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RESUMO

O presente trabalho detalha a criacdo de uma startup para delivery de hortifruti, fa-
zendo o uso da metodologia Lean Startup. Em primeiro lugar, obteve-se um levanta-
mento das tendéncias de mercado e identificagdo do publico alvo para a startup. Em
seguida, realizou-se uma pesquisa de mercado a fim de identificar e encontrar pontos
fortes, o perfil dos consumidores associados ao produto ou servigo. Analisado essas
informacdes, por fim, se inicia o projeto do primeiro produto minimo viavel. Acredita-
se que o estudo detalhado das ferramentas, varidveis e métodos € necessario para o
sucesso do projeto, reduzindo assim os riscos. No cendrio de incerteza que é criada
uma startup isto se torna fundamental para sucesso de um produto ou servigo.

Palavras-chave: Plano de negdcio, Hortifruti, Produto tecnolégico, Mobile-commerce, MVP,
Lean Startup



ABSTRACT

The present work details the creation of a startup for vegetable delivery, making use
of the Lean Startup methodology. In the first place, a survey of the market trends
and identification of the target public for the startup was obtained. Next, a market re-
search was conducted in order to identify and find strengths, the profile of consumers
associated with the product or service. After analyzing this information, the project
starts the first feasible minimum product. It is believed that detailed study of the tools,
variables and methods is necessary for the success of the project, thus reducing the
risks. In the scenario of uncertainty that a startup is created this becomes critical to
the success of a product or service.

Keywords Plan of business, Hortifrati, Technology Product, Mobile-commerce, MVP, Lean
Startup:
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Capitulo 1

INTRODUCAO

Se a inovagdo no comércio esta revolucionado as regras comerciais, resul-
tando em uma transformacao estrutural, onde percebemos os efeitos? Vemos os efei-
tos no crescimento progressivo de aplicacdes com intuito de inovacéo, definindo como
e-business(KALAKOTA; ROBINSON, 1999).Dentro desse cenario o presente trabalho
descreve a criacao de uma aplicacao para delivery cesta com hortifruti.

Desta forma a aplicagdo surgiu com a proposta de cestas com hortifruti, a
entrega € no modelo delivery, onde produtos ou servigos sao levados até onde cliente
se localiza. Desta maneira dentro da aplicacdo o cliente pode escolher opcdes de
cestas pré-montada de legumes, verduras e frutas e o local para a entrega da cesta.

Diante das intempéries do mercado, um fator que permanece em evidéncia
€ a importancia do tempo, pois alimentos tem certa validade se trata de alimentos
quanto menor o desperdicio mais satisfatorio sera o rendimento final.

O objetivo das estratégias de startup é uma empresa com custos de manu-
tencdao muito baixos, mas que consegue crescer rapidamente e gerar lucros cada vez
maiores, geralmente trabalhando com uma ideia diferente.

Focando no produto ou servigo € ndo nas pessoas, 0 produto ou servigo nada
mais, do que uma solugdo para o problema de um conjunto de pessoas, fazendo uso
da aplicacao o planejamento e gestao de gastos torna-se mais viavel podendo dessa
forma gerir da melhor maneira as rotas para entrega ao cliente. Além disso, através
da aplicacao s6 € adquirido do fornecedor o que sera vendido, evitando consequente-
mente o desperdicio.

Para o desenvolvimento do presente trabalho foi utilizada pesquisa bibliogra-
fica e de campo, além de estudo de caso. A pesquisa bibliografica baseou-se na
metodologia Lean Startup que consiste em uma manufatura enxuta, baseada na ideia
de que se deve falhar rapido e valorizar o aprendizado que € validado e continuo. O
estudo de caso foi desenvolvido, em sua totalidade, através de pesquisa de campo,
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envolvendo o perfil do cliente, sua visdo em relacao a aplicacao.

O presente trabalho estrutura-se em quatro etapas, apresentando-se no pri-
meiro a metodologia Lean. Seguido explicado arquitetura do mobile commerce. Ap6s
é feito um levantamento das tendéncias de mercado e a identificacdo do publico alvo
para startup, pesquisa de mercado, o perfil dos consumidores associados a produto
ou servico. Com isto a aplicacao é terminada com detalhamento da tecnologia usada.

1.1 Contexto

Considerando as mudangas que o cotidiano e a modernidade proporcionam
o mercado de comércio comecou a cada vez mais fazer uso da modalidade delivery
que é “eficiéncia da entrega”. Esse conceito eficiéncia é garantir que produto chegue
com qualidade e pontualidade ao destino (SIQUEIRA, 2008).

Neste cenario onde a qualidade e tempo sao essenciais ao delivery, € interes-
sante a criagdo de processos que minimizem as perdas assim otimizando o processo
além de atender as necessidades e a comodidade dos clientes.

Pensando nisto, surgiu a proposta de levar ate o cliente produtos com alta qua-
lidade sendo legumes, verduras e frutas em cestas pré-montadas conciliado qualidade
e pontualidade de entrega a domicilio.

Desta maneira a ideia central e fazer aplicacdo com facil acesso e rapida res-
posta para que cliente se cadastre, escolha sua cesta e escolha ou cadastre local para
delivery.

Usando a aplicacao, o planejamento e gestao de gastos torna-se mais viaveis,
pois a aplicagdo vai gerir a melhor rota para ser usada além de adquirir do fornecedor
somente o que € vendido, evitando desperdicios.

Dados da aplicagdo sao usados em relatérios mensais sobre custo de pro-
cesso operacional para sempre buscar um método/algoritmo de otimizagéo e a partir
desses dados criadas novas funcionalidades para a aplicacéo.
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1.2 Motivacao e Objetivos

A modernizacao, onde as pessoas desprendem boa parte do seu tempo tra-
balhando e no transito, ter a opgcao de possuir alimentos saudaveis e de qualidade em
seu domicilio, sem ter que desprender de nenhum tempo a mais, exceto fazer uso de
um aplicativo em seu smartphone, que pode ser feito em qualquer lugar, € uma grande
vantagem.

Considerando a modernizacdo do mercado de compras e vendas, o que moti-
vou a criagao deste projeto da startup é o baixo custo de investimento inicial, desperdi-
cio baixo pois as compras serdao mediante as encomendas e também pelo ponto chave
da praticidade do consumidor por ter o produto entregue com data e hora marcada,
pra que possa manter sua alimentacao como desejada.

A motivacao para a criacao dessa startup veio do fato que o modelo de negé-
cio delivery de hortifruti ndo foi explorado.

A anadlise de mercado comprova que existe esse nicho na cidade, aliado com
analise de cliente comprova que existe um publico grande para esse modelo de nego6-
cio em Marilia.

O projeto tem por objetivo criar é potencial da startup para alcancar escalabili-
dade, aumentando as vendas e diminuir os custos operacionais, transagdes e perdas.

Sendo assim este estudo tem como objetivo principal a criagcado um aplicativo,
aumentando a facilidade de acesso, divulgacao, diminuindo os gastos através do pla-
nejamento de compras que serao organizadas a partir das encomendas, evitando por
consequéncia o desperdicio (financeiro, de tempo e de alimentos).

1.3 Metodologia de Desenvolvimento do Trabalho

A startup é uma empresa com custos de manutengao muito baixos, mas con-
segue crescer rapidamente e gerar lucros cada vez maiores, trabalhando com uma
ideia de inovacao (COELHO, 2012) foi criada usando base teérica e pratica, para isso,
foi desenvolvido o trabalho baseado na metodologia Lean que consiste na ideia de
que se deve falhar rapido e valorizar o aprendizado que é validado e continuo(RIES,
2014) .

Usando esse conceito como base foi criado um produto minimo viavel (MVP)
para medir como os clientes respondem a eles, gerado dados como: entrevistas e ob-
servacgodes, analise de negdcio, concorrente e mercado, determinar quando perseverar
ou alterar (RIES, 2014).

Para esse processo serdo usados métodos ageis tais métodos tém como ob-
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jetivo principal a redugao dos ciclos de iteracao, reducao de tempo e recursos (PRI-
KLADNICKI; WILLI; MILANI, 2014).

1.3.1 Mobile commerce

Mobile Commerce, também conhecido como M-Commerce ou mCommerce, é
0 comercio eletrénico ou venda online realizada a partir de um dispositivo movel como
por exemplo smartphones.

No Mobile Commerce tem a vantagem de saber a localizacédo do seu potencial
cliente, conhecendo a localizac&do do usuario pelo seu smartphones.

Sabendo que o usuario esta em determinado lugar, sob demanda podemos
oferecer a ele um mapa da regido com diversos atrativos e uma lista de empresas
locais com seus produtos e servigos (BANDYOPADHYAY, 2013).

1.4 Modelo de Negocio

Para se conquistar metas pessoais ou profissionais temos um cotidiano cheio.
Mas durante esse percurso temos também uma alimentacao ruim que sao alimentos
com rapidez e comodidade, como fast-food ou industrializados.

A solucao é servico de delivery com hortifrutis selecionados e lavados, através
do aplicativo 'dahorta pramesa’ Tendo todo conforto e economia de tempo.

O Foco da Startup ¢ aliar comodidade e qualidade ao cliente.

1.5 Funcionalidades

Pelo aplicativo 'dahorta pramesa’ o cliente se cadastra e verifica a cesta da
semana, a selecao de hortifruti que compde cesta da semana nao pode ser alterada
sendo assim o cliente seleciona somente a quantidade de cesta(s).

Apds seleciona dia para delivery, é definido o local para delivery.

1.5.1 Cliente

Para cliente as funcionalidades sao:

e Cadastro pedindo e-mail ou facebook;
o \erificar os hortifrutis que compde a cesta da semana;

e Verificar carinho de compra;
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e Escolher do dia para delivery;

e Escolher local do delivery;

1.5.2 Administrador

Para administrador, que vai ter seu acesso pela web as funcionalidade sao:

Roteirizacdo das vendas por bairro;

Organizacéao do delivery por data;

Criacao e organizacao de promocoes;

Criacao e organizacao de cesta da semana;

Tabela de cestas vendidas;

Contato eficiente com cliente ao contrario do facebook;

1.6 Arquitetura

Aplicacdes empresariais normalmente sdo construidas em trés partes:

1. A interface do usuario no lado do cliente, que consiste nas paginas HTML
e javascript que rodam no navegador do usuario.

2. O lado do servidor, que consiste na execucao da légica do dominio, ge-
renciamento das requisicdes HTTP, recebimento e atualizagdo do banco de dados do
sistema e populacao das paginas HTML para envia-las ao navegador.

3. Um banco de dados, que consiste em varias tabelas inseridas em um unico
SGDB (Sistema de gerenciamento de banco de dados).

Para a arquitetura foi usado pequenos servigos desacoplados do sistema como
um todo e que possuem responsabilidades especificas.

Essa pratica de utilizacdo de pequenos servicos que compdem o sistema é
conhecida como microservigcos, que sao pequenos servicos autbnomos, onde cada
um realiza seus processos e comunicam-se através de mecanismos leves como uma
API oferecida via HTTP (WOLFF, 2016).
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FRONTEND
MICROSERVICO MICROSERVIGO MICROSERVICO
CLIENTE WEB GESTOR

BANCO DE DADOS BANCO DE DADOS BANCO DE DADOS

Figura 1.1 — Microservico
Fonte: Elaborado pelo autor, 2017
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Figura 1.2 — Arquitetura
Fonte: Elaborado pelo autor, 2017
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Capitulo 2

MoOBILE COMMERCE

A constante procura por negécios sustentado por mobilidade, aplicacées mé-
veis e tecnologias para o desenvolvimento de sistemas de mobile-commerce é uma
constante realidade.

Sendo necessario estabelecer uma arquitetura corporativa para mobile com-
merce.

2.1 Arquitetura

O ecossistema mével contém muitos componentes inter-relacionados, isto
proporciona a razdo para se adotar uma abordagem de arquitetura onde tenha um
enquadramento empresarial para desenvolvimento do mobile commerce e com vista
a reduzir complexidade.(CRETU, 2014)

A necessidade de desenvolver uma visdo integrada e estratégica, ao mobile
commerce que se torna uma abordagem coordenada e controlada assim reduz com-
plexidade e torna eficaz com base na praticas e recursos. A proposta de arquitetura
corporativa compreende quatro niveis como é visto na figura abaixo que sao:

Modelo de vista,

Cadeia de abastecimento,
Aplicacoes,

Infraestrutura.

a
b
c

(
(
(
(d

)
)
)
)
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Figura 2.1 — Arquitetura coorporativa para Mobile-commerce
Fonte:(CRETU, 2014)

2.1.1 Modelo de Vista

Identificado como o primeiro nivel modelo vista fornece uma descri¢cdo dos pa-
péis e relacionamentos de uma organizagéo, seus clientes, parceiros e fornecedores
e partes interessadas, bem como os fluxos de bens, informacgdes e dinheiro entre as
partes e os principais beneficios para os envolvidos, sédo divididos em quatro modelos:
Wireless Business-to-Consumer (WB2C), Wireless Consumer-to-Business (WCZ2B),
Wireless Consumer-to-Consumer (WC2C), Wireless Consumer-to-Self (WC2).

Outros modelos de negdécios de comércio mével abordam as complexidades
associadas com o mobile commerce ecossistema, introduzindo participantes diferen-
tes como: os operadores de rede, servigo, provedores, desenvolvedores de aplica-
cbes, provedores de conteudo e provedores de tecnologia e abranger os tipos de
servicos e fontes de lucros (CRETU, 2014).
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2.1.2 Cadeia de Abastecimento

Segundo nivel cadeia de abastecimento os principais elementos da cadeia
de mobile-commerce inclui participantes de comércio movel, recursos de comercio
movel.

Essa cadeia é focada em ganho comercial para os participantes de prestacéao
de servicos. Por exemplo, a abordagem de receita distribuida implica os provedores
de rede sem fio entrega parte do que a receita para outros participantes na cadeia
de suprimentos, tais como provedores de conteudo e outros prestadores de servi-
cos.(CRETU, 2014)

2.1.3 Aplicagoes

Terceiro nivel aplicacdo usa aplicativos moveis para apoiar e entregar seus
modelos de negocios. Contribuindo para otimizacao da cadeia de suprimento. Aplica-
cdes de mobile-commerce podem ser classificados como:

a) Comunicacéao,

b) Aplicagdes de informagao,

c) Aplicagbes de entretenimento,
d) Aplicagcbes de comércio.

A~ o~~~

Foram identificados quatro tipos principais de aplicagao: ticketing movel, pu-
blicidade mével, informagao mével, banco-movel.

Nesses modelos sdo suportado modelos de negbécios com geracao de recur-
sos ou de redugéao de custos e foram construidos usando a cadeia de suprimento para
fornecer um servigo agregado (GHEZZI et al., 2015).

O constante desenvolvimento de tecnologias méveis, leva a um realinhamento
de modelos de negdcios e da cadeia de suprimento para aproveitar totalmente o po-
tencial dessa mudanga.

2.1.4 Infraestrutura

O quarto nivel do quadro esta relacionado com tecnologia infraestrutura para
mobile-commerce. Inclui a tecnologia sem fio de comunicacéao, tecnologia middleware
sem fio, tecnologia de troca informacao, tecnologia de rede e tecnologia de aplicagao
protocolos sem fio e tecnologia de segurangca maovel.

Estes sdo os principais componentes tecnoldgicos e infraestruturas que per-
mitem aos usuarios moéveis em seus ambientes (VEIGA et al., 2015).
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Capitulo 3

MODELO E PLANO DE NEGOCIO

Um modelo de negdcios descreve a logica de criacdo, entrega de valor por
parte de uma startup, ou seja, a ideia de resolucdo do problema com produto ou
servicos prestados pela startup.

O plano de negdcio é usado tragcar uma visédo do mercado, do produto e das
atitudes do empreendedor, 0 que propicia seguranga para quem quer iniciar uma star-
fup com maiores condicdes de éxito ou mesmo ampliar ou promover inovagdées em
seu negocio.

O plano busca de informacgdes detalhadas sobre o seu ramo, produtos e ser-
vicos, clientes, concorrentes, fornecedores contribuindo para a identificacao da viabi-
lidade de sua ideia e na gestao da startup.

Se 0 Modelo de Negdcios for alterado, o plano de negdcios devera ser alterado
também, as duas ferramentas devem manter-se conectadas (WILDAUER, 2010).

3.1 Modelo de Negbcio para Startup
Um modelo de negécios é criacao da ideia de resolugéo do problema do cli-
ente, com produto ou servigos prestados pela startup.

O modelo de negécio reponde a questdes sobre produto ou servigos presta-
dos como:

O que? Refente ao produto ou servigos prestados o que como prosta de valor.

e Para quem? Sao clientes seu segmento, relacado e com que canais vai alcanca-
los.

e Como? Relagao com fornecedores: atividade e recursos.

Quanto gasto? Seus gastos como: aluguel, funcionarios, agua, internet etc...
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e Quanto receita? E colocado aqui sua fonte receita.

3.1.1 Canvas

O canvas utiliza o pensamento visual, permitindo ver o modelo de negécio
como um desenho e ndo como uma folha de texto, ao olhar para um canvas € possivel
compreender rapidamente sobre que tipo de negécio se trata.

Pela possibilidade de ser visual e permitir a visdo sistémica, torna-se muito
mais simples que pessoas ndo envolvidas, diretamente, no negocio possam apoiar,
ajudar, influenciar e contribuir para que o negécio se torne mais inovador na constru-
cao e analise do modelo.

O canvas permite comparar as relagées entre os diversos blocos e descobrir
se faz sentido fazer todas essas coisas, se elas se completam sdo: o que, para quem
, como e quanto (AFRANIO, 2007).

1 ativioaoes prmcipas | PROPOSTA DE VALOR
COM CLENTE CLENT

i @

o?él

O

FONTES DE RECETA

£

Figura 3.1 — Modelo de Canvas
Fonte:(AFRANIO, 2007)

O modelo de negocios descrito no canvas da muito mais clareza sobre a via-
bilidade ou n&o de uma ideia.
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Para o canvas do presente trabalho foi usado esse modelo da imagem acima
oferecido pelo site do sebrae! como pode ser visto pela imagem abaixo.

e i e \

Canvas Proposta Valor

e T s

Fabrica de embalagem Dellvery Entregar ao cliente App para celular Pesspas que gostam de
€ cestas mode atinglr suas alimentos com alta
expectativas Atraves de races coglals qualidade
Ceasa Com: Whatsapp.
facenook  Instagram Pess0as gue tem ou

Procurarar uma
glimentacio saudavel

Pess0as gosta usar

I Recursos Chave | Canaiz dellvery
Idoto ou carro para App para celular, redes PES5045 5eM tEmpo
fazer dellvery ao diente soclals e sortel de pelo roting
cestas/utenciiios
Pessoa que tem vida
Fitness

I EsDrutura ge Lustos I rontes de Renda

Funcionarics: s3c dols para Intermet venda das Cestas de Hortifrad
Delivery outro para montagem

Agua
Energla Elgtrica mManutentdo de velculo usando

no delivery

Figura 3.2 — Canvas Proposta de Valor
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

3.2 Plano de Negbcio para Startup

Assim como para construir uma casa, viajar para 0 campo ou para o litoral é
necessario fazer um cuidadoso planejamento, também ocorre 0 mesmo com startup
através do plano de negocio.

Para organizar as ideias é necessario usar o plano de negécio ira orientar
na busca de informacdes detalhadas sobre o ramo, os produtos e 0s servigos a se-
rem oferecidos, bem como possiveis clientes, concorrentes, fornecedores e principal-
mente, sobre os pontos fortes e fracos do negbcio, contribuindo assim para a identifi-
cacao da viabilidade da ideia e na gestao da startup.

' https://www.sebraecanvas.com
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Ao final, o plano de negécio ajudara a responder a seguinte pergunta: “vale a
pena abrir, manter ou ampliar o neg6cio?” (WILDAUER, 2010).

3.2.1 Analise de Mercado

O mercado esta numa continua mudanga assim como seu publico por esse
motivo, as startup devem dispor de informacgdes relevantes sobre area de atuacao,
seu negdcio, sua concorréncia e principalmente seus clientes.

Anadlise de mercado consiste na formacéao do plano de pesquisa, coleta de
informacdes e analise dos seus resultados. Com isto, o gestor consegue compreender
comportamento de compra do seu publico alvo e mercado no qual estéa inserido.

A andlise de mercado é feita em quatro agentes principais:

Os consumidores,

A concorréncia,

Os fornecedores,

A localidade da empresa.

a
b
Cc

(
(
(
(d
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Uma vez que concluido o estudo do cliente, fornecedor, mercado e a finaliza-
cao da analise concorrente, a startup podera identificar possiveis vantagens competi-
tivas e apontar oportunidades para aumentar sua visibilidade no mercado.

A andlise mercadolégica de uma startup resulta ter conhecimento sobre as
tendéncias do mercado desejado, entender da atuacao da concorréncia e analisar o
comportamento do consumidor da organizagéo, respondendo perguntas como:Para
quem vender? O que vender? Onde vender? E como vender? (AFRANIO, 2007)

Todas essas informagdes sdo essenciais para melhor tomada de decisao e
fazer com que a startup tenha, cada vez mais resultados, beneficios da analise mer-
cadoldgica:

Melhor posicionamento da startup ou do produto;

Descoberta de vantagens competitivas em relacao aos concorrentes;
Identificar oportunidades de atuagdo no mercado;

Insumo para a tomada de decisdes.

3.2.2 Analise Cliente

Ferramenta utilizada para descrever as necessidades e desejos dos clientes
e os atributos de valor, todo cliente tem necessidade a ser suprida por um produto ou
servigo.
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O cliente ndao compra produto e sim beneficios, sendo necessario se identi-
figuem quais sdo os beneficios, para isto: ldentifique quais sédo as necessidades de
seus clientes (segmento); Pesquisa junto aos de Clientes (Andlise Externa).

Essas informacgdes vao agregar importancia e o desempenho de cada atributo
de valor atribua uma das seguintes graduacgdes tanto para a avaliacao interna quanto
para a avaliagao externa (tabela 1):

A — Alta Importéancia ou Alto Desempenho,
M — Média Importéncia ou Médio Desempenho,

B — Baixa Importancia ou Baixo Desempenho.

ATRIBUTOS DE VALOR | Importancia(A, M, B) | Desempenho(A, M, B)

Q| =

Tabela 3.1 — Avaliacao dos atributos de valor
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Na tabela acima tem se avaliagdo de atributo comparando importancia dada
pelo usuario com desempenho da funcionalidade, pode ser usada como orientagéo
onde deve alterar seu produto minimo viavel (MVP).

Exemplo: Funcionalidade login recebeu A’ importancia e A’ Desempenho,
isso significa usuario gostou e seu desempenho esta ok.

Essa funcionalidade logicamente tera prioridade sobre outra funcionalidade
tenha sido classificada como: ‘B’ importancia e ‘B’ desempenho , B’ importancia e 'A’
desempenho ou ’A’ importancia e ‘B’ desempenho.

Cada startup tem que decidir com que prioridade alterar seu MVP e qual mo-
mento.

3.2.3 Pesquisa de Mercado

A pesquisa de mercado € uma importante ferramenta orienta o empreendedor,
no conhecimento do mercado e na definicdo das estratégias empresariais.

Com essa pesquisa uma visdao ampla do negécio, 0 empreendedor comeca
considerar todos os componentes do mercado que vao impactar na atuacao da star-
tup, esteja ela em momento de criagdo ou de inovacao, expansdo ou relocaliza-
cao.Sera feita a analise em diferentes aspectos, como:
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a
b
Cc
d

Fatores que geram oportunidades.

Perfil dos clientes e fornecedores.

Pontos fortes e fracos da concorréncia.
Produtos e servigos que podem ser ofertados.

A~ o~~~
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3.2.4 Metodologia para Coleta de Informacdes

A pesquisa de mercado trata-se principalmente na busca de informacdes,
comprometimento e persisténcia. Nao ha férmulas prontas para a busca de infor-
macoes, porém existem técnicas sistematizadas de pesquisa.

O empreendedor, interessado em buscar informacées no mercado, podera
utilizar fontes de dados primarios aqueles que ele proprio vai encontrar.

Coletar ou fontes de dados secundarios, ou seja, aqueles ja coletados e siste-
matizados por outros como instituicées de pesquisa, e disponibilizados por governos
municipais, estaduais e federal e demais instituicées relacionadas a area do negocio.

Ha também terceiro modo por meio de visitas a empreendimentos similares,
presencialmente no mercado, por meio da internet ou com especialistas nos assuntos
relacionados ao negécio (AFRANIO, 2007).

3.2.5 Analise de Mercado Delivery Hortifruti

Em uma definicdo bem rapida e objetiva a analise de mercado € o processo
de obtencao de informagdes relacionadas ao mercado de atuagao de uma startup.

Engloba tanto dados sobre o segmento e o contexto em que a startup vai
atuar, seu potencial publico-alvo consumidor, a relacdo com seus fornecedores, e 0
posicionamento da concorréncia.

(a) Qual é o potencial de mercado?
Com constante crescimento da procura da vida saudavel e vida fitness existe um
grande potencial.

(b) O mercado estd bem atendido?
Como esta proposta em Marilia 0 mais proximo e servico delivery de grandes
redes de supermercados, mas nao sao focadas em hortifruti nem tem aplicagoes
mobile.

(c) Quais sao as oportunidades para o produto/servico obter uma maior fatia de
mercado?
Apos ter ja formado clientes fies pode ser feito um clube com vantagens, também
apresentando a ideia a empresas pode criar um clube empresarial para incetivo
da alimentagao saudavel dos funcionarios .
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(d) Qual seu principal fornecedor?
Ceasa.

(e) Disponibilidade de produto esta alinhado ao seu modelo negécio e cadeia de
suprimento?
Sim, pois ceasa trabalha com pronta entrega assim se encaixa no modelo de
negdécio da startup.

3.2.6 Perfil do Cliente

Se refere a publico alvo: esta estratégia visa definir uma faixa dos consumido-
res potenciais para o negocio. Varidveis como idade, renda, classe social, localizagéo
geografica, sdo 0os mais comuns a serem analisados .

(a) Onde os clientes moram?
Todos residentes da cidade de Marilia onde sera o langamento da startup.
(b) Como sao os clientes?
Todos com interag@o com tecnologia mobile, ou seja, consomem produto,pagam
contas, acessam redes sociais através do celular.
(c) Qual faixa etaria?
Maioria acima de 25, mas e bem variada.
(d) Qual média da classe social?
Classe 'A’ e B’
(e) Qual sexo da maioria dos cliente?
Feminino.

3.2.7 Avaliacdo do Cliente

A avaliacdo do cliente € uma maneira eficiente de determinar se sua empresa
esta entregando o que seu publico-alvo procura.

Com o objetivo de satisfazer uma necessidade do cliente, atender a um de-
sejo, satisfazer da melhor forma possivel superando seus concorrentes para que seu
produto ou servico seja o primeiro na lista de preferéncias de seu publico-alvo (AFRA-
NIO, 2007).

(a) O que o cliente esta procurando?
Agilidade, comodidade.

(b) O que considera importante?
Qualidade.

(c) O que o motiva?
Alimentacao saudavel.
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Esta primeira pesquisa de coleta de informagao ou pesquisa de mercado como
foi criado com formulério no modelo forms do google com cinco perguntas focando em:

e Extrair do usuario o tipo de sistema operacional ele usa no seu celular,
e Qual a frequéncia que utiliza app de alimentos,
e O que acha da ideia de delivery de hortifruti em cestas.

Resultados: questéao 1

Qual sistema operacional seu celular utiliza ? (18 respostas

@ Android
@ o5 (sistemna operacional do iphone)

Figura 3.3 — Grafico pesquisa com cliente sobre a questao 1
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Resultados: questéo 2

Voceé utiliza app para Delivery de alimentos? (12 respostas

@ Simraramente

@ Sim fregquentemente
@ Sim diariamente

@ Niouso

Figura 3.4 — Grafico pesquisa com cliente sobre a questao 2

Fonte:Elaborado pelo autor, 2017



Capitulo 3. Modelo e Plano de Negdcio 29

Resultados: questao 3

Cite o seu app de alimentos favorito

]

1(5,6%) 11(56%) 1(56%) 1(5,6%) 1(56%) 1(56%)

IFOOD Hood hell.,, Onepizza ifood ifocd, pe n&o uso pedidasja

Figura 3.5 — Grafico pesquisa com cliente sobre a questao 3
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Observacgao sobre figura acima as variagées de nome ifood, app ifood surgi-
ram pois 0s entrevistados citam na resposta mas se referente ao mesma empresa, foi
decido manter o grafico com esta variacdo de nome para ter dados reais.

Resultados: questao 4

Com que frequéncia voce consome hortifrati?

i Diariamenis

i Frequentimenis
@ Raraments

i Mo consumo

Figura 3.6 — Grafico pesquisa com cliente sobre a questao 4
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017



Capitulo 3. Modelo e Plano de Negdcio 30

Resultados: questao 5

Vocé usaria app para Delivery de cestas hortifriti? O que acha da ideia?

sim boa ideia
sim &tima opgdo de app

gim boa ideia - - = S
sim boa opcao para presa alimentacao saudave

SIM boa opciio para fughe dos fastfood sim boa dica para quem tem alimentacao saudavel

N&o mas e uma boa ideia ndo pois ndo uso app para isso

sim mas a qualidade tem estar sempre boa n#o mas & uma boa ideia

M3o boa ideia sim boa ideia mas tem que ser fresca e de qualidade
Sim boa ideia para variar dos fastfood

sim dependendo da quantidade e qualidade

sim boa ideia

sim &tima ideia

sim mas tem que ter procedéncia

sim com qualidade alta

Figura 3.7 — Pesquisa com cliente sobre a questao 5
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

3.2.8 Analise de Concorrente

Usando a andlise da concorréncia, podemos avaliar e comparar as vantagens
competitivas de seus concorrentes, que permite o melhor entendimento do mercado,
onde startup estabelecer e crescer.

Essa analise é um processo continuo, o empreendedor deve sempre colher
informagdes sobre seus concorrentes.

Podendo ser feita com estas etapas:

Etapa 1: Identifique seu concorrente comece observando seus principais con-
correntes. Estes sao os lideres de mercado, as empresas que atualmente dominam o
mercado.

Etapa 2: Analise os pontos fortes e fracos dos concorrentes e compare com
seus pontos fortes e os fracos. Por que os clientes compram deles: E o preco? O
valor? O atendimento? A comodidade? A reputacao?
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Etapa 3: Veja as oportunidades e ameacas quando vocé estiver observando
seus concorrentes, analisar o quanto estao bem preparados para lidar com imprevisto.
Isto se chama oportunidades e ameacas.

Etapa 4: Determine sua posicao determinar onde posicionar sua startup di-
ante da concorréncia. Uma parte sao os resultados de sua analise, mas também vale
a pena prestar muita aten¢do na forma como sua startup trabalha (AFRANIO, 2007).

3.2.8.1 Confianca Delivery

Rede confianga de supermercado que contém dois supermercados na cidade
de Marilia um localizado na zona sul e outro localizado na norte. Utiliza a pagina web?
com funcéao de divulgar seus produtos e usar servico de delivery.

Nesta pagina contém lista categoria dos produto dentro destas categorias ha
hortifrati tornando assim um corrente forte A categoria hortifrdti encontra se na pagina
web?® com imagem do produto e preco, na pagina existem algumas restricoes:

Limite de compras por pessoa “Para melhor atender nossos clientes, nao ven-
demos por atacado e reservamo-nos o direito de limitar a 12 unidades a quantidade
de produtos por cliente.”.

3.2.8.2 Ifood

Sistema para encontrar delivery mais proximos da sua localizacéo, usa site*
descricao na aplicagcao mobile:

Procurar cardapios para pedir comida virou coisa do passado. Com o iFood,
vocé faz o pedido rapidamente em qualquer um dos restaurantes cadastrados que
atenda a sua regido. Em poucos cliques, vocé escolhe entre o tipo de cozinha, os
restaurantes e os pratos que quiser e pode ficar despreocupado enquanto espera sua
comida chegar onde quer que vocé esteja. E rapido, é seguro e é gratis. Pedir comida
nunca foi tao facil!

3.3 Diferencial

Modelo de Negocio: Delivey de hortifruti usado aplicacdo moblie nao existe
esse modelo negdécio na cidade de Marilia, essa informagéao foi concretizada através
andlise de concorrente, mais perto desse modelo é delivery confianca que usa web?®
site.

http://marilia.confianca.com.br/
http://marilia.confianca.com.br/hortifruti
https://www.ifood.com.br/
http://marilia.confianca.com.br/

a ~ wWwN
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Aplicagao Moblie: Usado para cadastro cliente e venda dos produtos mais sua
principal funcionalidade e otimizacdo da cadeia suprimento organizado desde busca
hortifruti, montagem da cesta e entrega Delivey ao cliente.

Para cliente:

Cadastro pedindo e-mail ou facebook;

Verificar os hortifrutis que compde a cesta da semana;

Verificar carinho de compra;

Escolher do dia para delivery;

Escolher local do delivery;

Os seus beneficios sdo melhoras em qualidade de servico e produtividade de
todo o processo de distribuicdo sera alcangada, permitindo controlar toda a operacao
e gestado de transportes de forma integrada e controlar a roteirizacao das entregas;

Melhora contato do cliente com a starup tornado mais pratico e rapido;

Para administrador:

Roteirizacao das vendas por bairro;

Organizagao do delivery por data;

Criacao e organizacao de promogoes;

Criacao e organizacao de cesta da semana;

Tabela de cestas vendidas;

Contato eficiente com cliente ao contrario do facebook;

Reduz porcentagem de desperdicio principalmente tempo e também organiza
dados relevantes, esses dados podem ser usados em relatérios mensais sobre custo
de processo operacional para sempre buscar um método/algoritmo de otimizacéo e
com ele ser criadas novas funcionalidades para a aplicacéo.
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Capitulo 4

PROCEDIMENTOS EXPERIMENTAIS

Usando os eventos Expo Negdécios e Marilia Startup Pitch Day para procedi-
mentos experimentais com o cliente mostrando modelo de negécio e a solugao pro-
posta.

Foi passando ao cliente o cenario inicial que a startup foi criada, onde para
se conquistar metas pessoais ou profissionais temos um cotidiano cheio, mas durante
esse percurso temos também uma alimentacao ruim que sdo alimentos com rapidez
e comodidade, como fast-food ou industrializados.

A solucao é servico de delivery com hortifrutis selecionados e lavados, atraves
do aplicativo 'dahorta pramesa’, tendo todo conforto e economia de tempo.

O Foco da Startup é aliar comodidade e qualidade ao cliente.

4.1 Expo Negdbcios

O Univem em parceria com o Sindicato das Empresas de Servigos Conta-
beis (Sescon-SP) usa a sua area de convivéncia do centro Universitario para local da
IV Expo Negdcios, onde os alunos pode expor seu trabalho e testar seu modelo de
negécio.

Resultados confirmando sobre o perfil do cliente:

Seis clientes do sexo feminino, responderam o questionario sobre a startup;

Idades variadas, mas no maximo 23 anos;

Grau de escolaridade 2° grau completo;

Interagem com smartfone;

Apenas quatro clientes do sexo masculino perguntaram sobre startup, mas néo
responderam o questionario.
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Resultados das fichas com perguntas sobre a startup:

2. A apresentacao do servico te estimula a obter mais informagao? 6 respos-
tas para sim.

3. Trata-se de um servico que vocé utilizaria? 5 respostas para sim, 1 resposta
para nao.

4. Onde ou como vocé gostaria de encontar os servico? 4 respostas para loja
de aplicativos apple, 2 respostas para online em site especializado.

5. Qual seu grau de satisfacdo do servico? 6 respostas para plenamente
satisfatorio.

6. Quanto vocé imagina que custa esse servico total ou més? 6 respostas
para menos de RS1000,00.

7. Vocé conhece algo similar no mercado? 6 respostas para nao.
8. Vocé recomendaria servigo para outro? 6 respostas para sim.

9. Ha algo que vocé gostaria de acrescentar sobre o0 servico que nao foi
perguntado? 3 respostas para nao, 3 clientes deixaram sem resposta.

Segue imagens do evento:

Figura 4.1 — Expo Negécio: foto 1
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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Figura 4.2 — Expo Negécio: foto 2
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Figura 4.3 — Expo Negécio: foto 3
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

41.1 Deck Pitch

O pitch é a porta de entrada da startup para conseguir investimentos, uma vez
que é a apresentacao que o empreendedor faz para mostrar por que seu negécio é
bom.

Um pitch deck, no caso € o material de apoio para o pitch deve ter pouco texto
e ir direto ao ponto contendo: O problema que vai solucionar, a solucao, tamanho do
mercado, modelo de negdcio, concorréncia, diferencial, investimento.

Durante a expo negdcio foi passado esse pitch deck:
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Ready to present? Upgrade now to enable live presenting, sharing, exports and more!

. DA HORTA PRA
MESA

[ Delivery de Hortifruti |

©)

(014) 998013637

Da Horta pra Mesa
Leandro

Figura 4.4 — Deck pitch
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Ready to present? Upgrade now to enable live presenting, sharing, exports and more!

O Problema

i 2.
Cotidiano cheio: Cliente exigente, quer um

* Metas. produto ou servico com :
e Qualidade,
* Comodidade.

e Alimentacao ruim.

Figura 4.5 — Deck pitch: o problema
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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Ready to present? Upgrade now to enable live presenting, sharing, exports and more!

Servico de delivery com  Através do aplicativo O Foco da Startup é
hortifrutis selecionados 'dahorta pramesa' comodidade do cliente
e lavados .
Tendo todo conforto e Mantendo sempre a
economia de tempo. qualidade dos produtos.

Figura 4.6 — Deck pitch: a solucao
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Ready to present? Upgrade now to enable live presenting, sharing, exports and more!

- Tamanho de Mercado

. 2.
Marflia 235.234 pessoas Domicilios/Condominios
® (lasse B 68.758
o 21,61% (14.556 ® (Classe A+ B =7.000
pess0as). 5
& Elassen st Empresas em Marilia 8.716
o 7,78% (5.237 .
pessoas). ® 58 Academia/Crossfit
® 95 Empresa de T.I.
Source: Ibge2010/2017, solutudo, asserti

Figura 4.7 — Deck pitch: tamanho de mercado
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

1 obs:. O tamanho de mercado do banner e deck pitch corresponde ao primeiro MVP onde se tem a

descricdo no capitulo 6
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Ready to present? Upgrade now to enable live presenting, sharing, exports and more!

Pelo aplicativo Apods seleciona dia para
'dahorta pramesa’ A sele%éo de hortifruti que delivery
compoe cesta da semana  terca-feira ou quinta-feira
o cliente verifica a cesta da ndo pode ser alterada
semana sendo selecionado E definido o local para
somente a quantidade de delivery
cesta(s)

Figura 4.8 — Deck pitch: modelo de negécio fig 1
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Ready to present? Upgrade now to enable live presenting, sharing, exports and more!

O lucro é extraido a partir de um
percentual acrescido ao custo da cesta. Custo da cesta.

Considerando a cesta: O percentual de lucro sera de 100%
produto, transporte, embalagem.

Figura 4.9 — Deck pitch: modelo de negécio fig 2
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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Em Marilia, existe uma rede de Nao foi encontrado aplicativo Ifood aplicativo para encontrar
supermercados 'Confianca exclusivo para delivery de hortifruti deliverys
na cidade

Tanto pode ser concorrente
B - i
1G0PARCCICOIN el como pode se tornar um futuro
e compra por cliente. I
a Cio.

of
com limite

d

Figura 4.10 — Deck pitch: concorréncia
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Ready to present? Upgrade now to enable live presenting, sharing, exports and more!

- Por que 'da horta pra mesa e melhor?

Tt 5 0

Aplicativo 'da horta pra mesa'  Hortifruti sempre selecionades Economia de tempo através do
onde se tem : € com qualidade. delivery

1. Organizacao de rotas

2. Tabela de informacées para
gestor

3. Contato eficiente com
cliente

Figura 4.11 — Deck pitch: diferencial
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017




Capitulo 4. Procedimentos Experimentais 40

Ready to present? Upgrade now to enable live presenting, sharing, exports and more!

- Canais de aquisigao de clientes

$

“® R

Indicacoes * Prestacdo de servico com exceléncia
. Descontos para clube de compra :

P - ] s 4 cestas a0 més
ol 16 iine il . 1 por semana, 5% desconto

8 cestas ao més
2 por semana, 15% desconto

Redes e midias sociais

Figura 4.12 — Deck pitch: aquisicao de clientes
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Ready to present? Upgrade now to enable live presenting, sharing, exports and more!

- Investimento

Que sera usado em :

Marketing
R$15,000 - uwiene
) Modelo de negdcio

Caixa da startup para
eventualidade

Reais

Figura 4.13 — Deck pitch: investimento
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

4.2 Marilia Startup Pitch Day

* O evento onde se tem apresentagao publica projetos inovadores com base
tecnolégica perante a investidores, jornalistas, empreendedores, parceiros e socie-
dade em geral.
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O objetivo do evento é dar aos expositores a oportunidade de apresentar seus
projetos para potenciais investidores do seu negécio e auxiliar no desenvolvimento de
networking e atrair investimento para os projetos.

Foram mais de 50 projetos submetidos e 35 projetos aprovados para a expo-

sicdo.
Segue banner que foi exposto:
Leandro José dos Santos Rosa';
' Ciéncias da Computagéo — Univem
R M __ POR QUE ‘DAHORTA PRAMESA’ E
1. Cotidiano cheio atrés de metas pessoais e MELHOR?
profissionais . L 1. Visao do cliente:
2. Alimentac&o ruim pois ndo tem tempo. - Prestacao de servico com exceléncia
3. Cliente exigente quer um produto ou Nao tem limite de compra. '
servico com qualidade e praticidade, Hortifruti sempre selecionados e com
% qualidade.
A SQLQCAO . . Economia de tempo através do delivery.

Aplicativo para servigo de delivery com Descontos com clube.
hortifrutis selecionados e lavados, tendo
todo conforto e economia de tempo. Vis3o do gestor:

O Foco da Startup é comodidade ao cliente ’ O:'ganizat;?éo de-rotas para entregas.
mantendo sempre a qualidade dos Tabela de informagdes assim ele sabe
produtos.. quanto de cada item buscar no

- fornecedor.
CO_NCO_RRENCIA L i Contato eficiente com cliente ao contrario

Néo foi encontrado aplicativo exclusivo o EEEhEE
para delivery de hortifruti na cidade. ’

Apenas uma rede de supermercados TAMANHO DE MERCADO
‘Confianca’ com uma pagina naweb Domicilios/Condominios 68.758
oferecendo servigo parecido mas com limite + Classe A + B = 7.000 domicilios
de compra por cliente. Empresas em Marilia 8.716

» 58 Academia/Crossfit
MODELO DE NEGOCIO e EmpreS; phonnd

O lucro é extraido de percentual acrescido Buscar conquistar 20% e
ao custo de cada cesta considerando
produto, iransporta, ambalagem. CANAIS DE AQUISIGAO DE CLIENTES
EsssipercentiialicdSRi0Tee - Estratégia de crescimento:

indicacdes, redes e midias sociais,
O PROJETO L . parcerias estratégicas, descontos com

Atualmente tem seu primeiro minimo sz
produto viavel-MVP para cliente testar o Potencial de crescimento: parceria
modelo de negocio. com academia, trabalhar com

hortifrutis organicos, clube para
Google play = ‘dahorta pramesa’ empresas d ! P
CONTATO
E-mail: dahortaO14@gmail.com
Figura 4.14 — Marilia Startup Pitch Day: Banner
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
2
Nesse evento foi levantado uma importante duvida de como tornar a startup
escalavel?

2 obs:. O tamanho de mercado do banner e deck pitch corresponde ao primeiro MVP onde se tem a

descrigdo no capitulo 6
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O termo vem do conceito de producdo em escala, algo que se pode reproduzir
repetidamente em grande quantidade com grande ganho de produtividade.

Este conceito se aplica nao s6é na fabricacdo de produtos, mas também na
prestacdo de servicos que possam ser replicados sem demandar recursos capital ou
mao de obra na mesma proporcéo do seu crescimento.

No caso 'da horta pra mesa’ para se transforma em escalavel é a constitui-
cao de um sistema de franquia, neste caso o franqueador poderd multiplicar o aten-
dimento a clientes e consequentemente suas vendas sem ter que aumentar signi-
ficativamente a infraestrutura, pois esta fica sob-responsabilidade dos franqueados
(COELHO, 2012).

Mas para isso primeiro tem criar um servigo eficiente e consolidado, ou seja,
mostrar ao franqueado que ele pode confiar na startup.
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Capitulo 5

RESULTADOS

Este trabalho utiliza os conceitos de lean startup, mobile commerce e micro-
servigos para se realizar um servigo de qualidade e agilidade, também se baseia no
sistema eProdutiva.

Resultou na criacao da startup ‘da horta pra mesa’ que através de aplicativo
nativo android onde se tem um servico completo para delivery de hortifrutis

5.1 Logo da Startup

Figura 5.1 — Da horta pra mesa: Logo
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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5.1.1 Icone

Figura 5.2 — Da horta pra mesa: icone
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

5.2 Aplicativo Cliente

Frontend usado para logar, cadastro, mobile commerce, para verificar as cesta
da semana, configurar delivery e alteracdo de cadastro.

5.2.1 Cadastro

2 Email

ﬁ Senha Esqm

LOGIN

ou

Kl Facebook Novo cadastro

Figura 5.3 — Da horta pra mesa: cadastro
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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Cliente pode se cadastrar com e-mail ou facebook

5.2.2 Menu Incial

i W 4 0 14:06

Promogao do Dia

Promocé&o do Dia

MAIS
3 ofertas disponiveis

Figura 5.4 — Da horta pra mesa: Menu Inicial
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Onde cliente verifica a cesta da semana e promogdes ao clicar sobre a cesta
abre a tela abaixo onde se tem as descrigao.

9 4 = 1519

Cesta Sitio
Cédigo do produto: PRO170926091253bab8

De: R$-48,68
Por: RS 50,00

Quantidade @10

COMPRAR

Figura 5.5 — Da horta pra mesa: descricao da cesta
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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De: R$-40,00

Por: RS 50,00

Quantidade [— N +]
Prego total R$ 50,00
Descrigdo

Essa é a Cesta Média, igual ao
dobro da cesta horta

Informagdes Adicionais

Fruta 1: Laranja
Fruta 2: Maméo
Fruta 3: Maga fuji...

Figura 5.6 — Da horta pra mesa: descricao da cesta 2
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

5.2.3 Menu de Configuragao

Ao clicar em menu, icone se encontra canto superior lateral esquerdo se abre
essa tela abaixo.

Leandro santos
lisrsantos@gmail.com

Meus Pedidos

Meu Perfil

Configuragdes

Figura 5.7 — Da horta pra mesa: menu de configuracao 1
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Ao clicar em meu perfil, se abre essa tela abaixo.
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Leandro santos

CPF

Email

Celular

Alterar Enderego >

Figura 5.8 — Da horta pra mesa: menu de configuracao 2
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Onde cliente controla as suas informagdes como cpf, celular, senha e altera o
endereco.

5.2.4 Carinho de Compra

Ao clicar no simbolo do carinho, que se encontra no canto superior direto.

Onde aparece as comprar do cliente organizada por data.
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np 9 4 a 1524

@30

R$ 210,00

R$ 210,00

Figura 5.9 — Da horta pra mesa: detalhes da compra 1
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

n 'y 0 9 4 & 15:21
Bl Pedido
Codigo P0OS17100517f1b4283d
Data de criagdo 05/10/17 17:57
Situagéo Execug&o concluida

9 Endereco de entrega

José Froio, 216

Nucleo Habitacional Nova Marilia, Marilia - SP

W List

R$ 0,00

Figura 5.10 — Da horta pra mesa: detalhes da compra 2
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Ao clicar em detalhes, é mostrado pedidos do cliente organizada por data e
situacgao.
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m'p i[9 4 & 15:21
H Pedido
Cédigo P0OS17100517f1b4283d
Data de criagdo 05/10/17 17:57
Situacéo Execugdo concluida

9 Enderecgo de entrega

José Froio, 216
Ntcleo Habitacional Nova Marilia, Marilia - SP

! List

R$ 0,00

Figura 5.11 — Da horta pra mesa: detalhes da compra 3
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

5.2.5 Delivery

Tela onde cliente pode mudar local de delivery, ou nao por padrdao vem ende-
reco que consta no cadastrado do cliente.

.2 O W 4 & 1524

@ Enderego de entrega

América, 182

MUDAR
Palmital, Marilia - SP
H Pedido
Cesta Fazenda x3 RS 70,00
R$ 210,00

Figura 5.12 — Da horta pra mesa: detalhes para delivery
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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Para mudar local de delivery clicando em mudar vai abrir essa tela ao clicar
na lupa, cliente pode alterar o endereco.

np 0O 4 4 1524
17510415
América 182
Palmital
1 2 =
5 —
7 8 &
0

Figura 5.13 — Da horta pra mesa: detalhes para delivery
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

5.3 Painel Web

E usado pelo administrador da starup para se organizar com produtos, forne-
cedores e rotas para delivery

5.3.1 Cestas Vendidas

Acessando ordem de servigco no meu lateral, tem a tabela de cesta vendidas
por data.

Com essa informacao torna-se possivel determinar quantidade de produtos a
ser pedida para fornecedor.
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L]
™
@

Operagdo em lote © 1211172017 - 1711/2017 s m
Cédigo Raiz Prioridade situagao

POS17111418118a3806 Leandro santos Q sim m E3 Averta
POS17111317be3b9dbe Leandro santos o] Sim [ vorwa | 3 Aperta
POS17111317206¢c2a1a Leandro santos (e} sim m B3 Averta
S
o ErEnSEw POS171113102c316317 Leandro santos o] Sim [ vorwa | 3 Aperta

Figura 5.14 — Da horta pra mesa: tabela vendas
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

5.3.2 Roteirizagao

Acessando mapa no meu lateral e no menu que vai se abri mapa de ordem,
tem a roteirizacéo.

i cd

@ 17/05/2017 - 17/11/2017

FILTRO @ Gerar Mapa " MAPA
\\r .
/ _F
POS1711141811833806 Leandro santos 6] /f / ¥
@ v
POS17111317be3bdbe Leandro sanios o ’ /
POS17111317206ceata Leandro santos o .
-~ x
n A
POS171113102¢316317 Leandro santos o &
° s N
POS171017178¢¢35840 Leandro do Santos Siva | P4 &
Q F,e‘\
POS171005171104283d Leandro santos =] 5 5
5
N| (Y

| =
POS1709260826e9b8b6 Leandro sanfos | & b@\&"c
w o A “
‘)
9@ Mapa de Ordem +

&
100m
SO Powered by eProdutiva | Map data © OpenStreetMap contributors

Figura 5.15 — Da horta pra mesa: rotas
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

5.3.3 Cadastro de Cesta

Acessando produto no meu lateral, tem a tabela de produtos com informacao
se ele esta ativo ou inativo ao acessar +novo é aberta a tela abaixo.
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Situagio
[ Aavo | PRO1709260912530ab8
==
E=d)

PRO1709260921696c1f

PRO1711142311c974a4

®™ Produtos

rdem D

Cesta Sitio

Cesta Fazenda

Cesta Horta

~
=

ceasa
ceasa

ceasa

Figura 5.16 — Da horta pra mesa: cadastro de produto
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

dutos /Cesta Horta

DADOS GERAIS

Situagéo & Ativo

Cédigo de Barra

Fornecedor  ceasa

Prego RS 30,00

PrecoDe  R$ 25,00

= Produtos

Ordem de apresentago

Descrigdo

Nome do Produto * Cesta Horta

Unidades | Padrio ®| pigite

Cadigo  PRO1711142311c974a4

Inativo

Categorias de Produto | Promogio do Dia @ | Digite

Essa é a Cesta Pequena

Figura 5.17 — Da horta pra mesa: criacao de produto
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

i 3

¢ i

RS 50,00
RS 70,00

RS 80,00

o
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i= Produtos / Cesta Horta = i cd
DADOS GERAIS s

Cadigo PRO1711142311c974a4
Situagio  (e) Ativo Inativo
Nome do Produto * Cesta Horta
Cédigo de Barra
Fomecedor  ceasa
Prego R$ 30,00
Prego De R$ 25,00
Categorias de Produto | Promogio do Dia © |
Unidades |M\
™ Produtos e
Ordem de apresentacéio

Descricao  Essa € Cesta Pequena

Figura 5.18 — Da horta pra mesa: descricao de produto
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Nela se tem controle sobre situacao do produto, preco, fornecedor e descri¢ao.

No campo categorias do produto pode ser usado como promogao.

5.3.4 Promocodes

Acessando cliente no meu lateral e no menu que vai se abri eventos, tem
acesso as promocao separa por data, e situacao esta ativo ou inativo ao acessar
+novo é aberta a tela abaixo.

’.m

[ Ao ] 17111422286ftof Cesta da semana 14 a 16 /11/17 14/11/2017 00:00 18/11/2017 00:00

[ mamvo | 171114185d74192b Promog&o - Novembro 2017 01/11/2017 00:00 30/11/2017 00:00

Figura 5.19 — Da horta pra mesa: promoc¢ao de produto
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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= Produtos /CestaHorta

& Upload

NFORMAGOES ADICIONAIS m "

Fruta 2 Maméo 1

Fruta 3 Maga fuji 3

Figura 5.20 — Da horta pra mesa: descricao da promocao
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Nela se tem controle sobre situagao do promogao, preco, data e descrigao.

5.4 Aplicativo Gestor

E usando pelo gestor onde se te acesso a todas ordens de servico e rota de
entrega e situacao.
5.4.1 Menu Inicial

Aparece as ordem do dia, ao clicar no icone do calendario que fica ao direito
superior, € monstra se o calendario com as chamadas e datas.
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HPcapoO QO W 4 i 18:05

= Chamadas ~ 3

£ 21/11 (ter) >

POS17111717028401b5 09:13
Padrédo

Leandro santos

José Froio, 182 Niicleo
Habitacional Nova Marilia,
Marilia - SP Execugéo concluida

Figura 5.21 — Da horta pra mesa: menu do gestor 1
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

QW 4« 1a 18:06

“Z-  NOVEMBRODE -
2017

SEG TER QUA Qui SEX  SAB

1
8
15

22

29

Figura 5.22 — Da horta pra mesa: menu do gestor 2
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

5.4.2 Chamadas

No menu principal do gestor aparece a lista de chamadas do dia, ou para ter
acesso clicando no icone do menu que fica ao lado superior esquerdo, abre um novo

menu que ao clicar em chamadas.
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Q0¥ 4

admin
suporte@eprodutiva.com

Chamada
@ Intervalo

(> Sincronizagéo
-n Equipe

=] Veiculo

Salvar banco
Configuragdes

Sair

Figura 5.23 — Da horta pra mesa: menu de chamada 2
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

HPaPpamoD Q0 W 4 i 1830

&  Sobre aChamada

Fim
17/11/17 - 20:00

Tipo de ordem
Padréo

Situagédo

Aberta

Assunto

Cesta Fazenda

Contato / Local de Execucéo

Enderego

José Froio, 182 Nucleo Habitacional 79
Nova Marilia, Marilia - SP PN
Cliente

Leandro santos
Cédigo
CL17092608fa6962ch

Contrato

Figura 5.24 — Da horta pra mesa: detalhes da chamada 1
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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Figura 5.25 — Da horta pra mesa: detalhes da chamada 2

5.4.3 Roteirizagao

HPuPpa RO Q 0W 4 1@ 1830

&  Sobre aChamada

Fim

17/11/17 - 20:00

Tipo de ordem
Padrao

Situagéo

Aberta

Assunto

Cesta Fazenda

Contato / Local de Execucgéo

Enderego

José Froio, 182 Nucleo Habitacional 79
Nova Marilia, Marilia - SP X
Cliente

Leandro santos
Cédigo
CL17092608fa6962ch

Contrato

Fonte:Elaborado pelo autor, 2017

Ao clicar em iniciar o atendimento, a roteirizacao ja é feita apds se chegar ao
local é finalizada a chamada

PHEHPGaMRD Q0w m 1831

José Froio, 182 Nucleo
A Habitacional Nova Marilia,
Marilia - SP

T An,
Yelo a4
Sey 446A
oG wes 6

JARDIM
PORTAL DO SOL
R Ital

JARDIM JARDIM
CONTINENTAL ESPLANADA

JARDIM MON
CASTELO HIPICA PAULISTA

/ILA REAL
JARDIM

JARDIM SANTA PAULA
EOTONIO
VILELA NUCLEO HAB.

NOVA MARILIA
PARQUE
J0S IPES JARDIM

NACIONAL
JARDIM
DOMINGOS
(6) DE LEO @
CONJ. HAB.

J INICIAR ATENDIMENTO ‘

Figura 5.26 — Da horta pra mesa: rotas
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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EPPoamD (XA 'l WEE]

@ Atendimento (43

ATERIAIS  OBSERVAGOES  EQUIPE  FINALIZAR

Histérico

Aberta 17/11/17-18:30
Pré execugdo 17/11/17 -18:31
Execucédo 17/11/17 -18:31

Interromper Atendimento

INICIAR INTERVALO

PAUSAR

‘ FINALIZAR CHAMADA ‘

Figura 5.27 — Da horta pra mesa: finalizar chamada
Fonte:Elaborado pelo autor, 2017
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Capitulo 6

CONCLUSOES E RECOMENDACOES

O desenvolvimento do presente trabalho de como uma startup é criada e age
notou-se que pivotar e reorganizar sdo constantes, mas também o contato com cliente
€ constante isso € interessante, pois ndo espera o produto estar formado para ter esse
feedback essa € uma das premissas da lean startup.

Outra premissa interessante é produto minimo viavel e seu conceito de entre-
gar algo ou funcionalidade de valor ao cliente com minimo possivel.

O problema que a startup vai solucionar é para se conquistar metas pessoais
ou profissionais temos um cotidiano cheio, mas durante esse percurso temos também
uma alimentacgdo ruim que sdo alimentos com rapidez e comodidade, como fast-food
ou industrializados.

A solucao é servico de delivery com hortifrutis selecionados e lavados, atraves
do aplicativo 'dahorta pramesa’ Tendo todo conforto e economia de tempo.

6.1 Pivotar

Antes de comeca esse projeto foi feita a validacao pelo facebook gerando o
primeiro produto minimo viavel, ndo foi aplicado nada desses conceito que foi visto
durante este trabalho tento esse primeiro primeiro produto minimo com varias falhas.

Foi necessario pivotar que consiste na realizacao especifica de mudancgas nas
estratégias do modelo adotado ou testado, o conceito de “pivotar” para uma startup
esta em girar em outra direcao e testar novas hipéteses, mas mantendo sua base para
nao perder a posicao ja conquistada (SARMENTO et al., 2016)
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6.1.1 Reorganizar

Na construcdo do segundo produto minimo viavel, resultou nesse trabalho
com aplicacdo 'da horta pra messa’ sendo alterado o modelo de negocio:

1) Cesta fechada antes o cliente podia alterar;
2) Dias especifico para delivery antes segunda-feira a sexta-feira;

4) Apesar de ter demanda pelo facebook, notou-se que era um contato inefi-
ciente com muita conversa para fecha o negocio.

Com aplicagdo melhorando esse contato ambos lados tem economia de tempo.

3) Roteirizacao indicando qual delivery vai ser primeiro conforme os enderecos
do delivery para aquela data.

6.2 Recomendacoes e AcoOes Futuras

1) Para o terceiro produto minimo viavel com clube de compras.

2) Aumentar o Mix Produto: produtos de hortifrutis organico, produtos de hor-
tifrutis;

3) Implantar Chatbots no facebook com geracéo de pedido automatico;

4) Parcerias: nutricionistas, academias, empresas em geral, agricultores.
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