muito comum encontrar diversos tipos de lojas virtuais, em diferentes segmentos de
mercado, inclusive no setor de materiais de constru¢éo, no entanto para a viabilizagdo dessas lojas, 0
varejista tem que contratar uma série de aparatos tecnoldgicos que nao faz parte do seu cotidiano,
tornando uma tarefa dificil e cara a consolidagdo de uma loja virtual para a sua empresa. Nossa
plataforma disp8e para o empresario a oportunidade de concretizar o desejo de ter a sua loja virtual
sem contratar inUmeros servigos de tecnologia e/ou marketing digital para divulgar as ofertas.

Nossos principais concorrentes estdo divididos em diferentes areas de atuacao que atingem
parcialmente ou diretamente o servico oferecido pela empresa. Todos eles possuem empresas de base
tecnoldgica, que de forma genérica acabam pegando uma fatia do mercado que estamos inseridos.

A exemplo de marketplaces, sites de negocia¢des e anuncios e sites de cupons:

WALMART | MARKETPLACE

A rede Walmart foi fundada em 1962 em Rogers, Arkansas — EUA, por Sam Walton e estd a mais de
54 anos no mercado mundial. Fornece um marketplace onde possibilita ao consumidor final comprar
diferentes tipos de produtos, e aos empresarios, criar sua prépria loja para vender seus produtos dentro
do site.

Principais diferenciais do Walmart Marketplace:
e Possibilidade de vender seus produtos junto ao maior varejista do mundo;
e Atende a diversos nichos dos mercados;
e Produtos visiveis para milhes de pessoas;
e Realiza transag6es financeiras na plataforma;
e O pedido do cliente é realizado do comego ao fim no site da Walmart Marketplace;
e Entrega do produto comprado dentro da plataforma.

EXTRA | MARKETPLACE

A Empresa Extra foi fundada em 1989 em Campo Grande — MS, e pertence ao Grupo Pao de Aclcar
que esta a mais 45 anos no mercado. Fornece uma plataforma online que tem o mesmo nome da
empresa, onde possibilita ao consumidor final comprar diferentes tipos de produtos, e aos empresarios,
criar sua propria loja para vender seus produtos dentro do site.

Principais diferenciais do Extra Marketplace:
e Atende a diversos nichos dos mercados;
e Considerado um dos maiores marketplaces do Brasil;
e Produtos visiveis para milh8es de pessoas;
e Transag0es financeiras feitas na plataforma;
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e Tem o reconhecimento da marca "Extra", um grande e tradicional estabelecimento varejista
controlado e operado pelo Grupo Pé&o de Acucar;
e O pedido do cliente é realizado do comeco ao fim dentro do site Extra.com.br.

OLX | SITE DE NEGOCIACOES E ANUNCIOS

No mercado desde 2006, a empresa argentina em 2015 juntou-se ao seu concorrente Bom Negocio
mediante a alguns acordos e hoje atua em mais de 118 paises. Entre seus servi¢os, o principal deles
€ conectar pessoas para que elas possam comprar e vender de forma facil e rapida. O comprador e
vendedor tém total controle em suas transacoes, decidindo juntos a melhor forma de fechar negécio.

Principais diferenciais do OLX:

e Maior site de anuincios classificados do Mundo;

e Facilidade em publicacdes de anuncios;

e Qualquer pessoa pode anunciar na plataforma de forma gratuita;

e Atende a diversos nichos de mercados;

e Toda a compra é feita diretamente com o vendedor, sem interferéncia da OLX;
Aplicativo mobile pratico e simples de usar, com interface muito amigavel.

CRAIGSLIST | SITE DE NEGOCIACOES E ANUNCIOS

Fundada em 1995 por Craig Newmark, em S&o Francisco, na Califérnia, a Craigslist € uma rede de
comunidades online centralizadas que disponibiliza anincios gratuitos aos usuarios. S&o anuncios de
diversos tipos, desde ofertas de empregos até contelidos eroticos.

Principais diferenciais do Craigslist:
e Anuncios de diversos tipos de produtos ou servicos;
e Anuncios semelhantes a classificados de jornal;
e Alcance global;
e Popular em todo o mundo;
e Permite a comunicacao entre 0S USUArios;
e Quase todas as gravacgfes séo gratuitas.

CUPONERIA | SITE DE CUPONS

A Empresa Cuponeria foi fundada em 2011 no Rio de Janeiro —RJ, e est4 a mais 15 anos no mercado.
Fornece uma plataforma de cupons de descontos gratuitos, sua estratégia é oferecer promog¢fes sem
que o cliente tenha que pagar nada antecipadamente, apenas quando consumir o produto ou servigo.

Principais diferenciais do Cuponeria:
e Primeira e Unica empresa oferecer integracao e distribuicdo de cupons no Brasil;
e Experiéncia e grande conhecimento sobre o mercado de cupons;

Contrato de longo prazo e forte parceria com grandes empresas.

Mais de 600 mil usuarios todo més

PEIXE URBANO | SITE DE CUPONS

Fundado no ano de 2010 na cidade do Rio de Janeiro-RJ, hoje o Peixe Urbano conta com mais de 25
milhdes de usuarios em todo o mundo. O Peixe Urbano foi o pioneiro no modelo de compras coletivas
na América Latina. Porém, com o tempo, evoluiu seu modelo e se reposicionou como uma plataforma
de e-commerce local, disponibilizando milhares de ofertas em diversos segmentos.

Principais diferenciais do Peixe Urbano:
e Uso de cupons na propria plataforma;
e Realiza transag®es financeiras;
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Permite anunciar diversos tipos de produtos ou servigos em diferentes segmentos;
Possui popularidade nacional, desde de quando era compra coletiva;

Solicitagdo de reembolso da compra através da plataforma;

Traca rota até o fornecedor através de um mapa aplicativo.

6.5 Diferencial Competitivo

Como visto anteriormente, nenhum dos principais concorrentes é focado apenas no segmento de
materiais de construcdo, onde queremos atuar, tornando assim um grande diferencial que é a
possibilidade do empreendedor ter a representacao da sua loja na internet, exibindo as informacg@es da
empresa e 0s seus principais produtos em desconto, promovendo segmentacdo da campanha de
marketing e oferecendo insumos para planejar as proximas estratégias para aumento das vendas.

Além do diferencial citado acima, também podemos destacar:

Layouts diversificados das vitrines para melhor atender as necessidades dos seus clientes;
Personalizacdo da vitrine virtual de acordo com a marca da loja;

Personalizag&o de catalogos virtuais para envio;

Personalizag&o de publicacbes em redes sociais;

Interag&@o com clientes nas redes sociais e através da plataforma Kaztor;

Monitoramento e engajamento das ofertas postadas nas redes sociais

Agendamento de publicacbes de ofertas;

Relatérios com gréficos e dados analiticos de como estd sendo o engajamento das ofertas
compartilhadas.
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7. ANALISE ESTRATEGICA
7.1 Visao

Ser referéncia no Nordeste como a maior vitrine de ofertas para materiais de constru¢cdo na
nuvem até 2020.

7.2 Missao

Proporcionar aos empresarios, visibilidade, conhecimento e aumento de vendas, com servicos
personalizados e de qualidade.

7.3 Valores
e Inovacdo e Etica e Eficiéncia
e Tecnologia e Qualidade e Comprometimento

7.4 Mercado-Alvo

O mercado-alvo que o produto Kaztor esta inserido € do comércio varejista de materiais de
construcdo. Nossa pretenséo inicial € operar no mercado regional, comecando pela Paraiba, Nordeste
e entdo agir no mercado nacional, incluindo os demais estados do Brasil e expandindo futuramente
para outros paises. Desta maneira podemos nos inserir num mercado que faturou 115 bilhdes de reais
no ultimo ano e tende a aumentar de 3 a 5% sobre o faturamento de 2015.

7.5 Competéncias da empresa

A empresa conta com competéncias profissionais de graduados, especialistas da area de
Tecnologia da informacdo, gestdo e comunicagdo, capaz de executar projetos com alto grau de
inovacgao e escalabilidade, proveniente de diversas empresas espalhadas pelo Brasil e exterior.

GESTAO

Capacidade de lidar com pessoas, tecnologia e informacdes, a fim de otimizar processos
organizacionais, mesmo sem fazer parte da equipe. Sendo capaz de influenciar e formar pessoas
capazes de desenvolver ideias e construir solugdes.

TECNOLOGIA E INOVACAO

Capacidade para executar atividades criticas que exigem um alto grau de conhecimento em tecnologias
da atualidade e propor soluc¢des inovadoras aos procedimentos tradicionais, visando sempre a melhoria
da qualidade do servico.

CRIATIVIDADE E DESIGN

Capacidade de ouvir, debater, sugerir e enxergar novas formas de criar, manter e evoluir ideias
existentes no ambito de trabalho relacionadas aos diferentes tipos de designs que envolvem empresa,
produto e cliente.

TRABALHO EM EQUIPE: PRODUCAO

Capacidade de interagir com pessoas, processos e projetos de diferentes segmentos, compartilhando
de forma ativa informagfes e conhecimentos essenciais para o desenvolvimento de um ambiente de
trabalho agradavel.
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7.6 Analise de SWOT
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Figura 6 — Analise de SWOT — Ambiente externo e interno
Fonte: Elaborada pelo autor

POSSIBILIDADE DE ACAO OFENSIVA (O, S)
e 01, 04, S1, S3 — Agir rapidamente para oferecer uma plataforma de qualidade e aproveitar o
mercado de uma regido ainda inexplorada;
e 04, S2 — Expandir a atuacao para outros Estados.

POSSIBILIDADE DE ACAO DEFENSIVA (T, S)
e T3, S2 — Com os custos operacionais baixos pode-se oferecer salarios um pouco acima da
média local;
e T4, S3 - Treinar os Executivos para atuar no mercado local;
e S3, T4 — Promover palestras para empresarios e executivos locais.

POSSIBILIDADE DE ANULAR DEBILIDADE (O, W)
e 01, W1 - Promover eventos de langamento da ferramenta;

POSSIBILIDADE DE ANULAR VULNERABILIDADE (T, W)
e TI1, W1 — Aproveitar que o mercado da regido ainda nao foi devidamente explorado para se
consolidar;
e TI1, W2 - A médio e longo prazo a finalidade é desenvolver novos produtos que explorem as
vendas de materiais de construcé@o na internet.
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8. PLANO DE MARKETING E VENDAS
8.1 Modelo de negécios

Somos um negdécio B2B (Business To Business), que funciona como uma vitrine de ofertas
virtual, na qual nossos clientes (pequenos e médios empresarios do segmento de materiais de
construcao) anunciam suas ofertas de maneira facil e rapida. Enquanto os empresarios atingem o seu
publico consumidor e conseguem aumentar suas vendas com o conhecimento da sua marca e produtos
visiveis no mercado através da nossa plataforma, o consumidor final consegue acessar um portfélio
diversificado de materiais de construcao para facilitar suas cotacdes e garantias de descontos através
de cupons disponiveis na vitrine. A ideia é tornar a busca de materiais de construcao mais fécil, pratica,
flexivel e din@mica.

8.2 Estratégia Comercial

A estratégia comercial do produto Kaztor é atingir os pequenos e médios empresarios do
segmento de materiais de construcdo através de publicidades nas redes sociais, WhatsApp, visita fisica
na loja, telefonemas e andncios que direcionam o cliente para o site oficial da empresa onde contém
informacdes detalhadas e beneficios para que o empresario possa assinar planos mensais, trimestrais
ou anuais.

8.3 Distribuicao

Inicialmente a principal distribuicdo sera feita de forma direta, através do site de vendas e
aplicativo, onde vao conter todos os dados necessarios para conhecimento e contratacdo do servico.
Desta maneira, o cliente podera escolher o plano que melhor Ihe convier, decidindo entre os precos,
prazos e formas de pagamentos ofertados pela plataforma.

Disponibilizaremos também uma equipe de vendas prépria, responsavel por apresentar o
produto, manter relacionamento e fechar vendas presenciais com potenciais clientes do segmento de
materiais de construcdo no mercado regional, comecando pela Paraiba, Nordeste e entdo agir no
mercado nacional, incluindo os demais estados do Brasil.

8.4 Prego

Para o primeiro ano de atividades foram determinados trés tipos de planos de aquisicéo:

R$9 9 ’ OO/més
PLANO MENSAL

89,10, 79,20..

PLANO TRIMESTRAL - PLANO ANUAL

Figura 7 — Preco dos planos de Assinatura
Fonte: Elaborada pelo autor
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O preco dos planos praticados acima foram definidos dentro de uma estratégia de manter o
valor igual ou aproximado aos que as empresas de marketing digital e profissionais autbnomos cobram
hoje para anunciar diariamente marcas e produtos de diferentes tipos nas redes sociais.

8.5 Promocéo

A promocao do produto Kaztor sera alicercada no tripé: Publicidade, Eventos e Propaganda.
Como forma de viabilizar toda a estratégia sera feita uma busca de parcerias que possam dar amplitude
ao negocio.

PUBLICIDADE

A publicidade sera gerada diariamente a partir de andncios feitos nas principais redes sociais da
atualidade. Buscando a potencialidade das redes sociais para gerar reconhecimento da marca/produto
e relacionamento direto com clientes potenciais agregando esforcos para o fortalecimento da marca e
daimagem da empresa. A ideia é fazer da Kaztor uma empresa reconhecida em todo territério nacional
através das midias sociais.

EVENTOS

Estrategicamente com o foco em atender ao nosso publico alvo de forma rapida e impactante,
produziremos eventos como pocket shows de contelddos de interesse dos empresarios varejistas de
materiais de constru¢do, com o intuito de despertar interesse de potenciais clientes e fidelizar os que
ja usam a plataforma Kaztor. Os pocket shows seriam apresentacdes rapidas, mas com contetdo
bastante relevante, uma apresentacao breve dos servicos ou até mesmo das tendéncias do segmento,
logo em seguida um delicioso café da manh& onde a maior finalidade sera fazer network direto com os
empresarios e parceiros, a fim de gerar negocios.

PROPAGANDA

Como forma de aumentar o volume de vendas, alcangar o maior nimero possivel de consumidores
interessados e apresentar novos produtos/servigcos no mercado, investiremos nas propagandas pagas
nas diferentes midias, visando disseminar a informagdo o mais rapido possivel.

Alguns meios de fazer propaganda de forma rapida e sem gastar muito:

e BOCA A BOCA: Usaremos de diadlogos intimos com clientes e pessoas que querem ouvir e
estéo interessadas no produto, visando motivar essas pessoas para disseminar informacdes,
opiniBes e experiéncias pessoais de forma eficiente;

e FEIRAS E CONFERENCIAS: Montar stands de divulgacdo e venda dos nossos
produtos/servicos em grandes feiras nacionais do nosso segmento de atuacao, a exemplo da
FEICON BATIMAT (Feira Internacional da Inddstria da Construgdo), referéncia na América
Latina nos segmentos da construcao civil e arquitetura.

¢ GOOGLE ADWORDS: Através Google pretendemos potencializar nossas campanhas, usando
o formato de links patrocinados que séo exibidos nos resultados de buscas, de acordo com o
gue o usuario esta procurando;

e REDES SOCIAIS: Alcancar pessoas, empresas, e potenciais clientes do segmentos de
materiais de construcao tanto da regido, quanto do mundo todo, permitindo a elas a descoberta
da nossa empresa, reconhecimento da marca e produtos/servicos através de anuncios
vinculados e direcionados para nosso publico alvo;
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9. PLANO FINANCEIRO

Tabela 1 —Projecéao financeira dos primeiros quatro anos

PROJECAO
FINANCEIRA
RECEITA

OPERACIONAL BRUTA

ANO 1

ANO 2

ANO 3

ANO 4

R$1.061.775,00 | R$2.691.295,20 R$3.338.161,20 R$4.266.464,40

Impostos sobre o
R$174.131,10 R$441.372,41 R$547.458,44 R$699.700,16
faturamento

RECEITA
OPERACIONAL
LIQUIDA

Custo do produto/servico

vendido

R$887.643,90

R$39.795,76

R$2.249.922,79

R$100.870,83

R$2.790.702,76

R$125.115,63

R$3.566.764,24

R$159.908,81

Gastos diretos com

pessoal

R$258.528,00

R$427.065,60

R$578.265,60

R$669.273,60

Comissodes de vendas

R$106.177,50

R$269.129,52

R$333.816,12

R$426.646,44

Outros Gastos Diretos

LUCRO BRUTO

Despesas gerais e

R$13.880,00

R$469.262,64

R$18.800,00

R$1.434.056,84

R$18.800,00

R$1.734.705,41

R$18.800,00

R$2.292.135,39

o i R$32.280,00 R$41.280,00 R$50.772,00 R$53.928,00
administrativas
Despesas de
) R$0,00 R$138.240,00 R$184.320,00 R$230.400,00
vendas/comercial
Despesas com P&D R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Despesas com pessoal R$84.480,00 R$337.920,00 R$506.880,00 R$675.840,00

LUCRO (+) / PREJUIZO

R$352.502,64

R$916.616,84

R$992.733,41

R$1.331.967,39

(-) LIQUIDO

Capital de Giro R$338.818,00 R$741.152,96 R$548.170,76 R$786.258,19
Investimentos em P&D R$0,00 R$0,00 R$0,00 R$0,00
Investimentos CAPEX R$52.650,00 R$37.700,00 R$18.050,00 R$22.700,00
Aporte de Capital R$10.000,00 R$30.000,00 R$40.000,00 R$50.000,00

CAIXA LIQUIDO

-R$48.965,36

R$107.763,88

R$386.512,65

R$473.009,20

Fonte: Elaborada pelo autor
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9.1 Memoria de Calculo da Receita

PRO]E(;AO FINANCEIRA TOTAL DE LOJAS
RECEITA OPERACIONAL BRUTA POR ESTADO
o (9900 x 12 = ST =
58593@, =9900 X0 = 1.061.775,00 1625
9% DA PARAIBA A PARAIBA
I @5
Qs =
A 9900 x 12 =
893 1372 2.691.295,20 3919
55%dre  35%dore = PERNAMBUCO
I e =
50 e
bR g} 9900 x12 - S
893 1372 544 "~ 3.338.161,20 1815
55%dap8  35%dope  30%dorn RIO GRANDE DO NORTE
By e £3 % e
Os
a2 4. 1% « 9900 x 12 = ST =
893 1372 544 781 i 3907

Figura 8 — Projecéo financeira da receita operacional bruta
Fonte: Elaborada pelo autor

A receita foi estimada a partir de valores pagos mensalmente pelos clientes, tomando como
base a ades&o do nosso plano mensal que custa R$ 99,00 reais, durante o periodo de 12 meses, com
pretensédo de venda em cima de 55% de lojas da Paraiba no primeiro ano, 35% de lojas do Pernambuco
mais a Paraiba no segundo ano, 30% de lojas do Rio Grande do Norte mais a Paraiba e o Pernambuco
no terceiro ano, e 20% de lojas do Ceara mais a Paraiba, Pernambuco e Rio Grande do Norte no quarto
como esta exemplificado na figura 8.

9.2 Memoéria dos Custos

«1.110.740,36 +2.951.648,55

2.583.531,32 | P +3.793.455,20

ANO

Figura 9 — Custos previstos dos primeiros quatro anos do empreendimento
Fonte: Elaborada pelo autor

Para chegar os respectivos valores apresentados acima, foram feitos calculos a partir da soma
dos custos identificados do empreendimento que estéo listados a seguir:

e Imposto sobre faturamento e Despesas gerais e administrativas
e Custo dos produtos e servicos de terceiros e (Gastos com colaboradores comerciais
e Gastos com pessoal alocado aos projetos e Gastos com pré-labore
e Comissao de vendas sobre faturamento e Agquisicdo de ativos permanentes
e (Gastos diretos com viagens e Aumento de capital social
©KAZTOR
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9.3 Memoria de Gastos Diretos com Pessoal

Os gastos com pessoal alocados aos projetos e atividade afins da empresa, foram feitos com
base nos respectivos salarios do mercado atual de tecnologia, desenvolvimento, vendas, finangas,
recursos humanos e incentivos aos estudantes que estéo ingressando no mercado de trabalho.
Segue a relacdo de cargos e suas devidas remuneracdes ja com 0s custos empregaticios inclusos:

e Analistade RH - R$3.200,00 e Diretor de Financgas - R$3.200,00
e Desenvolvedor Junior - R$5.440,00 e Estagiario - R$800,00

e Desenvolvedor Pleno - R$6.360,00 e Executivo de Vendas - R$7.644,80
e Desenvolvedor Sénior - R$7.584,00 e Secretéaria- R$1.360,00

Tabela 2 — Gastos diretos com pessoal no 1° ano
ANO BASE: 2017

Funcao Quant. | Valor da Hora (R$) | Horas/Més | N° de Meses Valor(R$)
Secretéria 1 8,50 160 12 16.320,00
Estagiario 1 10,00 80 12 9.600,00
Desenvolvedor Junior 1 34,00 160 12 65.280,00
Desenvolvedor Pleno 1 39,75 160 12 76.320,00
Desenvolvedor Sénior 1 47,40 160 12 91.008,00

Total | 258.528,00

Fonte: Elaborada pelo autor

Tabela 3 —Gastos diretos com pessoal no 2° ano

ANO BASE: 2018

Funcéo Quant. | Valor da Hora (R$) | Horas/Més | N° de Meses Valor(R$)
Secretaria 1 8,50 160 12 16.320,00
Estagiério 1 10,00 80 12 9.600,00
Desenvolvedor Janior 1 34,00 160 12 65.280,00
Desenvolvedor Pleno 1 39,75 160 12 76.320,00
Desenvolvedor Sénior 1 47,40 160 12 91.008,00
Diretor de Financgas 1 20,00 160 12 38.400,00
Analista de RH 1 20,00 160 12 38.400,00
Executivo de Vendas 1 47,80 160 12 91.737,60

Total | 427.065,60

Fonte: Elaborada pelo autor

Tabela 4 —Gastos diretos com pessoal no 3°ano

ANO BASE: 2019

Funcéao Quant. | Valor da Hora (R$) | Horas/Més | N° de Meses Valor(R$)
Secretaria 1 8,50 160 12 16.320,00
Estagiéario 2 10,00 80 12 19.200,00
Desenvolvedor Janior 2 34,00 160 12 130.560,00
Desenvolvedor Pleno 2 39,75 160 12 152.640,00
Desenvolvedor Sénior 1 47,40 160 12 91.008,00
Diretor de Financgas 1 20,00 160 12 38.400,00
Analista de RH 1 20,00 160 12 38.400,00
Executivo de Vendas 1 47,80 160 12 91.737,60

Total | 578.265,60

Fonte: Elaborada pelo autor
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Tabela 5 — Gastos diretos com pessoal no 4° ano

ANO BASE: 2020

Funcéo Quant. | Valor da Hora (R$) | Horas/Més | N° de Meses Valor(R$)
Secretaria 1 8,50 160 12 16.320,00
Estagiario 2 10,00 80 12 19.200,00
Desenvolvedor Janior 2 34,00 160 12 130.560,00
Desenvolvedor Pleno 2 39,75 160 12 152.640,00
Desenvolvedor Sénior 2 47,40 160 12 182.016,00
Diretor de Financas 1 20,00 160 12 38.400,00
Analista de RH 1 20,00 160 12 38.400,00
Executivo de Vendas 1 47,80 160 12 91.737,60

Total | 669.273,60

Fonte: Elaborada pelo autor

9.4 Memoria das Despesas Operacionais

As despesas gerais e administrativas foram classificadas como fixas e variaveis, néo
diferenciando o célculo entre as duas. Ja os valores foram estimados de acordo com o0s precos locais
da cidade de Jodo Pessoa, tendo em vista reajustes pequenos a cada ano subsequente, durante os
primeiros quatro anos.

Tabela 6 — Despesas gerais e administrativas no 1° ano

ANO BASE: 2017

Despesa Tipo N° de Meses | Valor Més (R$) | Valor Total (R$)
Aluguel Fixa 12 1.200,00 14.400,00
Condominio Fixa 12 200,00 2.400,00
Faxina Fixa 12 150,00 1.800,00
Contador Fixa 12 200,00 2.400,00
Segurancga Eletronica Fixa 12 200,00 2.400,00
Energia Variavel 12 200,00 2.400,00
Agua Variavel 12 70,00 840,00
Internet Variavel 12 150,00 1.800,00
Telefone Variavel 12 100,00 1.200,00
Material de escritério Variavel 12 50,00 600,00
Material de Consumo Variavel 12 100,00 1.200,00
Material de Limpeza Variavel 12 70,00 840,00

TOTAL: 32.280,00

Fonte: Elaborada pelo autor

Tabela 7 — Despesas gerais e administrativas no 2° ano

ANO BASE: 2018
Despesa Tipo N° de Meses | Valor Més (R$) | Valor Total (R$)
Aluguel Fixa 12 1.320,00 15.840,00
Condominio Fixa 12 200,00 2.400,00
Faxina Fixa 12 150,00 1.800,00
Contador Fixa 12 600,00 7.200,00
Seguranca Eletronica Fixa 12 200,00 2.400,00
©KAZTOR
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Energia Variavel 12 200,00 2.400,00
Agua Variavel 12 70,00 840,00
Internet Variavel 12 150,00 1.800,00
Telefone Variavel 12 100,00 1.200,00
Material de escritério Variavel 12 100,00 1.200,00
Material de Consumo Variavel 12 200,00 2.400,00
Material de Limpeza Variavel 12 150,00 1.800,00
TOTAL: 41.280,00

Fonte: Elaborada pelo autor

Tabela 8 — Despesas gerais e administrativas no 3° ano

ANO BASE: 2019

Despesa Tipo N° de Meses | Valor Més (R$) | Valor Total (R$)
Aluguel Fixa 12 1.452,00 17.424,00
Condominio Fixa 12 200,00 2.400,00
Faxina Fixa 12 165,00 1.980,00
Contador Fixa 12 880,00 10.560,00
Seguranca Eletrénica Fixa 12 300,00 3.600,00
Energia Variavel 12 250,00 3.000,00
Agua Variavel 12 84,00 1.008,00
Internet Variavel 12 200,00 2.400,00
Telefone Variavel 12 100,00 1.200,00
Material de escritério Variavel 12 150,00 1.800,00
Material de Consumo Variavel 12 250,00 3.000,00
Material de Limpeza Variavel 12 200,00 2.400,00

TOTAL: 50.772,00

Fonte: Elaborada pelo autor

Tabela 9 — Despesas gerais e administrativas no 4° ano

ANO BASE: 2020

Despesa Tipo N° de Meses | Valor Més (R$) | Valor Total (R$)
Aluguel Fixa 12 1.600,00 19.200,00
Condominio Fixa 12 200,00 2.400,00
Faxina Fixa 12 180,00 2.160,00
Contador Fixa 12 880,00 10.560,00
Seguranca Eletronica Fixa 12 300,00 3.600,00
Energia Variavel 12 250,00 3.000,00
Agua Variavel 12 84,00 1.008,00
Internet Variavel 12 200,00 2.400,00
Telefone Variavel 12 100,00 1.200,00
Material de escritério Variavel 12 200,00 2.400,00
Material de Consumo Variavel 12 300,00 3.600,00
Material de Limpeza Variavel 12 200,00 2.400,00

TOTAL: 53.928,00

Fonte: Elaborada pelo autor
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Despesas com os colaboradores da area comercial foram feitas com base nos salarios de
representantes de vendas ofertados no mercado nacional. O representante comercial custara para a
empresa o valor de R$ 3.840,00 ja com os custos empregaticios inclusos.

Tabela 10 — Despesas com colaboradores da area comercial no 1° ano

ANO BASE: 2017
Funcéo Quant. | Valor Hora (R$) | Horas/Més | N°de Meses | Valor(R$)
Representante Comercial 0 24,00 160 12 92.160,00
Fonte: Elaborada pelo autor
Tabela 11 — Despesas com colaboradores da &rea comercial no 2° ano
ANO BASE: 2018
Funcéo Quant. | Valor Hora (R$) | Horas/Més | N°de Meses | Valor(R$)
Representante Comercial 3 24,00 160 12 138.240,00
Fonte: Elaborada pelo autor
Tabela 12 — Despesas com colaboradores da area comercial no 3° ano
ANO BASE: 2019
Funcéo Quant. | Valor Hora (R$) | Horas/Més | N°de Meses | Valor(R$)
Representante Comercial 4 24,00 160 12 184.320,00
Fonte: Elaborada pelo autor
Tabela 13 — Despesas com colaboradores da &rea comercial no 4° ano
ANO BASE: 2020
Funcéo Quant. | Valor Hora (R$) | Horas/Més | N°de Meses | Valor(R$)
Representante Comercial 5 24,00 160 12 230.400,00

Fonte: Elaborada pelo autor

As despesas com pessoal ndo alocado as atividades afins da empresa, foram feitas com base
no pro-labore que os sécios determinaram. O pro-labore tera um aumento de 100% a cada ano
subsequente, durante os primeiros quatro anos.

Segue a relagao de cargos exercidos pelos sécios e seus devidos custos de remuneragdes:

e Diretor Técnico - R$7.040,00 °

Diretor Administrativo - R$7.040,00

Tabela 14 — Despesas com pessoal nao alocado as atividades fins da empresa no 1° ano

ANO BASE: 2017

Funcéo Quant. | Valor Hora (R$) | Horas/Més | N° de Meses | Valor(R$)
Diretor Técnico 1 44,00 80 12 42.240,00
Diretor Administrativo 1 44,00 80 12 42.240,00
Total 84.480,00

Fonte: Elaborada pelo autor
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Tabela 15 — Despesas com pessoal ndo alocado as atividades fins da empresa no 2° ano

ANO BASE: 2018

Funcéo Quant. | Valor Hora (R$) | Horas/Més | N°de Meses | Valor(R$)
Diretor Técnico 1 44,00 160 12 84.480,00
Diretor Administrativo 1 44,00 160 12 84.480,00
Total | 168.960,00

Fonte: Elaborada pelo autor

Tabela 16 — Despesas com pessoal ndo alocado as atividades fins da empresa no 3° ano

ANO BASE: 2019

Funcéo Quant. | Valor Hora (R$) | Horas/Més | N°de Meses | Valor(R$)
Diretor Técnico 1 44,00 160 12 84.480,00
Diretor Administrativo 1 44,00 160 12 84.480,00
Total | 168.960,00

Fonte: Elaborada pelo autor

Tabela 17 — Despesas com pessoal ndo alocado as atividades fins da empresa no 4° ano

ANO BASE: 2020

Funcéo Quant. | Valor Hora (R$) | Horas/Més | N°de Meses | Valor(R$)
Diretor Técnico 1 44,00 160 12 84.480,00
Diretor Administrativo 1 44,00 160 12 84.480,00
Total | 168.960,00

Fonte: Elaborada pelo autor

9.5 Memoéria de Investimentos em P&D

Inicialmente nos quatro primeiros anos n&o incluimos perspectivas de investimento em
pesquisa e desenvolvimento (P&D) no planejamento financeiro da Kaztor, o valor posto nas projecdes
foi de R$ 0,00 até que surja no futuro a necessidade de investir em pesquisa e desenvolvimento de
novas tecnologias para agregar valor e vantagem competitiva ao projeto.

9.6 Memoria de Investimentos CAPEX
Os valores apresentados do investimento CAPEX foram feitos a partir das projecdes de
investimentos em bens de capital de longa duracgéo, aquisicdo de ativos permanentes, como, reforma

da sede e equipamentos necessarios para manter o funcionamento da empresa.

Tabela 18 — Investimento CAPEX no 1° ano

ANO BASE: 2017
Item de Investimento Quantidade | Valor unitéario (R$) Valor Total (R$)
Reforma da sede da empresa 1 10.000,00 10.000,00
Computadores 7 4.000,00 28.000,00
Mesas 7 500,00 3.500,00
Cadeiras 7 750,00 5.250,00
Armarios 1 600,00 600,00
Ar condicionados 2 1.700,00 3.400,00
Purificador de Agua 1 800,00 800,00
Quadro Branco 1 400,00 400,00
Impressora 1 700,00 700,00
TOTAL: 52.650,00
Fonte: Elaborada pelo autor
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Tabela 19 — Investimento CAPEX no 2° ano

ANO BASE: 2018
Item de Investimento Quantidade | Valor unitéario (R$) Valor Total (R$)
Notebook para vendedores 3 3.000,00 9.000,00
Computadores 2 4.000,00 8.000,00
Mesas 2 500,00 1.000,00
Cadeiras 2 750,00 1.500,00
Quadro Branco 1 400,00 400,00
Mesa de Reunifes 1 5.000,00 5.000,00
Cadeiras para reunifes 10 750,00 7.500,00
TVs de 50 polegadas 1 3.000,00 3.000,00
Armarios 1 600,00 600,00
Ar condicionados 1 1.700,00 1.700,00
TOTAL: 37.700,00

Fonte: Elaborada pelo autor

Tabela 20 — Investimento CAPEX no 3° ano

ANO BASE: 2019
Item de Investimento Quantidade | Valor unitario (R$) Valor Total (R$)
Computadores 2 4.000,00 8.000,00
Mesas 2 500,00 1.000,00
Cadeiras 2 750,00 1.500,00
Armarios 1 600,00 600,00
Ar condicionados 1 1.700,00 1.700,00
Notebook para vendedores 1 3.000,00 3.000,00
Cadeiras para reunibes 3 750,00 2.250,00
TOTAL: 18.050,00

Fonte: Elaborada pelo autor

Tabela 21 — Investimento CAPEX no 4° ano

ANO BASE: 2020
Item de Investimento Quantidade | Valor unitario (R$) Valor Total (R$)
Computadores 1 4.000,00 4.000,00
Mesas 1 500,00 500,00
Cadeiras 1 750,00 750,00
Notebook para vendedores 1 3.000,00 3.000,00
Mesa de Reunifes 1 5.000,00 5.000,00
Cadeiras para reunibes 5 750,00 3.750,00
TVs de 50 polegadas 1 3.000,00 3.000,00
Armarios 1 600,00 600,00
Ar condicionados 1 1.700,00 1.700,00
Quadro Branco 1 400,00 400,00
TOTAL: 22.700,00

Fonte: Elaborada pelo autor
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9.7 Analise do Valor Presente

Tabela 22 — Valor dos fluxos financeiros trazidos a data zero

Fluxo de Caixa

Ano 2017

Ano 2018

Ano 2019

Ano 2020

Custos Operacionais e
Desenvolvimento

-R$1.110.740,36

-R$2.583.531,32

-R$2.951.648,55

-R$3.793.455,20

Valor Presente

R$1,00

R$0,88

R$0,77

R$0,67

Custos ajustados no
tempo

-R$1.110.740,36

-R$2.266.255,54

-R$2.271.197,72

-R$2.560.474,21

Custos ajustados no
tempo acumulados (A)

-R$1.110.740,36

-R$3.376.995,90

-R$5.648.193,62

-R$8.208.667,82

Receita Operacional

R$1.061.775,00

R$2.691.295,20

R$3.338.161,20

R%$4.266.464,40

Valor Presente

R$1,00

R$0,88

R$0,77

R$0,67

Receitas ajustadas no
tempo

R$1.061.775,00

R$2.360.785,26

R$2.568.606,65

R$2.879.741,94

Receitas ajustadas no

R$1.061.775,00

R$3.422.560,26

R$5.991.166,91

R$8.870.908,86

tempo acumuladas (B)
Custos + Receitas
ajustados acumulados

(A+B)

Fonte: Elaborada pelo autor
9.8 Break Even

Temos uma meta ousada para o primeiro ano de funcionamento, vamos trabalhar para atingir
0 montante de 893 empresas, investindo inicialmente no estado da Paraiba, mas n&o excluindo clientes
de diferentes regides que podem tomar conhecimento sobre o0 nosso produto através de sites, noticias
e redes sociais. Desta forma, atingiremos 0 nosso ponto de equilibrio ao final do primeiro semestre de
2018, a exatamente 18 meses apds o lancamento do produto no mercado.

9.9 Anédlise do Periodo de Payback

A empresa foi contemplada pelo Edital Sebrae de Inovacédo e entrard para o mercado com um
montante de R$ 120.00,00 para desenvolvimento da plataforma, ao qual em formato de contrapartida
financeira a empresa tera que custear o valor de R$ 80.000,00 que sera financiado pelo banco do
Nordeste em um total de 2 anos, formando o investimento inicial no valor de R$ 200.000,00. Em suma,
teremos um retorno sobre esse investimento apds o segundo semestre de 2019, ponto esse em que a
rentabilidade do projeto se iguala ao custo do mesmo, o ponto de equilibrio ja acontece e entdo comeca
a dar lucro para a empresa.

9.10 Anédlise do Retorno do Investimento (ROI)

O retorno sobre o investimento acontecera com a rentabilidade de acordo com as alternativas
de solugBes do projeto, ao longo de 4 anos, gerando uma taxa percentual de 8,80% que mensura a
relacdo entre o retorno financeiro do projeto e o investimento.

Tabela 23 — Retorno do investimento ROI

Receita Ajustada
R$ 11.357.695,80

Custos Ajustados
R$ 10.439.375,43

ROI (4 Anos)
8,80%
Fonte: Elaborada pelo autor
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11.APENDICES

11.1 Business Model Canvas

SEGUIMEMTOS DE CLIENTES

RELACIONAMENTO COM CLIEMTES

FONTES DE RECEITAS

PROPOSTA DE VALOR

ATIVIDADES PRIMCIPAIS
RECURSOS PRINCIPAIS

PARCERIAS PRINCIPAIS
ESTRUTURA DE CUSTOS

B
&
g
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11.2 Print de tela das projec¢des financeiras no Excel
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11.3 Print de tela das projec¢des financeiras de gastos diretos com pessoal no Excel
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1 Destino Objetivo N. Dias |N. de ﬂm&el Transporte _|Combustivel eigio Entretenimento
2 Jodo Pessoa-PB| Sertdo Pros o de Clientes 15 2 RS80,00 RS0,00 R$300,00 R$2.400,00 RS$0,00
3 JodoPessoa-PB| Borborema Pros o de Clientes 15 2 R$90,00 RS0,00 R$300,00 R$2.400,00 R$0,00
4 Jodo Pessoa-PB este Pro: o de Clientes 15 2 R$80,00 RS$0,00 R$300,00 RS2.400,00 R$0,00
5 Jodo Pessoa-PB| Litoral pecgdo de Clientes 15 2 R$120,00 R$0,00 R$300,00 RS2.400,00 R$0,00
6 Jodo Pessoa-PB, Recife ra do Seg; d deconstrud 4 2 R$150,00 R$0,00 R$200,00 R$640,00 R$0,00
7 Jodo Pessoa-PB|  Sdo Paulo CASE - Evento de Startup 7 2 R$200,00 R$300,00 R$100,00 R$1.120,00 RS$0,00
8 TOTAL INDIVIDUAL: R$720,00 R$300,00 R$1.500,00 R$11.360,00 R$0,00
5 TOTAL GERAL: R$13.880,00
10
1
12 Viagens ao estado d - 2018
13 Destino Objetivo N. Dias [N. de pessoasiHotel C
14 Jo3o Pessoa-PB| Sertdo Prospecgio de Clientes 20 2 RS80,00 RS$0,00 R$300,00 R$3.200,00 RS$0,00
15 Jodo Pessoa-PB| Borborema Prospecgdo de Clientes 20 2 R$90,00 R$0,00 RS$300,00 R$3.200,00 RS$0,00
16 Jodo Pessoa-PB| este Pro: o de Clientes 20 2 R$80,00 RS0,00 R$300,00 R$3.200,00 RS0,00
17 Jodo Pessoa-PB) Litoral Prospecgdo de Clientes 20 2 R$120,00 RS0,00 R$300,00 R$3.200,00 RS0,00
18 Jodo Pessoa-PB Recife ra do Segmento de materiais de construg 4 2 RS$150,00 RS0,00 RS$200,00 R$640,00 R$0,00
19 Jodo Pessoa-PB S0 Paulo ra do SE:Mento de materiais de mn;lmq 7 2 R$200,00 R$300,00 R$100,00 R$1.120,00 RS$0,00
20 Jodo Pessoa-PB| S0 Paulo CASE - Evento de Startup 7 2 R$200,00 R$300,00 R$100,00 R$1.120,00 RS$0,00
n TOTALINDIVIDUAL: |  R$920,00 R$600,00 R$1.600,00 R$15.680,00 R$0,00
2 TOTAL GERAL: R$18.800,00
23
24
FLY Viagens ao estado de Rio Grande do Norte - 2019
26 Origem Destino N. Dias|N. de p c
27 Jodio Pessoa-PB| Sertio Prospecgio de Clientes 20 2 R$80,00 RS$0,00 R$300,00 R$3.200,00 R$0,00
28 Jodo P PB pecgdo de Clientes 20 2 R$90,00 R50,00 R$300,00 R$3.200,00 R$0,00
29 Jo#o Pessoa-PB| Agreste Prospeccio de Clientes 20 2 R580,00 R50,00 R$300,00 R$3.200,00 R$0,00
30 Jo#o Pessoa-PB| Litoral Prospecgio de Clientes 20 2 R5120,00 R50,00 R$300,00 R$3.200,00 R$0,00
31 Jodo Pessoa-PB Recife ra do Seg; d isdeconstrug 4 2 R$150,00 R$0,00 R$200,00 R$640,00 R$0,00
32 JodoPessoa-PB|  S#oPaulo  |radoSeg d is de construd 7 2 RS200,00 RS300,00 RS100,00 R$1.120,00 R$0,00
33 Jodo Pessoa-PB|  S¥o Paulo CASE - Evento de Startup 7 2 RS200,00 RS300,00 RS100,00 R$1.120,00 R$0,00
34 TOTAL INDIVIDUAL: R$920,00 RS600,00 R$1.600,00 R$15.680,00 R$0,00
35 TOTAL GERAL: R$18.800,00
36
37
38 Viagens ao estado do Ceard - 2020
s ET——TT
40 Jodo Pessoa-PB Sertdo Pro: o de Clientes 20 2 R$80,00 R$0,00 R$300,00 R$3.200,00 R$0,00
41 Jodo Pessoa-PB|  Borborema pecgdo de Clientes 20 2 R$90,00 RS0,00 R$300,00 R$3.200,00 R$0,00
42 JodoPessoa-PB|  Agreste pecgio de Clientes 20 2 RS80,00 RS$0,00 RS300,00 R$3.200,00 R$0,00
43 JoSo Pessoa-PB| Litoral cdo de Clientes 20 2 RS120,00 RS$0,00 R$300,00 R$3.200,00 RS0,00
44 JoBo Pessoa-PB Recife ra do Segmento de materiais de constru{ 4 2 R$150,00 R$0,00 R$200,00 R$640,00 R$0,00
45 Jodo Pessoa-PB| 530 Paulo ra do Segmento de materiais de constru 7 2 R$200,00 R$300,00 R$100,00 R51.120,00 RS$0,00
46 Jodo Pessoa-PB| 530 Paulo CASE - Evento de Startup 7 2 R5200,00 R$300,00 R$100,00 R51.120,00 R50,00
47 TOTAL INDIVIDUAL: R$920,00 R$600,00 R$1.600,00 R$15.680,00 RS$0,00
48 TOTAL GERAL: R$18.800,00
49
50
51
52
53
54
55
56
57
58
59
60
61
62
63
64
65
66
67
68
69
70
71
o Projeto 2019 | Projeto 2020 | Tabela Cargy alango | CAPEX | Despesas | Fluxo | B
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11.5 Print de tela das projecdes financeiras de investimento CAPEX no Excel

@S &= Planejamento Financeiro [Modo de Compatibilidade] - Microsoft Excel 2 @ - 8 X
PAGINAINICIAL | INSERR  LAYOUTDAPAGINA  FORMULAS ~ DADOS  REVISAO  EXIBIGAO . Jackson Araujo = [
" X _ [caibd ‘1 A A == #- 5 QuebrrTeto Automaticamente |Personalizado - LP[ I {9 ;,) Y;'H“’ ‘F%‘?( g éY ik
Colar NI Ss- S 0-A- =SBl= &5 EMecdsreCentalaar - T7. gy o 4 4 Formatagdo Formetar como Estlosde Inserir Excluir Formatar | Classificar Localizar e
- Condicional = Tabela~  Célula~ = - - €~ efiltrar~ Selecionar ~

Area de Transt... Fonte Alinhamento 5 Ndmero 5 Estilo Céiulas Edigho ~

127 b 5 v
A 8 c D EF G H ! J K L M N [4]

1 ANO BASE: 2017 | ANO BASE: 2019

2 ftem de Investimento Quantidade |Valor unitirio |Valor Total item de Investimento Quantidade |Valor unitirio

3 _Reforma da sede da empresa 1 RS10.000,00 | R$10.000,00 Computadores 2 R$4.000,00

4 Computadores 7 RS4.000,00 | R$28.000,00 Mesas 2 RS500,00

5 Mesas 7 R$500,00 R$3.500,00 Cadeiras 2 RS750,00

6 Cadeiras 7 R$750,00 RS5.250,00 Armdrios 1 R$600,00

7 Armirios 1 R$600,00 RS600,00 Ar condicionados 1 R$1.700,00

8 Ar condiclonados 2 R$1.700,00 R$3.400,00 Notebook para vendedores 1 R$3.000,00

9 Purificador de Agua 1 R$800,00 R$800,00 Cadeiras para reunides 3 R$750,00

10 Quadro Branco 1 R$400,00 R$400,00

1 Impressora 1 R$700,00 R$700,00

12 TOTAL: | R$52.650,00 TOTAL:

13

14

15 ANO BASE: 2018 [ ANO BASE: 2020

16 item de Investimento Quantidade |Valor unitrio |Valor Total item de Investimento Quantidade |Valor unitario

17 _Notebook para vendedores 3 R$3.000,00 R$9.000,00 Computadores 1 R$4.000,00

18 Computadores 2 R$4.000,00 R$8.000,00 Mesas 1 R$500,00

19 Mesas 2 R$500,00 R$1.000,00 Cadeiras 1 R$750,00

20 Cadeiras 2 R$750,00 R$1.500,00 Notebook para vendedores 1 R$3.000,00

21 Quadro Branco 1 RS$400,00 Mesa de Reunides 1 R$5.000,00

2 Mesa de Reunides 1 RS5.000,00 Cadeiras para reunides s RS750,00

23 Cadeiras para reunides 10 R$750,00 TVs de 50 polegadas 1 R$3.000,00

2 TVs de 50 polegadas 1 R$3.000,00 Armirios 1 RS600,00

25 Armérios 1 R$600,00 Ar condicionados 1 R$1.700,00

26 Ar condicionados 1 R$1.700,00 R$1.700,00 Quadro Branco 1 R$400,00

27]

2 TOTAL: | R$37.700,00 TOTAL:

2

30

3

E?)

33

» Projeto 2019 | Projeto Tabela Cargos | Viajens | Balango Despesas | Fluxo < I B
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1 ANO BASE: 2017 | ANO BASE: 2019 |
2 M&E Namero de Meses |Valor Mensal Tipo de Namero de Meses |Valor Mensal |Valor Total
3 Aluguel Fixa 12 R$1.200,00 Aluguel Fixa 12 RS1.452,00
4 Condominio Fixa 2 R$200,00 Condominio Fixa 12 R$200,00
5 Faxina Fixa 2 RS150,00 Faxina Fixa 12 R$165,00
6 Contador Fixa 12 R$200,00 Contador Fixa 12 R$880,00
7 __ Seguranca Eletronica Fixa 12 RS200,00 Seguranga Eletrdnica Fixa 12 R$300,00
8
9 Energia Variavel 12 RS200,00 Energia Varidvel 12 R$250,00
10 Agua Varidvel 1 RS70,00 Varidvel 1 RS84,00
1 Internet Varidvel 12 R$150,00 Internet Variavel 12 R$200,00
12 Telefone Variavel 12 R$100,00 Telefone Variavel 12 R$100,00
13 __ Material de escritério Varidvel 12 R$50,00 Material de escritério Varidvel 12 R$150,00
14 Material de Consumo Variavel 12 R$100,00 Material de Consumo Variével 12 R$250,00
15 Material de Limpeza Varidvel 12 R$70,00 Material de Limpeza Varidvel 12 R$200,00
16
17 TOTAL: R$32.280,00 TOTAL: R$50.772,00
18
19
2 /ANO BASE: 2018 | ANO BASE: 2020
21 Despesa "E*@ Numero de Meses |Valor Mensal |Valor Total |Despesa de INUmero de Meses |Valor Mensal
2 Aluguel Fixa 12 RS$1.320,00 |R$15.840,00 Aluguel Fixa 12 R$1.600,00
23 Condominio Fixa 12 R$200,00 | RS$2.400,00| Condominio Fixa 12 R$200,00
2 Faxina Fixa 12 RS$150,00 | RS$1.800,00 Faxina Fixa 12 R$180,00
25 Contador Fixa 12 R$600,00 | R$7.200,00| Contador Fixa 12 RS880,00
26 Seguranga Eletrnica Fixa 12 RS200,00 | R$2.400,00 Seguranga Eletrdnica Fixa 12 R$300,00
27
28 Energia Varidvel 12 R$200,00 R$2.400,00 Energia Varidvel 12 R$250,00
2 Agua Varidvel 12 RS70,00 R$840,00 Agua Variével 12 RS84,00
30 Internet Varidvel 12 R$150,00 R$1.800,00 Internet Variavel 12 R$200,00
31 Telefone Varidvel 12 RS$100,00 | RS$1.200,00 Telefone Varivel 12 R$100,00
32 __ Material de escritério Varidvel 12 RS$100,00 | R$1.200,00] Material de escritério Varidvel 12 R$200,00
33| Material de Consumo Varidvel 12 R$200,00 | R$2.400,00| Material de Consumo Varidvel 12 R$300,00
34| Material de Limpeza Varidvel 12 RS$150,00 | R$1.800,00| Material de Limpeza Varidvel 12 R$200,00
35
TOTAL: R$41.280,00 TOTAL: R$53.928,00

Tabela Cargos | Viajens | Balango | caPex ( Despesas ) Fluxo <
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