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RESUMO

O presente trabalho analisa a viabilidade de um novo negdcio no setor de
servigos por meio de uma pesquisa de mercado baseada em dados primarios e
secundarios, abordando conceitos de empreendedorismo, planejamento
estratégico, comportamento do consumidor e analise concorrencial. Para isso,
utiliza-se pesquisa bibliografica, documental e de campo, com aplicagdo de
questionario estruturado para identificar o perfil, preferéncias e expectativas dos
potenciais clientes. A interpretagdo dos dados permitiu compreender o ambiente
competitivo, avaliar oportunidades e ameacgas e propor estratégias alinhadas a
proposta de valor da empresa, contribuindo para a tomada de decisbes e para a
definicho de acgdes que favoregam a insergdo e o fortalecimento do
empreendimento no mercado. Os resultados demonstram potencial de aceitagao
do negdcio dentro do nicho estudado e oferecem subsidios essenciais para sua

estruturagdo operacional, mercadoldgica e financeira.

Palavras-chaves: Empreendedorismo; Analise de mercado; Planejamento

estratégico; Consumidor; Viabilidade de negécio do ONDEBR.
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ABSTRACT

This final course project analyzes the viability of a new business in the service sector
through market research based on primary and secondary data, addressing concepts
of entrepreneurship, strategic planning, consumer behavior, and competitive analysis.
To this end, bibliographic, documentary, and field research is used, with the application
of a structured questionnaire to identify the profile, preferences, and expectations of
potential clients. The interpretation of the data allowed for an understanding of the
competitive environment, evaluation of opportunities and threats, and the proposal of
strategies aligned with the company's value proposition, contributing to decision-
making and the definition of actions that favor the insertion and strengthening of the
venture in the market. The results demonstrate the potential for acceptance of the
business within the studied niche and offer essential support for its operational,

marketing, and financial structuring.

Keywords: Entrepreneurship; Market analysis; Strategic planning;
Consumer; Business viability of ONDEBR.
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1. INTRODUGAO

O avanco das tecnologias digitais tem promovido mudancgas significativas no
comportamento dos consumidores e na forma como as empresas estruturam seus
modelos de negdcios. Conforme aponta Kotler e Keller (2018), o consumidor
contemporaneo busca experiéncias personalizadas, acessibilidade a informacéo e
facilidade de navegacao, elementos que se tornam essenciais para a competitividade
no ambiente digital. Nesse cenario, o desenvolvimento de plataformas online voltadas
a conexao entre pessoas, servicos e experiéncias tem se destacado como uma
tendéncia crescente no mercado global.

Segundo Ries (2019), o surgimento e consolidacdo de startups estao
diretamente relacionados a capacidade de identificar problemas reais enfrentados
pelos usuarios, valida-los por meio de pesquisas estruturadas e transformar esses
achados em solugdes escalaveis. Nessa perspectiva, a startup ONDEBR nasce da
necessidade observada no cotidiano de moradores e turistas das cidades de Cuiaba
e Varzea Grande, que relatam dificuldades em encontrar informagdes centralizadas,
confiaveis e atualizadas sobre locais de lazer, gastronomia, cultura e eventos.
Pesquisa exploratoria realizada no ambito do Projeto Extensionista Integrador V
evidenciou que mais de 80% dos respondentes enfrentam esse problema, validando
a existéncia de uma dor concreta e recorrente, conforme orienta Osterwalder e
Pigneur (2019) sobre analise de oportunidades.

Além disso, as transformagdes econdmicas, demograficas e culturais da regiao
reforcam a importancia de solugdes tecnoldgicas voltadas ao entretenimento,
mobilidade e experiéncias urbanas. A incorporagao de elementos de gamificacdo —
estratégia em ascensdo no mercado tecnolégico — consiste em um diferencial
competitivo que visa aumentar o engajamento, estimular interagbes e proporcionar
uma navegacao mais dinamica e satisfatoéria. De acordo com Mora, Riera e Gonzalez
(2015), a gamificagao aplica mecanismos ludicos a experiéncia do usuario, gerando
motivacado e ampliando indices de usabilidade e fidelizacdo.

Neste contexto, o presente Trabalho de Conclusdo de Curso tem como objetivo
apresentar o desenvolvimento da plataforma digital ONDEBR, construida pelos cinco
socios fundadores, com capital social inicial de R$ 55.000,00, enquadrada como

Microempresa (ME). O estudo contempla sua concepgédo, modelagem de negdcio,
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validagcao com usuarios finais (B2C) e empresas parceiras (B2B), construgdo do MVP,
analise de mercado, planejamento estratégico e projecdes financeiras. A pesquisa
fundamenta-se em autores classicos e contemporaneos da administracdo, como
Chiavenato (2019), Porter (1986), Maximiano (2017) e Dornelas (2016), garantindo
rigor metodoldgico e alinhamento tedrico ao processo de desenvolvimento da startup.

Assim, este trabalho justifica-se pela relevancia pratica e académica do projeto,
ao propor uma solugao inovadora para o mercado regional, alinhada as necessidades
reais dos usuarios e as tendéncias tecnoldgicas atuais. Espera-se que o ONDEBR
contribua para o fortalecimento do ecossistema local de lazer e gastronomia,
promovendo visibilidade aos empreendedores e ampliando as oportunidades de
integracdo entre moradores, turistas e estabelecimentos. Dessa forma, este estudo
apresenta uma proposta de negocio sustentavel, escalavel e orientada para

resultados, fundamentada em metodologias de gestao, marketing e inovacao.

2. PROJETO

De acordo com Maximiano (2017), um projeto € um conjunto de atividades
coordenadas, com inicio, meio e fim definidos, que busca atingir objetivos especificos
dentro de restrigbes de tempo, custo e qualidade. No contexto organizacional, o
projeto representa a materializacdo do planejamento estratégico, transformando
ideias em resultados concretos por meio de recursos humanos, tecnologicos e
financeiros. Kerzner (2013) complementa que a gestdo de projetos € um processo
sistematico, fundamentado em metodologias e indicadores de desempenho que
garantem o cumprimento das metas propostas. Dessa forma, o projeto da ONDEBR
surge como uma iniciativa voltada a inovagao tecnolégica e a criacdo de valor,
estruturando-se a partir de principios de planejamento, controle e execucgao orientados
a eficiéncia e a sustentabilidade empresarial.

Conforme Chiavenato (2014), o sucesso de um projeto depende diretamente
da integracao entre pessoas, processos e tecnologia, além da clareza dos objetivos e
da coeréncia entre o planejamento e a execugao. A gestao eficaz do projeto deve
contemplar etapas de diagnéstico, definicdo de metas, cronograma, monitoramento e
avaliagao de resultados, conforme os principios da administracdo moderna. No caso

da ONDEBR, o projeto busca consolidar uma plataforma digital voltada a



15

conectividade e a inovagao, utilizando praticas de planejamento estratégico e gestao
por resultados. Assim, apoiando-se em bases teoricas soélidas de gestao e inovagao,
o projeto representa uma ferramenta de direcionamento organizacional, garantindo

coeréncia entre proposito, desempenho e sustentabilidade de longo prazo.

2.1. Dor/ Oportunidade

Segundo Osterwalder e Pigneur (2019), compreender a dor do cliente é
essencial para o desenvolvimento de inovagdes que atendam as necessidades reais,
indo além de desejos superficiais. Muitas empresas fracassam ao projetar produtos
ou servicos por nao analisarem com profundidade as frustracbes, desafios e
problemas enfrentados pelos consumidores no cotidiano. No entanto, quando bem
compreendidas, essas dores podem se transformar em oportunidades valiosas para
a criagao de negocios inovadores.

Durante o desenvolvimento deste trabalho, foi identificado um problema
recorrente: a dificuldade de encontrar lugares adequados para passear ou comer com
familiares e amigos. Para validar essa percepcgao inicial, realizou-se um estudo
exploratério por meio de um questionario aplicado no Projeto Extensionista Integrador
V (PEI V). Foram obtidas 103 respostas de pessoas fisicas, das quais 82,05%
relataram ja ter enfrentado dificuldades nesse sentido, conforme ilustrado no Grafico
1e?2.

Grafico 1 — Dificuldade em encontrar Lugares

Ja teve dificuldade para encontrar lugares legais para ir com amigos, familiares ou
colegas?

103 respostas

@® Sim
@ Nao

Fonte: Elaborada pelas autoras pelo Google formularios (2024).



16

Gréfico 2 - Interesse em usar o site ONDEBR

Em uma escalade 1 a 5, sendo 1 o menor e 5 0 maior interesse, qual & o seu nivel de
interesse em utilizar nosso site para divulgar a sua empresa?

18 respostas
10,0

75

25

TGRED) 2 (11,1%)

0 (0%)
0.0

1 2 3 4 5
Fonte: Elaborada pelas autoras pelo Google formularios (2025).

A analise dos dados apresentados no grafico reforga, de forma consistente, a
relevancia da dor identificada na fase inicial do projeto. A elevada porcentagem de
respondentes (82,5%) que ja vivenciaram essa limitagdo evidencia a existéncia de
uma demanda concreta, que vai além de preferéncias individuais, revelando um
problema cotidiano com impacto direto na experiéncia das pessoas. Diante dessa
constatagao, tornou-se imprescindivel o desenvolvimento de uma solugéo pratica,
intuitiva e alinhada as reais necessidades do publico-alvo.

Complementando essa analise, foi inserido um segundo grafico com o intuito
de avaliar o interesse do publico em utilizar uma plataforma digital que auxiliasse na
busca por locais de lazer e alimentagéo, foi criada uma pergunta utilizando uma escala
Likert, de escala 1 a 5, sendo nota 1 para menor interesse e 5 muito interesse. Os
resultados apresentados indicaram um elevado nivel de aceitagao da proposta (77,8%
votaram 4 ou 5), demonstrando que os usuarios ndo apenas reconhecem a dor
identificada, como também veem com bons olhos uma solugdo tecnolégica para
enfrenta-la. Esses dados fortalecem a relevancia e a aplicabilidade do projeto,
validando a proposta da plataforma ONDEBR como uma resposta eficaz.

Além disso, o presente trabalho busca alinhar-se as tendéncias
contemporaneas de inovagao digital, com énfase na gamificagdo como estratégia para
aprimorar a experiéncia do usuario. De acordo com relatério da empresa de
consultoria Mordor Intelligence (2024), o mercado global de gamificagdo esta

projetado para crescer de aproximadamente US$ 15,43 bilhdes em 2024 para cerca
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de US$ 48,72 bilhdes até 2029, com uma taxa de crescimento anual composta
(CAGR) de 25,85%. Esse avanco é impulsionado, principalmente, pelo aumento do
uso de smartphones e dispositivos méveis, pelo progresso de tecnologias imersivas
como realidade aumentada e realidade virtual, e pelo reconhecimento da gamificagéo
como ferramenta eficaz para moldar comportamentos, engajar usuarios e promover
inovacao em diversos setores. Diante desse cenario promissor, esta nova fase do
projeto sera marcada pela introdugcédo de elementos ludicos no site ONDEBR, como
pontuagdes, conquistas e recompensas, com o objetivo de incentivar a navegacéo e
tornar a interacdo mais atrativa, dinamica e envolvente.

Com base nesses dados e diretrizes, surgiu o ONDEBR, uma plataforma digital
desenvolvida para facilitar a busca por locais de lazer e gastronomia. O site conta com
ferramentas como busca inteligente, filtros personalizados, integracdo com mapas,
sistema de avaliagbes e comentarios, permitindo que os usuarios explorem e

descubram novos lugares com maior facilidade, agilidade e seguranca.

2.2. Ideacao

A ideacgao, explicitada por Vianna (2012) é a fase de pensar solugdes
inovadoras para o desafio proposto. A equipe do projeto se reune para cocriagao de
possiveis solu¢des para os seus usuarios finais. Melo e Abelheira (2015) descrevem
o processo do design thinking levando em consideracao trés fases: imersao, ideacao
e prototipacéo.

Na ideacgao, todas as oportunidades observadas na etapa de inspiracdo sao
trabalhadas através da sintese de informagdes, que tem como objetivo refinar as
oportunidades e gerar ideias para o projeto. A partir da descoberta das necessidades,
identificadas em outra etapa, ou seja, a identificacdo da dor/ oportunidade de um
negocio, busca-se explorar possibilidades para melhorar o conceito da ideia por meio
de técnicas de cocriagao, preferencialmente trabalhadas em conjunto.

No projeto ONDEBR foi realizado o “brainstorming”, o qual as ideias fluem sem
censura, quanto mais ideias melhores, o proposito € juntar o maximo de ideias
possiveis de fontes diferentes, que posteriormente foram selecionadas e adequadas
ao projeto. O ONDEBR surgiu da identificagdo de uma dor significativa enfrentada

pelos consumidores: a dificuldade de encontrar locais de lazer e gastronomia para
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aproveitar em familia ou com amigos, foram feitas pesquisas, ja mencionadas no
toépico acima, que validaram a oportunidade de negdcio. Para estruturar a proposta,
utilizou-se a prototipagdo como ferramenta essencial de visualizagdo e validagao,
inicialmente em baixa fidelidade (App Canva) e posteriormente em versao funcional

(Google Sites), que sera retratada no topico 2.2.1 Prototipagao.

2.2.1. Prototipagao

A prototipagdo € uma etapa essencial no processo de desenvolvimento de
produtos e servicos inovadores, pois permite transformar ideias abstratas em
representacdes concretas que podem ser testadas, avaliadas e aprimoradas.
Segundo Kotler e Keller (2018), o protétipo € uma versao inicial de um produto criado
para verificar sua funcionalidade e aceitagdo antes do langamento definitivo no
mercado. Essa pratica reduz riscos, orienta decisdes estratégicas e assegura que a
solugdo final esteja alinhada as expectativas do publico-alvo.

De acordo com Crocco (2019), a prototipagdo deve ser entendida como uma
ferramenta de aprendizado continuo, na qual o empreendedor testa hipoteses,
identifica falhas e coleta feedbacks reais dos usuarios. Sendo assim, o processo de
prototipacao esta intimamente ligado a empatia com o cliente, isto €, quanto mais cedo
0 usuario interagir com o produto em desenvolvimento, maior sera a precisdo das
melhorias a serem implementadas. Assim, o ato de prototipar € também um exercicio
de observacgao e adaptacgao.

No contexto do projeto ONDEBR, a prototipagao teve como propdsito validar a
viabilidade funcional e o apelo visual da plataforma digital voltada para lazer, cultura
e gastronomia nas cidades de Cuiaba e Varzea Grande. O processo foi dividido em
dois protétipos estratégicos, direcionados a segmentos distintos: B2C (Business to
Consumer) e B2B (Business to Business).

O primeiro protétipo, voltado ao publico B2C, foi desenvolvido com foco na
experiéncia do usuario final, inicialmente, foi desenvolvida pelo aplicativo Canva
sendo definidos os principais elementos visuais da interface, como a logomarca, a
paleta de cores, as fontes, os icones e as imagens na finalidade de representar a
fachada do site, ou seja, a aparéncia inicial que o usuario teria ao acessa-lo, apoés foi

aperfeicoada pelo Google sites para melhor funcionalidade. Além disso, foi
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inicialmente desenvolvido nos Projetos Extensionistas Integradores 5 e 6, sendo
aplicados na pratica os conceitos de validagado da startup ONDEBR e por fim foi
apresentado a banca avaliadora e ao publico da feira de projetos da instituicao,
contribuindo para a divulgagdo da proposta, ainda que sem a realizagdo de testes
formais com usuarios. Em vista disso, as figuras a seguir mostram a estrutura

desenvolvidas pelo Google Sites:

Figura 1 — Primeira pagina feita no Google Site

Q@ ONDEBR

Fonte: Criado pelas autoras (2025).

Figura 2 - Segunda pagina feita no Google Site

Fonte: Criado pelas autoras (2025).
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O segundo protétipo, voltado ao publico B2B, teve como objetivo atrair
parceiros comerciais e anunciantes locais. Ele apresentava um painel de controle
empresarial que permitia aos estabelecimentos acompanhar métricas de
engajamento, visibilidade e feedback dos consumidores. Essa abordagem reflete a
visdo de Kotler e Keller (2018), que destacam a importancia da cocriagdo de valor
entre empresas e clientes, ao desenvolver solugbes que beneficiem ambos os lados.
Como complementa Crocco (2019), “a prototipagcédo para o mercado corporativo deve
considerar tanto o desempenho técnico quanto a atratividade econémica da proposta”.
Sendo assim, ao abrir a plataforma na parte superior ha um campo que ao clicar abre
um prompt para acesso somente de cliente B2B (empresas) a qual podem fazer seu

login ou cadastro, conforme a figura a seguir:

Figura 3 — Prompt para acesso dos clientes B2B

Cadastre aqui

Nome completo:

E-mail:

Telefone (dd):

Fonte: Criado pelas autoras (2025).

Dessa forma, o processo de prototipacdo do ONDEBR néo se limitou a criagao
de modelos visuais, mas configurou-se como uma estratégia de validagao de mercado
e aprendizado iterativo. Através dos testes por meio das apresentagbes em publico
recebendo feedback ao vivo, foi possivel compreender as necessidades especificas
de cada publico e ajustar a plataforma antes de sua implementagao definitiva,
garantindo maior eficiéncia e aderéncia ao mercado local.

Assim, a prototipagdo atuou como um elo entre a concepgao e a execugéo do
projeto, alinhando a visdo empreendedora a pratica gerencial e ao comportamento
real do consumidor, conforme preconizado por Kotler e Crocco, em uma perspectiva

de inovagao centrada no usuario e orientada para resultados sustentaveis.
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2.2.2. Validagao com os consumidores

A etapa de validacdo com os consumidores € essencial para confirmar se o
produto ou servigo proposto realmente atende as necessidades e expectativas do
publico-alvo. Segundo Kotler e Keller (2017), o processo de validagao é parte
fundamental do marketing moderno, pois permite compreender o comportamento do
consumidor e ajustar a proposta de valor antes do langamento definitivo. Sendo assim,
quando bem estruturado, fornece dados concretos sobre o nivel de aceitagao,
usabilidade e percepgao de valor, elementos que auxiliam na tomada de deciséo
estratégica e na consolidagdo do modelo de negdcio.

Diante desse viés a validagdo dos consumidores da startup ONDEBR foi
realizada com dois publicos distintos, pessoas fisicas (B2C) e pessoas juridicas (B2B),
por meio de questionarios online aplicados via Google Forms. Portanto, o objetivo é
validar a proposta de valor que € conectar pessoas, lugares e experiéncias por meio
de uma navegacéo intuitiva, acessivel e interativa, com o diferencial no engajamento
utilizando a ferramenta de gamificacao.

Em vista disso, o grafico 3 demonstra o resultado da pesquisa de validacao
realizada com 86 respondentes do segmento B2C, na qual foi questionado se os
participantes utilizaram o site ONDEBR caso ele estivesse disponivel no momento da
coleta de dados. Verifica-se que 45,3% afirmaram que definitivamente usariam e
41,9% relataram que provavelmente usariam, totalizando 87,2% de intengao positiva
de wuso. Apenas 12,8% demonstraram indecisdo, condicionando o uso a
disponibilidade de tempo, e nenhum participante afirmou que nao utilizaria a
plataforma. Esses resultados indicam uma alta aceitacdo do projeto entre
consumidores locais, validando sua viabilidade mercadolégica no segmento B2C, uma
vez que revelam interesse real e disposi¢ao de uso imediato. Assim, o levantamento
confirma que a proposta da ONDEBR atende as expectativas do publico consumidor,
reforcando a relevancia de sua implantacdo como uma solucao digital de lazer e

gastronomia regional.



22

Grafico 3 - Validagao B2C.

Voceé usaria nosso site se estivesse disponivel hoje ?
86 respostas

@ Sim, definitivamente usaria
@ Sim, provavelmente usaria

Talvez, dependendo da disponibilidade
de tempo

® Nio, nao usaria

Fonte: Criado pelas autoras (2024).

Em relagdo ao publico B2B, a analise do grafico 4 apresenta o resultado da
pesquisa de validacéo realizada junto a 18 respondentes, que avaliaram, em uma
escala de 1 a 5, o nivel de interesse em utilizar o site ONDEBR para divulgar suas
empresas. Observa-se que 50% dos participantes atribuiram nota 5, indicando alto
interesse na plataforma, enquanto 27,8% classificaram com nota 4, o que reforca uma
percepgao positiva sobre o potencial de uso. As notas intermediarias, 2 e 3, somaram
22,2%, e nenhum participante demonstrou desinteresse total (nota 1). Esses
resultados evidenciam uma aceitagdo favoravel do projeto no mercado local,
sinalizando viabilidade de aplicagédo pratica para o segmento B2C, uma vez que o
publico demonstra disposicao em utilizar a ferramenta para fins de divulgacao e
interacao digital. Conforme Kotler e Keller (2017), o entendimento do comportamento
e das intengdes dos consumidores € fundamental para validar a proposta de valor e
garantir o alinhamento entre o produto e as expectativas do publico-alvo. Assim, a
pesquisa reforca que a ONDEBR possui potencial de engajamento e atratividade junto

aos consumidores locais, contribuindo para a consolidagdo do modelo de negadcio.
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Grafico 4 - Validagédo B2B.

Em uma escala de 1 a 5, sendo 1 0 menor e 5 0 maior interesse, qual é o seu nivel de interesse em

utilizar nosso site para divulgar a sua empresa?
18 respostas

10,0
9 (50%)
75
5,0
5 (27,8%)
25
2 (11,1% 2 (11,1%
0 (0%) ( o) ( 6)
0,0 |
1 2 3 4 5

Fonte: Criado pelas autoras (2024).

Logo, a seguir no quadro 1 esta a visao geral da validagado do publico-alvo em
relacédo a plataforma ONDEBR:

Quadro 1 - Viséo geral da validagéo.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).
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2.2.3. Persona

Conforme Las Casas (2021), a persona é a representagdo do cliente ideal,
criada com as caracteristicas, desejos, necessidades e comportamentos do publico-
alvo. Trata-se de um recurso estratégico do marketing de conteudo para compreender
as vontades, dores e aspiragdes dos consumidores, orientando o desenvolvimento de
produtos e servigos.

O publico-alvo do ONDEBR €& composto por dois tipos de segmentagéo sendo
os primeiros classificados como usuarios finais (B2C) e as segundas empresas (B2B),
além de turistas que frequentam a regidao buscando lazer, gastronomia e cultura.
Considerando que Cuiaba possui aproximadamente 650 mil habitantes e Varzea
Grande cerca de 300 mil habitantes (IBGE), sem contar com o fluxo turistico que
movimenta a economia local. As personas foram elaboradas com o intuito de entender
melhor o publico-alvo do site ONDEBR, logo foram criados perfis que representam os
clientes tipicos que utilizam a plataforma para conectar-se com estabelecimentos,
eventos e lugares turisticos. O desenvolvimento foi realizado com o auxilio de
ferramentas como ChatGPT e aplicativo Canva, de modo para contribuir na

construcdo de uma experiéncia mais personalizada e eficiente.

2.2.3.1. Persona B2C

Ana Paula, 34 anos, é professora de Libras, mora em Varzea Grande (MT) e
gosta de sair com a familia para conhecer novos lugares. No entanto, enfrenta
dificuldades em encontrar informacdes claras sobre acessibilidade nos locais que
deseja visitar. Busca uma plataforma que centraliza dados sobre estabelecimentos
adaptados e eventos inclusivos, ajudando-a planejar seus passeios com seguranga e
autonomia. O ONDEBR representa para ela uma solugao pratica, confiavel e alinhada

aos valores de inclusao que valoriza.
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Figura 4 - Mapa de empatia Persona B2C

& O que ela pensa
O que ela vé? et e
Pouca sinalizagéo ;
inclusiva e
informacgoes dispersas
em redes sociais.

Quer lazer com a
familia sem
inseguranca quanto &
acessibilidade.

O que ela
ouve?

Oqueelafalae
faz?
Comentdrios de
amigos sobre locais
ndo adaptados.

Compartilha
experiéncias
Ganhos inclusivas e

Dores

y pesquisa antes de
Falta de informagées | Plataforma com filtros sair.
confiaveis e | de acessibilidade e
limitagodas | seguranga na
opgdes delazer. | escolha dos locais.

ki
W/

Fonte: Elaborado no Canva pelas autoras (2025).

2.2.3.2. Persona B2B

Juliana, 45 anos, é a proprietaria do restaurante “Sabor Cuiabano”, localizado
no centro de Cuiaba. Seu negdcio € conhecido pela culinaria regional e pela clientela
fiel, mas ela sente dificuldade em se destacar entre os novos estabelecimentos e em
alcancar turistas que visitam a cidade. Vé na ONDEBR uma oportunidade de ampliar
a visibilidade digital do restaurante, atrair novos clientes e valorizar a cultura cuiabana

de forma acessivel e auténtica, sem depender dos altos custos de marketing.

Figura 5 - Mapa de empatia Persona B2B

Ganho

Plataforma acessivel
que fortaleca sua
presenca online e

O que ela vé?

Concorréncia
crescente de

restaurantes valorize a cultura
modernos local.
O que ela ouve? Dores

Feedback de
clientes sobre a
importéncia da
presencga online.

Baixa visibilidade
digital e
dificuldade de se
, Oqueelafalae pclestach

O que ela pensa faz? ‘

g e sente? Usa redes sociais para
Quer valorizar a divulgar promogoes,
culinéria regional e mas sem grande
atrair mais clientes. alcance.

Fonte: Elaborado no Canva pelas autoras (2025).
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2.3. Canvas modelo de negoécios

Segundo o Sebrae (2024), um plano de negdcios € um documento estruturado
que descreve detalhadamente todos os aspectos de um empreendimento, desde sua
visdo e missao até sua operagao pratica e estratégias de crescimento. Portanto, é
uma proposta que tem o objetivo de analisar uma ideia e conceituar um modelo de
negocio para uma empresa a partir dessa ideia, essencialmente, € um guia que define
0s objetivos de negdcios, identifica os recursos necessarios, analisa o mercado e a
concorréncia, além de estabelecer estratégias para alcancgar o sucesso.

Neste viés, o modelo de negdcio Canvas da plataforma ONDEBR apresenta de
forma estruturada os principais componentes que sustentam a proposta da startup. A
proposta de valor baseia-se em conectar pessoas, lugares e experiéncias por meio de
uma navegacao intuitiva, acessivel e interativa. Os segmentos de clientes contemplam
dois publicos distintos: o B2C, formado pelos usuarios finais que utilizam o site
gratuitamente ou podem tornar-se Premium, e o B2B, composto por empresas locais
que contratam planos pagos para divulgar seus servigos. Os canais de relacionamento
envolvem a prépria plataforma ONDEBR e o suporte digital com métricas de
desempenho, além da utilizagdo de estratégias de gamificagdo como forma de
fidelizacao.

Além disso, os recursos principais englobam a infraestrutura tecnoldgica, a
equipe de desenvolvimento e marketing, o banco de dados de estabelecimentos e os
parceiros institucionais. Entre as atividades-chave, destacam-se o desenvolvimento e
a manutencao da plataforma, a gestao de parcerias comerciais e a divulgacao online.
As parcerias principais incluem empresas de tecnologia, influenciadores locais e
desenvolvedores. O modelo se sustenta por meio de fontes de receita provenientes
de assinaturas mensais B2B, op¢des Premium para usuarios B2C e cliques
patrocinados. Por fim, a estrutura de custos abrange o desenvolvimento, a
hospedagem, o marketing digital e os custos administrativos. Dessa forma, o Canvas
evidencia a viabilidade operacional e o potencial competitivo do negdcio, alinhando

inovacao, sustentabilidade e conexao regional. Conforme figura a seguir:



& PARCERIAS PRINCIPAIS

1. Empresas de tecnologia
(Googles ADS e Hostinger);

2. Influenciadores regionais e
midias locais;

3. Estabelecimentos
cadastrados.

4. Desenvolvedores e
designers de web;

Ig] ESTRUTURA DE CUSTOS

Figura 6 - Modelo Canvas de Negocio

Business Model Canvas

@ ATIVIDADES CHAVES

1. Desenvolvimento e
manutencao da plataforma;
2. Captacao e gestdo B2B;

3. Divulgacao online e gestao
de redes sociais;

4. Monitoramento de KPIs e
Métricas de engajamento.

5 RECURSOS PRINCIPAIS

1. Infraestrutura tecnoldgica;

2. Equipe de desenvolvimento

e marketing;

3. Banco de dados de
estabelecimentos e usuarios;
4, Parceiros institucionais;

1. Desenvolvimento, manutencao e hospedagem da plataforma;
2. Marketing digital e gestao de redes sociais.

3. Capacitacao e suporte técnico.

4. Pagamento a fornecedores e colaboradores.
5. Custos administrativos e operacionais.

Fonte:

(5) PROPOSTA DE VALOR

Conectar pessoas, lugares e
experiéncias, oferecendo uma
navegacao intuitiva, acessivel
e interativa.

RELACIONAMENTO COM
CLIENTE

1. Sistema de avaliacdes e
comentario;

2. Gamificagao como
estratégia de fidelizacéo;

3. Suporte digital para B2B
com métricas e relatdrios de
desempenho.

@, CANAIS

Plataforma ONDEBR

@ FONTES DE RECEITAS

1. Planos de assinatura mensal B2B.
2. Opcao premium para B2C.
3. Clique na plataforma (CPC).

Elaborado pelas autoras (2025).

[=] SEGMENTOS DE
CLIENTES

B2C (Business to Consumer)
B2B (Business to Business)
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24. MVP

Segundo Ries (2019), o Minimum Viable Product (MVP) trata-se de uma técnica
revolucionaria que consiste em desenvolver um produto minimo para testar a hipétese
e proposta de valor que se acredita que o publico-alvo esta disposto a consumir, ou
seja, € uma estratégia que visa testar a hipétese com o menor esforgo possivel para
validar a ideia de forma rapida e com base em dados reais. Em relagdo a startup
ONDEBR, o MVP deste trabalho consiste em verificar a aceitacdo do publico quanto
a proposta de valor que se baseia em conectar pessoas, lugares e experiéncias por
meio de uma navegacgao intuitiva, acessivel e interativa da plataforma digital.

Portanto, com o objetivo de validar a proposta de valor e compreender a
receptividade do publico-alvo, inicialmente, foi criado um protétipo visual no aplicativo
Canva e, posteriormente, um modelo funcional no Google sites, permitindo simular a
navegagao, a organizagao das categorias e a integragdo com o mapa. Além disso,
foram aplicados dois tipos de questionario, por meio da ferramenta Google Forms e
divulgado via WhatsApp com foco nos segmentos de usuarios finais (B2C) e empresas
(B2B).

Ao longo do desenvolvimento do trabalho, a startup ONDEBR passou por
diversas etapas de validagdo, aprimoramento e aplicagdo pratica dos conceitos
aprendidos durante os semestres do curso de administragcdo. Logo, o processo de
criagao e evolugao do MVP foi fundamental para a construgdo do modelo de negdcio,
permitindo testar hipoteses, coletar feedback de usuarios e ajustar as funcionalidades
da plataforma. Como também visualizar o nivel de aceitacdo dos potenciais clientes
para o uso da plataforma sendo o usuario final com nivel de interesse totalizando
95,4% e as empresas com percentual de nivel de interesse totalizando 79,3%,
conforme formularios divulgados pelas autoras no ano de 2024. Observe os graficos

5 e 6 a sequir:
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Gréafico 5 - Nivel de interesse B2C

Qual é o nivel de interesse da sua empresa em relagdo ao site Onde?

29 respostas
@ Muito interessado
@ Interessado
@ Neutro
44,8% A @ Pouco interessado
@ Nao interessado

Fonte: Criado pelas autoras (2024).

Gréafico 6 - Nivel de interesse B2B

Vocé tem interesse em utilizar nosso site para encontrar lugares para se divertir com amigos e
familiares?
86 respostas

@ Sim, tenho muito interesse.
@ Sim, tenho algum interesse
@ Nao, no tenho interesse no momento.

@ Nao, nao tenho interesse neste tipo de
Servigo.

Fonte: Criado pelas autoras (2024).

Além disso, para facilitar a compreensido pratica do funcionamento da
plataforma ONDEBR, foi disponibilizado neste trabalho um QR Code na figura 7 que

ao ler direciona ao MVP desenvolvido no Google Sites.

Figura 7 - QRCODE do Site ONDEBR.

Fonte: Criado pelas autoras (2025).
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3. METODOLOGIA

De acordo com Lakatos (2021), a metodologia cientifica compreende o
conjunto de processos sistematicos e racionais utilizados para alcangar um objetivo
de pesquisa, permitindo ao pesquisador planejar, estruturar e interpretar os resultados
de forma légica e fundamentada. Com base nessa concepgao, a presente pesquisa
foi organizada de modo a garantir coeréncia entre os objetivos, os métodos e as
técnicas aplicadas.

A pesquisa caracteriza-se como exploratoria e descritiva, com abordagem
qualitativa e quantitativa. O estudo exploratdrio permitiu compreender de forma inicial
e aprofundada o mercado e as necessidades dos usuarios, enquanto a pesquisa
descritiva teve como finalidade detalhar os aspectos relacionados as estratégias de
negocio e ao comportamento do publico. Essa combinagdo possibilitou analisar o
ambiente competitivo e identificar oportunidades de melhoria para o modelo da startup
ONDEBR, plataforma digital voltada a auxiliar pessoas na busca por locais de lazer e
gastronomia nas cidades de Cuiaba, Varzea Grande e Chapada dos Guimaréaes (MT).

O estudo foi estruturado a partir de uma revisao bibliografica, fundamentada
em autores de referéncia nas areas de administracdo, marketing, estratégia e
inovacao, como Kotler e Keller (2018), Porter (1980, 1989), Chiavenato (2019) e
Dornelas (2016). Essa base teodrica serviu de suporte para o desenvolvimento das
etapas de planejamento estratégico, analise do publico-alvo e definicdo das metas da
startup, alinhadas a aplicagdo das metas SMART (especificas, mensuraveis,
alcangaveis, relevantes e temporais), que forneceram um direcionamento claro e
mensuravel para o acompanhamento dos resultados e para o aprimoramento continuo
do projeto.

A coleta de dados foi realizada ao longo do desenvolvimento do projeto,
iniciado no 5° semestre do curso e aprimorado até a fase atual do TCC Il. Durante
esse periodo, foram aplicados diversos questionarios online, elaborados e ajustados
conforme a evolugéo das etapas da pesquisa e o0s objetivos especificos de cada fase.
Todos os formularios foram desenvolvidos e distribuidos por meio da ferramenta
Google Formularios, garantindo praticidade na aplicagdo e segurangca no

armazenamento das respostas.
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O principal objetivo dos questionarios foi avaliar a percepg¢ao dos usuarios finais
(publico B2C) verificando se consideravam a plataforma interessante, util e facil de
utilizar e compreender a opinido das empresas parceiras (publico B2B), quanto ao
interesse em divulgar seus produtos e servigos no site. Para isso, os questionarios
foram adaptados as particularidades de cada publico, possibilitando uma analise
comparativa entre a percepgao e aceitagao da plataforma pelos usuarios e o interesse
das empresas em participar do ONDEBR.

A amostragem adotada foi n&o probabilistica por conveniéncia, ja que os
participantes foram selecionados de acordo com sua disponibilidade e interesse em
contribuir com o estudo. Dessa forma, cada questionario contou com numero distinto
de respondentes, variando conforme o publico-alvo e a fase de aplicagéo.

Os dados quantitativos, obtidos a partir das perguntas fechadas dos
questionarios, foram analisados com técnicas estatisticas descritivas, como
frequéncia e porcentagem, permitindo identificar padrées de percepgao, avaliacéo da
plataforma e interesse em utiliza-la ou divulga-la. Ja os dados qualitativos,
provenientes das respostas abertas e observacdes coletadas, foram examinados por
meio da analise de conteudo, possibilitando compreender de forma aprofundada
opinides, sugestdes e expectativas dos participantes, tanto do publico B2B quanto do
publico B2C.

Esses procedimentos metodolégicos forneceram informagdes essenciais para
aprimorar o marketing, fortalecer o posicionamento da startup no mercado e melhorar
a funcionalidade da plataforma ONDEBR. Assim, a metodologia adotada integrou
analise tedrica, coleta e analise de dados e planejamento estratégico, garantindo uma
abordagem completa e alinhada aos objetivos do projeto.

De acordo com Lakatos (2021), seguir de forma organizada os métodos
cientificos permite obter resultados confiaveis e relevantes, que ajudam na tomada de
decisdes futuras e contribuem para o desenvolvimento sélido e sustentavel da

plataforma ONDEBR no mercado regional.

4. PESQUISA DE MERCADO

A pesquisa de mercado € um instrumento essencial para a compreensao do

comportamento do consumidor, da concorréncia e das tendéncias que influenciam o
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ambiente de negdcios. Segundo Kotler e Keller (2012), trata-se de um processo
sistematico de coleta, registro e analise de dados que visa apoiar a tomada de
decisbes estratégicas de marketing. Para Malhotra (2012), a pesquisa de mercado
permite reduzir incertezas e orientar o desenvolvimento de produtos e servigos de
forma alinhada as necessidades do publico-alvo. No contexto das startups, como a
ONDEBR, a pesquisa de mercado assume papel central na identificacdo de
oportunidades, no teste de aceitacdo de novas solugdes e na definicdo de estratégias
de posicionamento competitivo. De acordo com Churchill e lacobucci (2010), a
aplicagao de metodologias quantitativas e qualitativas na investigacédo mercadoldgica
proporciona maior precisao nas previsoes e favorece decisdes orientadas por dados,

contribuindo para a sustentabilidade e o crescimento organizacional.

4.1. Analise dos setores industriais (Porter)

A teoria das Cinco Forgas de Porter (1986) é uma ferramenta robusta para
analisar a atratividade de uma industria e a intensidade da concorréncia, enquanto as
oportunidades de crescimento podem ser identificadas a partir dessa analise e das
estratégias genéricas (PORTER, 2004).

Para a analise de uma industria e do seu ambiente competitivo, Porter (1979)
formulou um modelo que mapeia cinco grandes forgas competitivas. Ao longo dos
anos sua proposta foi sendo cada vez mais utilizada e provou-se uma ferramenta de
direcionamento muito eficaz para o entendimento e analise da dindmica dos
mercados.

Porter buscou entender o direcionamento das estratégias individuais e
conjuntas das empresas para uma maior lucratividade por meio da analise de cinco
forcas competitivas: fornecedores, compradores, novos entrantes, substitutos e
concorrentes na industria.

Cada uma destas forgas precisa ser analisada individualmente para se obter
um maior entendimento das suas dimensdes, da maneira que elas se inter-relacionam

e de que maneira afetam o mercado.
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4.1.1. Fornecedores

Porter (1985) O poder dos fornecedores determina até que ponto os
fornecedores, e ndo empresas em uma industria, irdo apropriar-se do valor criado
pelos compradores.

Os fornecedores podem reduzir significativamente o potencial lucrativo da
industria, € o que explica Porter (1986) exercendo poder de negociagdo sobre os
participantes de uma industria ameacando elevar os precos ou reduzir a qualidade
dos bens fornecidos.

Para os fornecedores, o poder de negociacao esta diretamente relacionado a
qualidade e ao prego do produto fornecido, no caso do ONDEBR, os fornecedores séo
0 Google ADS e as empresas terceirizadas de manutengao do site.

A capacidade de barganha dos fornecedores pode impactar negativamente o
site quando ha atrasos ou falhas na entrega das informacdes e servigos essenciais
para o funcionamento da plataforma. Caso os fornecedores como o Google ADS ou
as empresas terceirizadas de manutengcdo ndo cumpram oOs prazos ou padrdes
acordados, o ONDEBR pode enfrentar instabilidades técnicas, interrupgdes no servigo
ou perda de visibilidade online. Esses problemas comprometem diretamente a
eficiéncia da plataforma e prejudicam sua proposta de valor, que & oferecer aos

usuarios informacgdes de forma facil, rapida e acessivel.

4.1.2. Compradores

O poder do comprador determina até que ponto eles retém grande parte do
valor criado para eles mesmo, deixando as empresas da industria apenas com
modestos retornos. (Porter, 1985)

Porter (1986) os compradores competem com a uma industria forgando os
precos para baixo, barganhando por melhor qualidade ou mais servigos e jogando um
concorrente contra os outros. Nessa situagao os clientes procuram 0s pre¢gos mais
vantajosos e a qualidade que lhe foram requeridas.

No ONDEBR, os compradores sao divididos em dois grupos, o primeiro grupo
sao os B2C. Esses individuos utilizam a plataforma para buscar locais para passear,

como restaurantes, pracas e eventos na cidade. Seu principal interesse é ter uma
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experiéncia de busca mais divertida e interativa. Para esse primeiro grupo, o acesso
ao site sera gratuito, ou seja, a sensibilidade do preco nao interfere a relagédo do site
com 0Os usuarios, mas a qualidade do desempenho do servico oferecido pelo site e a
presenga de produtos substitutos podem interferir no poder de barganha deles, ja que
0os mesmos podem migrar facilmente para outras plataformas que oferegam
experiéncias semelhantes ou superiores. Portanto, embora o pre¢o nao seja um fator
determinante para esse grupo, aspectos como a usabilidade, a inovagdo na
experiéncia de busca, a confiabilidade das informagdes e a diversidade de locais e
eventos disponiveis sao essenciais para manter o engajamento e a preferéncia
desses usuarios.

O segundo grupo sao os B2B, estabelecimentos e espagos de lazer, como
restaurantes, pracas, centros culturais e similares listados na plataforma. Esses
parceiros buscam visibilidade e aumento no fluxo de visitantes. Para o segundo grupo,
0 acesso ao site sera através de planos mensais, ou seja, a sensibilidade dos precos,
podem interferir no poder dos compradores, uma vez que existem alternativas
semelhantes a proposta do site de forma gratuita, como criar uma pagina no
Instagram, ou/e Facebook para fazer a divulgacao de seu negdcio.

O impacto sobre a qualidade e o desempenho do servigo, os lucros do
comprador e presenga de produtos substitutos sao fatores que mais ameagam o poder
de barganha dos compradores, visto que esse grupo de clientes estdo no site com o
objetivo de aumentar o seu numero de clientes, ou seja, se o ONDEBR nao atender
suas expectativas, como os lucros esperados por eles, eles podem facilmente migrar
para outras formas de divulgacao, como redes sociais ou plataformas concorrentes,

reduzindo a base de parceiros do ONDEBR.

4.1.3. Novos Entrantes

Novas empresas podem entrar no jogo em virtude das condicbes que o
ambiente apresenta, o que acirra ainda mais a competicdo e a luta entre os
participantes. Assim, para Porter (1986) as novas empresas que entram para a

industria trazem nova capacidade e o desejo de ganhar parcela do mercado e por
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consequéncia recursos substanciais. O resultado de tal fato é a queda dos pregos e
reducao dos lucros provocada pela inflagdo dos custos dos participantes.

Entre as principais barreiras do ONDEBR, destaca-se a necessidade de
desenvolver uma base soélida de usuarios e parceiros, o que demanda tempo,
estratégias de marketing eficientes e capacidade de oferecer uma experiéncia
diferenciada aos clientes, que no caso do ONDEBR é por meio da gamificagdo. Além
disso, a criagdo de uma plataforma tecnoldgica estavel, segura e com boa usabilidade
€ um fator técnico que pode desestimular novos entrantes com menos recursos ou
expertise.

A ameacga se intensifica com a facilidade de acesso as redes sociais e
marketplaces locais, que permitem que pequenos empreendedores criem negocios
semelhantes com investimentos menores. A tendéncia de digitalizagdo e da presencga
online por parte dos consumidores também estimulam o surgimento de novas
iniciativas, que podem facilitar a entrada de novas empresas nesse ramo, sendo
concorrentes diretos do site.

A presenca de influenciadores famosos da regido nas redes sociais, que juntos
acumulam mais de 700 mil seguidores, que produzem conteudo de divulgacao de
eventos do estado, como o Expoagro, shows nacionais, promog¢des, inauguracoes,
restaurantes, parques e entre outros. Esses influenciadores possuem grande poder
de alcance e engajamento, podendo atrair a atengao do publico e desviar a audiéncia

diretamente do site.
4.1.4. Concorrentes

A rivalidade ocorre porque um ou mais concorrentes sentem a pressao ou veem
a oportunidade de melhorar a sua posicao. As agcdes de uma empresa sdo sentidas
por outras, que retaliam. A retaliagcdo pode assumir a forma de concorréncia de pregos,
concorréncia de publicidade, mudangas na distribuicdo ou outros meios (PORTER,
2004).

No caso do ONDEBR, a rivalidade competitiva € considerada alta,
principalmente pela presenga de alternativas consolidadas como Google Maps,

TripAdvisor e redes sociais (Instagram, Facebook), que ja oferecem aos usuarios
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funcionalidades similares, como avaliagdes de estabelecimentos, localizagao, fotos e
informacgdes sobre eventos. Com isso, a diferenciacdo se torna, portanto, um fator
essencial para o ONDEBR reduzir a pressdo competitiva. Exemplos de pilares
estratégicos que o diferenciam de seus concorrentes sdo: Foco Regional e Conteudo
Localizado, Gamificagdo para Engajamento e Acessibilidade e Personalizagao
conforme sera especificado no tépico 4.7.

Ao adotar estratégias que valorizam a cultura local, promovem o engajamento
dos usuarios e garantem uma experiéncia acessivel e personalizada, o ONDEBR
fortalece sua proposta de valor e diferencia-se de seus concorrentes. Essas iniciativas

sdo de suma importancia para ampliar sua relevancia no mercado e fidelizar o publico.

4.1.5. Produtos Substitutos

Para Porter (2005), um produto substituto atua como limitador de outros
produtos, principalmente no ambito dos precos, fazendo com que as empresas
percam liberdade da precificagdo. Quando um produto possui a concorréncia de um
substituto que seja mais barato, entado, o produto primario perde parte da demanda, e
com isso, seu valor também deve diminuir, pois gerou um excesso de oferta, sendo
assim, o produto substituto cria um limite na precificagdo em relagao a outros.

No caso do ONDEBR, a ameaga de substitutos é alta, especialmente
considerando o facil acesso a alternativas como redes sociais (Instagram, Facebook,
TikTok) e mecanismos de busca (Google), que ja sdo amplamente utilizados tanto por
usuarios finais quanto por estabelecimentos para divulgagao e busca de informacdes
sobre locais para lazer, eventos e gastronomia.

Os restaurantes, que sao os fornecedores, também possuem poder de
substituicdo, visto que muitos deles obtém, ou podem obter sites, paginas de
divulgacéo préprias, trazendo para si os clientes de forma direta, ndo necessitando do
site ONDEBR como intermediario. Esse cenario reforga a importancia dos diferenciais
ja mencionados acima da plataforma, em busca de uma vantagem competitiva, além
do mais que se oferece mais opgdes gastrondmicas no site, como o0s eventos

regionais.
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4.2. Concorrentes

Segundo Biagio (2018), embora identificar os concorrentes parega algo simples
a primeira vista, isso geralmente é verdade apenas para os concorrentes diretos, ou
seja, aqueles que atuam no mesmo segmento de mercado. No entanto, o universo de
concorrentes reais e potenciais € muito mais amplo. Por isso, uma empresa esta mais
suscetivel a enfrentar desafios vindos de novos entrantes que surgem em mercados
diferentes ou que trazem inovagdes tecnolégicas, do que de seus concorrentes
tradicionais e ja estabelecidos.

O mercado digital voltado ao turismo, gastronomia e lazer conta com grandes
plataformas consolidadas, como Google Maps, TripAdvisor, Yelp, além das redes
sociais como Instagram e Facebook, que desempenham um papel importante na
decisdo de consumo dos usuarios. Embora estas ferramentas oferecam
funcionalidades semelhantes as propostas pelo site ONDEBR, existem diferencas
importantes quanto a personalizagéo, foco regional e interagdo com o publico local.

Eventos de grande porte tém evidenciado o potencial de crescimento do setor
gastronémico e de lazer em Cuiaba e Varzea Grande. Um exemplo relevante ocorreu
durante os jogos da Selegdo Brasileira na Arena Pantanal, quando bares e
restaurantes locais relataram um aumento de até 50% no movimento de clientes,
conforme noticiado pela imprensa regional. Esse cenario reforca a importancia de
estratégias voltadas a valorizacdo e a divulgagcdo dos estabelecimentos locais,
especialmente durante periodos de alta demanda.

Outro exemplo positivo de movimentagdo econbémica no setor € o Festival
Gastrondmico “Bar em Bar”, promovido com o apoio da Associagcao Brasileira de
Bares e Restaurantes (Abrasel) e instituicbes publicas. O evento visa fomentar a
gastronomia regional, incentivar o consumo em estabelecimentos locais e ampliar a
visibilidade de empreendedores da area. E importante ressaltar que essas iniciativas
nao apenas atraem novos consumidores, como também contribuem para a
valorizacao da cultura culinaria regional, indicando a relevancia de plataformas digitais
especializadas como o ONDEBR.

Diante desse cenario, o ONDEBR se destaca por apresentar trés pilares

estratégicos que o diferenciam das demais plataformas analisadas:
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e Foco Regional e Conteudo Localizado: ao contrario das plataformas globais,
o ONDEBR centraliza informagdes que muitas vezes ndo sao visiveis em
grandes sites. Ele prioriza a divulgacdo de pequenos e médios
estabelecimentos locais, valorizando a cultura regional e facilitando a conexao
entre o publico e os atrativos da regido.

e Gamificagcao para Engajamento: o site utilizara mecanicas de gamificagao,
como sistemas de pontos por check-ins, avaliagdes e interacdes, rankings
semanais e recompensas. Isso incentivara o uso continuo da plataforma, além
de fidelizar usuarios e gerar visibilidade recorrente para os estabelecimentos.

e Acessibilidade e Personalizagao: o ONDEBR oferecera busca inteligente
com filtros personalizados, integragdo com mapas, além de uma interface
intuitiva e acessivel para todos os publicos, incluindo idosos e pessoas com

pouca familiaridade com tecnologia.

Além disso, foi estudado plataformas de avaliacdo e recomendacgao conhecidas
pelo Brasil, como Google Maps, TripAdvisor, Yelp, Instagram e Facebook, para

entender como operam e o0 que as tornam bem-sucedidas, como visto no quadro 2.



Instagram e
Facebook

Yelp

TripAdvisor

Google Maps

ONDEBR.COM

Quadro 2 - Descrigéo dos concorrentes

- Varias atividades, como interesses pessoais.
- Lugares com videos e fotos atraentes para os
visitantes.

- Avaliagdes como curtidas e comentarios

- Avaliagoes e revisdes de estabelecimentos locais;
- Informacgdes detalhadas de contato e horario.

- ltinerarios de viagem;
- Recursos e reservas de hotéis, voos e restaurantes.

- Ampla gama de funcionalidades e servigos
- Integragcao com outras ferramentas Google
- Diregbes e navegacgao

- Oferece informagdes detalhadas e atualizadas sobre
eventos culturais, atragdes turisticas, restaurantes e
opcoes de lazer na regido.

- Acessibilidade e personalizagao de usuarios

- Visibilidade de empresas parceiras, garantindo maior
exposi¢ao e alcance ao publico-alvo.

- Ampla divulgagao do negdcio
-Trafego pago, para alcangar mais
seguidores.

- Amplas categorias de negdcios;
- Opgodes avangadas de filtragem.

- Rankings e classificagoes;

- Informacdes sobre atragdes turisticas.

- Busca de locais
- Avaliagbes e Comentarios
- Rotas e Diregdes

- Recursos de geolocalizagao para
identificar e mapear lugares de lazer
préximos aos usuarios.

- Facilidade em encontrar os
estabelecimentos curtidos.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025)
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- Forte capacidade de segmentagéao
de publico.

- Plataformas de grande engajamento
social.

- Variedade de categorias de
estabelecimentos.

- Base de dados global de avaliagdes.

- Forte integragdo com o ecossistema
do Google.

- Precisdo nas informagoes de
localizagao

- Prioriza a acessibilidade e a
promogao do bem-estar. Através do
lazer para todas as idades.

- Reunir informagdes reais e
confiaveis.
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Conforme Lakatos (2021), a escala de Lickert idealizou um método mais
simples de construir escalas de atitudes, que nao requer especialistas. As respostas
sdao analisadas de modo a identificar quais as proposi¢cdes obtiveram valores
diferentes para as pessoas, com soma total de pontos alta e baixa. Desta forma,
utilizou-se essa escala para uma analise mais precisa, com pontuacdes variando de

1 a5, onde:

1-Ruim 2- Regular 3- Indiferente 4- Bom 5- Muito Bom

Tabela 1 - Analise de Concorrentes.

CRITERIOS VANTAGENS COMPETITIVAS DOS PRINCIPAIS CONCORRENTES

Instagram
TripAdvisor Yelp Google Maps e

Facebook
LAYOUT DO SITE 5 1 4 4
FUNCIONALIDADE 5 2 4 3
VARIEDADE 5 1 5 5
VERACIDADE 5 4 5 3

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

ApOs a anadlise dos concorrentes, o TripAdvisor destacou-se como uma
plataforma com layout bem estruturado e facil navegacgao, além de oferecer uma
grande variedade de informacdes verificadas, conforme a avaliagao realizada por
meio da Escala Lickert, com notas de 1 a 5.

Entretanto, o ONDEBR se diferencia ao focar em uma especializagao regional,
atuando especificamente nas cidades de Cuiaba e Varzea Grande, proporcionando
uma experiéncia mais personalizada e voltada para o lazer e bem-estar local. Ao
oferecer recursos como geolocalizagéo, filtros personalizados e conteudos exclusivos
sobre a cidade e seus atrativos, o ONDEBR se apresenta como uma opg¢ao mais
direcionada e relevante para turistas e moradores da regido, ao contrario das

plataformas globais
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4.3. Stakeholders importantes

Hoje em dia, compreender os stakeholders é essencial para as empresas, pois
eles contribuem para a criagdo de valor e para a construcdo de relacionamentos
sustentaveis. Segundo Freeman (1984), stakeholders sdo todos o0s grupos ou
individuos que podem ser afetados por ou que podem afetar o alcance dos objetivos
de uma organizagéo. Essa definicdo amplia a viséo tradicional de foco exclusivo nos
acionistas, considerando também funcionarios, clientes, fornecedores, comunidades
€ governo como publicos legitimos a serem integrados na tomada de deciséo.

Complementando essa viséo, Kotler (2012) ressalta que as organizagdes nao
devem criar valor apenas para os consumidores, mas também para todos os publicos
envolvidos, incluindo colaboradores, fornecedores, acionistas e a prépria comunidade.
Essa abordagem reforga que o sucesso de uma empresa depende da sua capacidade
de equilibrar os interesses de diferentes grupos e construir relagbes duradouras com
eles.

Segundo Goldschmidt, Rocha, Cardoso et al. (2010), a gestao dos stakeholders
pressupde reconhecer que eles podem ser classificados em diferentes categorias, de
acordo com sua proximidade e grau de influéncia na organizacédo. Os stakeholders
internos incluem investidores, gestores e colaboradores, que participam diretamente
da estrutura da empresa e influenciam de forma decisiva suas operacdes e
estratégias. Os stakeholders externos, por sua vez, estdo fora da estrutura formal,
mas impactam significativamente a organizacdo, como clientes, fornecedores,
concorrentes, midia, 6érgaos reguladores e a sociedade em geral. Ja os stakeholders
indiretos exercem uma influéncia mais distante, mas ainda relevante, como
instituicbes financeiras, sindicatos e parceiros estratégicos, cuja atuagao pode reforcar
ou limitar a sustentabilidade do negdcio.

No caso do ONDEBR, os investidores se destacam como parte essencial do
grupo interno, pois garantem o capital necessario para o crescimento da plataforma.
Os gestores tém o papel de conduzir decisdes estratégicas e operacionais, enquanto
os colaboradores asseguram o funcionamento das atividades diarias e o suporte aos
usuarios. Entre os stakeholders externos, o grupo mais relevante € o dos clientes,
compostos tanto por usuarios finais quanto por empresas (B2B e B2C), cuja satisfagao

define o sucesso da plataforma. Além deles, fornecedores de tecnologia, 6rgaos
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reguladores, midias digitais e concorrentes exercem papéis fundamentais no
ecossistema em que a empresa esta inserida.

Por fim, os stakeholders indiretos, como instituicdes financeiras, sindicatos e
parceiros estratégicos, fortalecem a base de sustentabilidade da plataforma, seja por
meio de solugdes financeiras seguras, defesa dos direitos trabalhistas ou incentivo ao
empreendedorismo.

Portanto, quanto mais o ONDEBR compreender as necessidades de seus
Stakeholders e alinhar suas estratégias a esses interesses, maiores serdo as chances
de crescimento, inovacao e fidelizagdo de seus usuarios, assegurando resultados

consistentes a longo prazo.

Quadro 3 — Grupo de stakeholders envolvidos no ONDEBR.

STAKEHOLDERS DESCRICAO PAPEL EXEMPLOS
Investidores Fornece capital para Kria, EqSeed,
desenvolvimento Captable, LATAM
Tomam decisdes operacionais Criadoras da
INTERNO
Gestores e estratégicos ONDEBR
Colaboradores Cumprimento de operagoes e Analista e
suporte aos clientes Atendente
Clientes Usuarios Finais e Empresas B2B e B2C
Em;.)refas tercelrlzadés para Google ADS,
Fornecedores criagdo e manutencao da

e Hostinger, AWS

Receita Federal,
SEFAZ, ANPD

Governo e Orgdos

P nt i i
T e agamento de impostos

EXTERNO

Midias e opinido

Noticias, transparéncia e

G1, Instagram,

Publica responsabilidade social Exame
Concorrentes Posicéo de mercados que TripAdvisor,
estimulam melhorias GetYorGuide
Ipstltwgp es Solidez financeira PayPal
financeiras
Sindicatos g::s;ii:(i)c?ss ((ji?r;?obsa:jhoos: SINDPD,
INDIRETO ’ ABStartups, ABO20
empregados
Parceiros Cooperagédo mutua para gerar

Estratégicos

valor

Fonte: Elaborada pelas autoras (2025).

SEBRAE
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4.4. Ambiente externo
No prisma de Crocco et al. (2013) o conceito de ambiente externo de operagao
do negocio implica a analise dos movimentos dos agentes presentes, a sua inter-
relagao e as suas transformagdes no tempo, em razéo da alteracado das condi¢cdes do
meio e das estratégias por eles adotadas.
Logo, o macroambiente é formado por fatores e condigdes externas que influenciam
as decisdes e os resultados nos negdécios sendo intimamente ligado ao ciclo geral de

negocios.

4.4.1. Ambiente demografico

O ambiente demografico, segundo Kotler e Armstrong (2007), € um dos fatores
mais importantes do macroambiente, pois influencia diretamente as empresas e suas
estratégias de marketing. Ele esta relacionado as caracteristicas da populagdo, como
idade, sexo, ocupagdo e renda, que ajudam a entender o comportamento do
consumidor. Ja Kotler e Keller (2018) destacam que a populagéo é o principal fator
demografico, envolvendo o tamanho, o crescimento, a distribuicdo por idade, a
composi¢cao étnica, o nivel de escolaridade e os padrdes familiares. Essas
informagdes sdo essenciais para o marketing, pois permitem conhecer melhor o
publico-alvo e desenvolver estratégias mais adequadas para atender suas
necessidades.

Posto isso, o site ONDEBR tem como estratégia atuar na regido de Cuiaba e
Varzea Grande, que sao cidades importantes para o estado de Mato Grosso/MT,
localizadas na regido centro-oeste do Brasil, com uma populagédo de quase 1 milhdo
de habitantes ao juntar as duas cidades.

Segundo a estimativa do IBGE (2022), Cuiaba tem aproximadamente 650.877
habitantes, sendo 315.993 homens e 334.884 mulheres com a idade média de 37
anos. O seu rendimento é de 4 (quatro) salarios-minimos que se enquadram na classe
C, também chamada de classe média. Agora em relagdo a raca e cor que mais
prevalece na cidade de Cuiaba sao pardos com 54,9% dos habitantes, conforme o
Grafico 7.
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Grafico 7 — Dados da idade média e a raga predominante de Cuiaba

Piramide etaria Cor ou Raca (cadabloco + 0.5%)
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Fonte: IBGE (2022).

Para a cidade de Varzea Grande a IBGE (2022) estimou aproximadamente
300.078 habitantes, sendo 147.771 homens e 152.307 mulheres com a idade média
de 37 anos. O seu rendimento é de 2,2 salarios-minimos que enquadra na classe D,
também chamada de classe média baixa. Em relagdo a sua raga e cor que mais
prevalece na cidade sdo também os pardos com 63,4% dos habitantes conforme
Grafico 8

Grafico 8 — Dados da idade média e a raga predominante de Varzea Grande
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Fonte: IBGE (2022).

As informacgdes fornecidas pelo IBGE podem ajudar na construgéo do site, pois

com um rendimento meédio consideravel, os habitantes dessas regides tém a
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capacidade financeira para buscar opc¢des de lazer e gastronomia, o que torna o
investimento nesse tipo de site promissor.

O ambiente demografico esta conectado as caracteristicas da populagao de
um determinado lugar, isto €, pode ser estudo de idade, ocupagéao, sexo, densidade,
natalidade e outros fatores, sendo importante para a identificacdo de oportunidades
ligadas ao seu publico-alvo. Em vista disto, segue o Grafico 9 da piramide etaria em
Cuiaba recolhida pelo IBGE (2022).

Grafico 9 — Piramide etaria.
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Fonte: IBGE (2022).

Consequentemente, a empresa ONDEBR observou que, de acordo com o
IBGE (2022), a maioria dos habitantes da cidade de Cuiaba tem idade entre 25 e 39
anos conforme mostra o Grafico 09, por isso realizou o apontamento como seu
publico-alvo para ofertar informagdes de locais para entretenimentos, e aquelas

empresas que compartilham essas informag¢ées como o segundo publico-alvo.

Figura 8 — Censo de Trabalho e Rendimento

Salario médio mensal dos trabalhadores formais

Fonte: IBGE (2022).
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As informacgdes fornecidas pelo IBGE podem ajudar na construgéo do site, pois
com um rendimento meédio consideravel, os habitantes dessas regides tém a
capacidade financeira para buscar op¢des de lazer e gastronomia, o que torna o
investimento nesse tipo de site promissor.

Além disso, é importante analisar que o site requer o envolvimento das
empresas situadas em Cuiaba para o abastecimento de dados, isto €, nosso segundo
perfil de cliente. No grafico 10 abaixo nota uma redugdo na quantidade de
estabelecimentos, apesar disto observa que empresas que nao tem se adequado a

nova realidade no mercado digital estdo perdendo seu espaco.

Grafico 10 — Crescimento de empresas em Cuiaba

Tendéncias de empresa Estabelecimientos por ano (Todos os setores - Todos os estabelecimentos

Aquantidade de estabelecimentos no MT -
Cuiabd em 2024 foi 6,338, 0 que representa
uma variagio de -74.8% em relacio aoano
anterior,

Fonte: Receita Federal (2024)

Logo, é nesta situagéo que o site ONDEBR entra em agéo, trazendo visibilidade
para os comércios, principalmente no setor alimenticio. Pois nao é dificil visualizar a
potencialidade deste startup quanto ao posicionamento de empresa, desde as de
pequeno porte até as bem consolidadas no mercado, e partindo desta analise, foi
identificado dois perfis de clientes: B2B (empresa para empresa) e B2C (empresa
para consumidor final).

O setor de alimentacdo fora do lar atualmente emprega 4,79 milhdes de
pessoas, segundo dados da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios (PNAD),
divulgada pelo IBGE. O perfil desses trabalhadores, analisado a partir de um
levantamento feito pela FGV em parceria com a Abrasel, reforca o papel dos bares e

restaurantes como porta de entrada para o mercado de trabalho.
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Segundo o levantamento, realizado a partir de informagdes do Cadastro Geral

de Empregados e Desempregados (CAGED), 57% das contrata¢des formais em 2024
foi de jovens entre 18 e 24 anos, enquanto a idade média de quem trabalha no setor
€ de 34 anos, de acordo com a pesquisa FGV-Abrasel.
Entretanto, tem-se observado um aumento de pessoas com mais de 40 anos
trabalhando no setor. Em novembro de 2024, mais de 2.500 trabalhadores foram
contratados com vinculo formal nessa idade, correspondendo a um aumento de 55%
em relagdo a novembro de 2023.

Dado o exposto, a média de idade dos trabalhadores dos bares e restaurantes,
estabelecimentos que sado foco do ONDEBR, sendo 18 e 24 anos, é vantajosa para o
site, ja que é o publico-alvo da plataforma, ou seja, os mesmos podem utilizar para
seus momentos de lazer. Além de poder indicar o site para seus colegas de servigo e

clientes.

4.4.2. Ambiente econémico

Segundo Crocco (2013), o ambiente econémico abrange as variaveis que
influenciam diretamente a oferta e a demanda de bens e servigos nos mercados onde
uma empresa atua ou pretende atuar. Entre essas variaveis, destacam-se o Produto
Interno Bruto (PIB), Desemprego e poder de compra, Poupanga e consumo e a
inflacdo e taxa de juros.

Considerando que esta analise se refere a uma startup digital sobre um site
chamado ONDEBR, as principais variaveis econémicas analisadas neste tépico serao:
Produto Interno Bruto (PIB), poder de compra, consumo das familias, inflagdo, taxa
de juros, confianga do consumidor e o desempenho do setor de servigos.

Segundo o IBGE (2025), o Produto Interno Bruto (PIB) do Brasil cresceu 3,4%,
totalizando R$11,7 trilhdes, sendo a maior taxa anual desde 2021. O resultado foi
impulsionado principalmente pelos grandes setores econdmicos de servigos e
industria, que apresentaram crescimento de 3,7% e 3,3%, respectivamente, em
comparagao ao ano de 2023.

O PIB per capita alcangou R$55.247,45, com alta real de 3,0%. Dentro desses
grandes setores, alguns subsetores especificos se destacaram com taxas superiores

a meédia, como outras atividades de servigos (5,3%), industria de transformagao
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(3,8%) e comércio (3,8%), que, juntos, foram responsaveis por cerca de metade do

crescimento total do PIB em 2024, conforme o grafico 11.

Grafico 11 — Produto Interno Bruto do Brasil

PIB | Precos de mercado
Variacao contra o ano anterior (%)

Fonte: Site Noticias IBGE (2024)

Na analise do PIB pela 6tica da demanda, sao considerados os componentes
que representam o gasto na economia: consumo das familias, consumo do governo,
investimentos, exportacdes e importacbes. Em 2024, o principal destaque foi o
consumo das familias, que cresceu 4,8% em relacdo a 2023. Esse aumento
aconteceu gragas a uma combinacao de fatores positivos, como os programas de
transferéncia de renda do governo, a melhora do mercado de trabalho com mais
pessoas empregadas e a reducao da taxa de juros, o que facilitou o acesso ao crédito.
Com mais renda e mais confianga, as familias passaram a gastar mais, o que
impulsionou o crescimento econémico.

O investimento teve um crescimento de 7,3%. Embora esse indice seja superior
ao crescimento do consumo das familias, os investimentos representam uma
propor¢ao menor da estrutura do PIB, o que limita seu impacto relativo. O
consumo do governo também cresceu, porém de forma mais modesta, com uma
variagao de 1,9% no ano. No setor externo, as importacdes de bens e servigos
aumentaram 14,7%, enquanto as exportacdes cresceram 2,9%, indicando que o Brasil
comprou mais do exterior do que vendeu para outros paises.

Do total de valor corrente de R$11,7 trilhdes que compdem o PIB brasileiro em
2024, R$10,1 trilndes correspondem ao chamado Valor Adicionado, que representa o

que cada setor da economia produziu efetivamente, sem a inclusdo de impostos. Os
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R$1,6 trilihGes restantes referem-se aos impostos sobre produtos, ja descontados os

subsidios concedidos pelo governo, conforme o grafico 12.

Grafico 12 — PIB sobre a Otica da Demanda
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Fonte: Site Noticia IBGE (2024)

A analise do PIB de 2024 aponta um crescimento de 3,4%, o maior registrado
desde 2021. Os setores de servicos e comércio foram os principais responsaveis por
esse avancgo, favorecendo diretamente startups voltadas ao lazer, como a ONDEBR.
Destaca-se, ainda, o crescimento de 5,3% no subsetor de “outras atividades de
servigos”, o que reforgca a tendéncia de valorizagado de experiéncias no cotidiano do
consumidor.

Além disso, o consumo das familias cresceu 4,8%, impulsionado por
programas de transferéncia de renda, pela melhora no mercado de trabalho e pela
reducdo da taxa de juros. O PIB per capita teve alta de 3,0%, alcangando
R$55.247,45, o que indica um aumento no poder aquisitivo e maior disposicdo para o
consumo de bens e servigos voltados ao lazer.

Diante desse cenario, a ONDEBR encontra-se em uma situagao favoravel para
a sua plataforma. A gamificagéo, elemento central de sua proposta, configura-se como
uma ferramenta estratégica para ampliar o tempo de uso, fidelizar usuarios por meio
de recompensas e desafios, estimular a descoberta de novos locais e agregar valor

aos parceiros comerciais vinculados a plataforma.
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Segundo o indice Nacional de Precos ao Consumidor Amplo 15 (IPCA-15), que
tem como objetivo medir a inflagdo sobre produtos e servigos consumidos por familias
com renda entre 1 e 40 salarios-minimos, o indice geral registrou alta de 0,43% em
abril de 2025. Esse resultado representa uma desaceleracdo em relacdo a margo,
quando foi registrada uma variagao de 0,64%. Essa redugdo indica que, embora os
precos continuem subindo, o ritmo de aumento foi mais lento no més de abril.

Entre os grupos analisados, alimentagédo e bebidas foi o que mais contribuiu
para a inflagdo do més, com variacao de 1,14% em abril e acumulado de 3,96% no
ano, representando 21,88% de peso no indice geral. Esses dados evidenciam que os
alimentos exercem um impacto direto e significativo no custo de vida, especialmente
para as familias de renda mais baixa, que comprometem a maior parte de seu

orcamento com alimentacéo e bebidas.

Tabela 2 — IPCA-15 do més de abril de 2025

Brasil - abril 2025

indice geral & grupos de produlos & servicos Variagao ménsal (3) Variagho scumulada no ano (%) Pezo mensal (%)

Inlice geral 043 243 1000000
Alimentagao @ bebldas 1,44 396 21 8770
Habitagao 002 1,23 15,0278
Artigos de residéncia 037 1,50 358956
Westudrio 0,76 1,42 & 5600
Transportes 044 193 20,6359
Salde e culdades pessoals 0,56 252 13,3505
Dexpesas pessoals 0,53 1,76 10,1428
Educacio 006 R 1] 61504
Comunicacio 052 083 4 6080

Fonte: IBGE - Indice Nacional de Precos ao Consumidor Amplo 15 - abril 2025

Fonte: SIDRA (2025).

A desaceleracéo do IPCA-15 para 0,43% em abril de 2025 representa um alivio
para o poder de compra da populagdo, mas a alta especifica no grupo Alimentos e
Bebidas (1,14% no més e 3,96% no ano) ainda pressiona o orgamento da familia. Isso
afeta diretamente o segmento de alimentacao fora do lar, onde muitos empresarios
enfrentam dificuldades para repassar os custos aos clientes. Nesse cenario, a
gamificacdo pode ser uma alternativa estratégica para manter os clientes engajados
e oferecer vantagens sem necessariamente depender de grandes promocgdes e
descontos.

Segundo a pesquisa da Fundagéo Getulio Vargas (FGV), o indice de Confianca

do Consumidor (ICC) registrou sua segunda alta consecutiva em abril, subindo 0,5
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ponto e alcangando 84,8 pontos. Esse leve aumento reflete uma expectativa de
melhoria econdmica, especialmente entre familias da classe média com renda entre
R$2.100,00 e R$9.600,00, que estdo mais propensas a elevar seus gastos.

Isso aponta que os brasileiros estdo demonstrando maior disposi¢cao para
gastar, o que oferece diretamente o setor de alimentagao fora do lar. Com isso, bares
e restaurantes podem ter uma fase mais favoravel, com o publico mais propenso a

consumir, conforme grafico 13.

Gréfico 13 — indice de Confianca do Consumidor (ICC)
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Fonte: FGV IBRE (2025)

Tabela 3 — indice de Confianca do Consumidor por faixa de renda

Faixa de renda Indicador em pontos Variagdo em pontos

mar/25 abri25 mar/2§ abri25
© AERS$ 210000 79,0 753 56 37
©0 EnreRS2.100,01e RS 480000 845 86,5 29 20
000 Enersssoooiersosoo 820 . 60
0000 Acimade RS 9.600,01 839 88,9 12 4,0

Fonte: FGV IBRE (2025)

Para o presidente da Abrasel, Paulo Solmucci, o0 aumento da confianca dos
consumidores € um sinal positivo para os proximos meses, pois 0 crescimento nas
vendas pode ajudar os empresarios do setor a enfrentarem os efeitos da inflagao dos
insumos e a quitarem as dividas pendentes.

A elevacao do indice de confiangca do consumidor para 84,8 pontos em abril de
2025, especialmente as familias de renda média, é altamente relevante para o ONDE,

pois representa um publico com maior propensdo ao consumo de lazer. Com o
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consumidor mais otimista, ha maior abertura para explorar novos locais, testar
recomendagdes e participar de desafios de gamificacao, fortalecendo a interagao do
usuario com o site e ampliar o tempo de permanéncia.

Segundo dados da Pesquisa Mensal de Servigos (PMS), que tem como objetivo
medir o desempenho do setor de servicos no Brasil, acompanhando tanto o
faturamento quanto a producédo do setor, o volume de servigos no segmento de
alojamento e alimentagdo — que abrange bares, restaurantes e hotéis — registrou
crescimento de 2,1% em margo de 2025 em relacdo ao més anterior. Esse resultado
representa uma leve recuperacéo, ja que o setor havia apresentado queda nos dois
primeiros meses do ano (janeiro e fevereiro).

Na comparacdo com margo de 2024, a quantidade real de servigos prestados
nesse segmento teve alta de 4,1%, e no acumulado dos ultimos 12 meses, o
crescimento foi de 3,7%. Esses dados indicam que, apesar das oscilagdes mensais,
o setor tem demonstrado uma trajetéria de recuperagao ao longo do tempo.

A pesquisa também apresenta o indicador de receita nominal, que mede o total
arrecadado pelas empresas sem considerar os efeitos da inflagdo. Em marcgo, o
segmento de alojamento e alimentagcéo teve aumento de 3% em relagéo a fevereiro.
Quando comparado a margo de 2024, o crescimento foi de 13,4%, e no acumulado
dos ultimos 12 meses, a alta foi de 10,2%. Esses resultados reforcam o bom

desempenho financeiro do setor, mesmo diante de desafios econdmicos.

Tabela 4 — indice e variacdo do volume de servicos — margo 2025

indice de volume de  Variagdo mensal més / igual més do ~ Variagéo acumulada no ano do Variagéo acumulada em 12 meses do
servigos (Base: média  ano anterior) do volume de servigos  volume de servigos (Base: Igual volume de servigos (Base: 12 meses
de 2022 =100) (NGmero  (Base: Igual més do ano anterior=  periodo do ano anterior =100)  imediatamente anteriores aos 12 Gltimos
indice) 100) (Percentual) (Percentual) meses = 100) (Percentual)

Atividades de servigos

Total 106,00006 19 24 30

1. Servigos prestados as

< 111,79730 35 15 34
familias

1.1 Servigos de alojamento e

: : 112,25029 41 21 37
alimentagdo

1.1.1 Alojamento 125,06028 104 08 11
1.1.2 Alimentagao 108,72405 23 25 45

Fonte: IBGE PMS (2025).



53

Tabela 5 — indice e variacdo da receita nominal de servicos — marco 2025

indice de receita nominal Variagdo mensal (més / igual més do  Variagdo acumulada no ano da Variagdo acumulada em 12 meses da

de servigos (Base: Média  ano anterior) da receita nominal de receita nominal de servicos receita nominal de servigos (Base: 12

de 2022 = 100) (Nmero servicos (Base: Igual més do ano (Base: Igual periodo do ano meses imediatamente anteriores aos 12
indice) anterior = 100) (Percentual) anterior = 100) (Percentual) Gltimos meses = 100) (Percentual)

Atividades de servigos

Total 120,03056 75 76 n

1. Servigos prestados as

o 13549193 121 93 9.7
familias

1.1 Servigos de alojamento e

136,82093 134 104 10,2
alimentagao

1.1.1 Alojamento 168,83285 244 125 106

1.1.2 Alimentagao 127,92856 98 97 10,0

Fonte: IBGE PMS (2025).

Para o presidente da Abrasel, Paulo Solmucci, os indicadores de margo
revelam um fortalecimento do setor de bares e restaurantes, impulsionado
principalmente pelo movimento do Carnaval, que contribuiu para o aumento tanto no
volume de servigos quanto na receita nominal. Esse desempenho evidencia a
resiliéncia do setor, que tem aproveitado datas sazonais para manter o crescimento,
mesmo diante de desafios econdmicos, como a inflagéo.

A Pesquisa Mensal de Servicos (PMS) revelou que o setor de alojamento e
alimentagao cresceu 2,1% em margo de 2025, revertendo quedas anteriores. Em
comparagao com marco de 2024, o aumento foi de 4,1%, e no acumulado de 12
meses, 3,7%. Ja a receita nominal subiu 3% no més, 13,4% em um ano e 10,2% no
acumulado, indicando bom desempenho financeiro mesmo com a inflagao.

Esse cenario favorece a ONDEBR, que atua no setor de lazer e alimentacgao.
A recuperacao do segmento e a forgca de datas sazonais, como o Carnaval, abrem
oportunidades para a plataforma impulsionar parcerias e engajar usuarios por meio
da gamificacdo, oferecendo recompensas e desafios conectados a eventos e locais
parceiros.

Diante dos dados apresentados, observa-se que o ambiente econdmico atual
oferece condi¢cbes favoraveis para a consolidagdo da ONDEBR. O crescimento do
PIB, o aumento do consumo das familias, a melhora na confianca do consumidor e a
recuperacao do setor de servicos, especialmente nas areas de alimentacao e lazer,
criam um cenario propicio para a atuagcdo de startups digitais com propostas
inovadoras.

Além disso, a elevacao do poder de compra e o desempenho financeiro positivo

do setor de bares e restaurantes reforcam a oportunidade de geragao de valor por
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meio da gamificagdo. Essa estratégia ndo apenas estimula o engajamento dos
usuarios, como também fortalece as parcerias comerciais da plataforma, promovendo
experiéncias diferenciadas e maior fidelizagado do publico.

Com base na analise econémica, conclui-se que a ONDEBR esta inserida em
um contexto de mercado com alto potencial de crescimento, sendo capaz de gerar
valor tanto para os consumidores quanto para os empreendedores locais.

Ainda contribuindo para o fortalecimento da economia local, o ONDEBR
promove a valorizagdo da cultura regional por meio da divulgacdo de eventos e
espacos de lazer.

A integracao entre tecnologia, gamificagao e parcerias comerciais posiciona a
plataforma como uma solugdo inovadora no setor de servicos. Com base nas
tendéncias observadas, o ONDEBR tem potencial para se consolidar como referéncia

em experiéncias digitais voltadas ao lazer e entretenimento.
4.4.3. Legal e politico

De acordo com o autor Kotler e Keller (2018), o ambiente politico-legal é
formado por leis, 6rgdos governamentais e grupos de pressao que influenciam varias
organizacdes e individuos. As vezes, essas leis criam oportunidades de negdcios.

O ambiente politico e legal influencia bastante o funcionamento das
plataformas digitais, principalmente em relagdo a regras da internet, protecéo de
dados pessoais e publicacdo de conteudo. No Brasil, existem varias leis que definem
0 que as empresas precisam seguir para atuar de forma correta e ética no meio digital.
Alguns pontos importantes:

e Lei Geral de Protecao de Dados (LGPD — Lei n® 13.709/2018): A LGPD

regula o tratamento de dados pessoais, impondo obrigagdes as empresas e

instituicdes publicas para garantir a privacidade e a seguranca das informacgoes

dos usuarios. Entre os principios fundamentais da lei estdo a necessidade, a

transparéncia, a finalidade e a seguranga. Além disso, os titulares dos dados

tém direitos assegurados, como 0 acesso, a correcao e a exclusao de suas
informagdes pessoais.

e Marco Civil da Internet (Lei n® 12.965/2014): Essa legislagéo estabelece

principios, garantias, direitos e deveres para o uso da internet no Brasil.
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Destacam-se a neutralidade da rede, a privacidade dos usuarios, a liberdade
de expressdo e a definicho de responsabilidades para provedores e
plataformas digitais quanto a guarda e divulgacédo de dados.

° Lei de Acesso a Informacao (LAl — Lei n°® 12.527/2011): Garante que

qualquer cidadao pode solicitar informagdes de 6rgaos publicos, promovendo

transparéncia e responsabilidade na administragdo publica. Embora seja
voltada a esfera governamental, essa lei também serve como referéncia para
boas praticas de transparéncia em ambientes digitais.

e Controle de Conteudo e Censura: Apesar do Brasil assegurar a liberdade

de expressao, mecanismos legais permitem a remocdo de conteudos

considerados ilegais, como discursos de odio, pornografia infantil e infragdes
de direitos autorais. Essa moderagao € realizada com base em decisdes
judiciais e regulamentacdes especificas.

e Impostos e Tarifas: Questbes tributarias podem afetar diretamente os

custos de operacado de empresas digitais, principalmente aquelas que atuam

em multiplas regides ou paises, influenciando decisdes estratégicas sobre
expansao e investimentos.

Em conformidade com as legislagdes vigentes, o site ONDEBR adota uma
politica de privacidade clara e transparente, com o objetivo de proteger os dados dos
usuarios e garantir a confianga no uso da plataforma. Os principais topicos abordados
na politica incluem:

e Coleta e uso de informagoes pessoais: Os dados sao coletados com

consentimento dos usuarios e utilizados unicamente para fins operacionais,

como personalizacdo de conteudo e melhoria da experiéncia na plataforma.

e Uso de cookies: A plataforma podera utilizar cookies para otimizar a

navegacao e personalizar recomendagdes de acordo com o perfil do usuario.

e Seguranca da informagao: Medidas técnicas e administrativas sao

adotadas para proteger os dados contra acessos n&o autorizados, vazamentos

ou uso indevido.

e Consentimento informado: Ao utilizar a plataforma, o usuario concorda com

os termos da politica de privacidade e podera revogar este consentimento a

qualquer momento.
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e Contrato de Uso Universal de Servigo: O ONDEBR prevé um contrato
digital que detalha as condigdes de uso da plataforma, direitos e deveres do
usuario e limitacoes legais aplicaveis.

O uso de recursos de gamificagdo no ONDEBR, como pontuacéo, check-ins,
rankings e recompensas, ajuda a tornar a experiéncia do usuario mais interativa e
divertida. Porém, como essas agdes envolvem o uso e preferéncias € essencial que o
tratamento dessas informagdes siga as diretrizes da LGPD. Pensando nisso o site
ONDEBR se compromete a:

e Utilizar os dados exclusivamente para fins de personalizagao e melhoria da

experiéncia do usuario;

e Garantir que nenhuma informagéo seja compartilhada com terceiros sem o

consentimento expresso do usuario;

e Oferecer controle total ao usuario sobre suas informacgdes, com possibilidade

de exclusao de dados e desativacao de perfis gamificados.

Essa unido entre a inovagdo com gamificagdo e o cuidado com as leis € uma
das bases que sustentam a proposta do ONDEBR, tornando a plataforma mais segura
e diferente das demais.

Sendo assim, foi elaborado um quadro que resume as principais leis e os

impactos que cada uma delas pode gerar no funcionamento do site ONDEBR.



Quadro 4 — Resumo sobre as leis e como cada uma impacta.

Descricdo Resumida

Impacto Principal

Regula o uso de dados
pessoais, garantindo

direitos como acesso,

corregao e exclusao.

Empresas devem proteger dados

dos usuarios e atuar com

transparéncia, sob risco de

penalidade.

Define principios e direitos
para o uso da internet no
Brasil, como privacidade e
neutralidade da rede.

Plataformas  precisam  garantir

privacidade e podem ser
responsabilizadas por conteido ou

dados que armazenam.

Permite que qualquer

cidadao solicite

informacdes de 6rgéos

publicos.

de
prestagdao de

Estimula  boas  praticas
transparéncia e
contas, servindo de referéncia para

plataformas digitais.

Permite a remogédo de

conteudos ilegais, com
base em decisbes judiciais

e normas especificas.

Plataformas devem ter politicas de
moderacéo e seguir determinacdes

legais sobre conteudos irregulares.

Regulagao tributaria para
atividades digitais,

principalmente em

Pode impactar custos operacionais,
precificacdo e estratégias de
expansao de empresas digitais.
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transacbes nacionais e
internacionais.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

A digitalizagdo dos negodcios tem se tornado um imperativo estratégico para
empresas que desejam manter competitividade em um mercado cada vez mais
dindmico e tecnoldgico. Para impulsionar essa transformag¢do, o Brasil vem
avangando com importantes instrumentos de incentivo, que buscam reduzir custos,
estimular a inovacgao e facilitar a adogao de solugdes digitais pelas empresas.

Entre essas iniciativas, destacam-se os projetos de lei voltados as startups,
como o PL 2967/24, que propde um conjunto robusto de beneficios fiscais. A proposta
prevé isengao de Imposto de Renda (IR) e Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido
(CSLL), além da redugéao das aliquotas de PIS/Cofins por cinco anos para empresas
iniciantes que se enquadrem nos requisitos do programa. Medidas como essa tém o

potencial de aliviar a carga tributaria no periodo mais sensivel do negdcio, sua fase



58

inicial permitindo que recursos sejam direcionados a inovagao, estruturacdo de

processos e desenvolvimento de tecnologias proprias. ]

4.4.4. Tecnolégico

Conforme Crocco (2013), uma tendéncia global vinculada ao ambiente
tecnoldgico é a crescente informatizagdo da vida de todas as pessoas e empresas, 0
que esta gerando uma grande revolugdo em todos os setores. Muito se tem dito sobre
um futuro ndo muito distante, no qual boa parte dos empreendimentos estara no
virtual.

Sendo assim, vivemos um momento de grandes transformagdes impulsionadas
pela tecnologia, que esta cada vez mais presente em nosso dia a dia e nas dinédmicas
do mercado. Partindo desta primicia um dos setores mais impactados por essa
revolugcao sao as empresas, que ja nao se limita mais ao espaco fisico e avancga, de
forma acelerada, para ambientes totalmente virtuais.

Em vista disso, observa-se que é importante acompanhar a evolugao da
tecnologia em razado do seu impacto quanto ao formato do mercado hodierno para néo
estagnar e ser superado por concorrentes antenados. Portanto, manter-se nesse
compasso tem ainda mais peso para as organizagdes que lidam com clientes
empresariais como € a realidade da startup ONDEBR, pois estes podem depender de
inovagdes para manter-se vivos.

Diante disso, a startup visada nesse trabalho pode atribuir a experiéncia do
usuario, isto €, conjunto de percepcgdes, emocdes e respostas que uma pessoa tem
ao interagir com um produto, servico, sistema ou interface digital. Sendo a proposta
contribuir para partilhar informagdes na intencdo de entretenimento, investir em User
Experience possibilita que os usuarios quanto empresarios nao sé utilizem nossos
servigos como também tenham uma experiéncia positiva possibilitando o aumento da
fidelidade, por exemplo, na utilizagdo de inovagdes tecnoldgicas como a realidade
virtual, realidade aumentada, inteligéncia artificial, machine learning, jogos eletrénicos
(gaming), chatbots e assistentes virtuais, que proporcionam experiéncias imersivas ao
mundo digital.

Por conseguinte, a realidade virtual tem o potencial de transformar a

experiéncia dos acessos ao ONDEBR, por exemplo pode oferecer passeios virtuais
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por pontos turisticos da cidade, permitindo que o usuario "caminhe" por lugares como
o Centro Histdrico, a Orla do Porto ou o0 Museu do Morro da Luz, antes mesmo de
decidir visita-los fisicamente. Em relacdo a realidade aumentada pode ser usada
diretamente nos smartphones para sobrepor informagdes em tempo real sobre
estabelecimentos ou pontos turisticos, por exemplo imagine o usuario apontando a
camera do celular para uma praga ou fachada e, automaticamente, surgirem na tela
informagdes como horarios de funcionamento, avaliagdes, curiosidades historicas e
até promogdes exclusivas.

Outra inovagao atuante nos dias hodiernos ¢ a inteligéncia artificial, isto €, uma
area da tecnologia que busca criar sistemas ou maquinas capazes de simular a
inteligéncia humana e ela pode atuar como o cérebro do ONDEBR, analisando o
comportamento dos usuarios para compreender seus interesses, rotinas, horarios e
preferéncias de lazer. A partir dessa leitura, a IA pode personalizar as recomendacoes
de locais e eventos, oferecendo sugestdes mais relevantes e aumentando as chances
de engajamento e conversdo. Por exemplo, um usuario que costuma procurar por
eventos culturais aos finais de semana pode receber, automaticamente, notificacdes
sobre exposicoes, shows e feiras gastronémicas, ajustadas ao seu perfil e localizagéo
atual.

O machine learning, por sua vez, permite que o sistema aprenda continuamente
com os dados gerados pelos usuarios. Com base em interagbes anteriores,
avaliagdes, tempo de permanéncia em determinados locais ou cliques mais
frequentes, a plataforma pode refinar suas sugestdes e estratégias de marketing,
tornando a experiéncia cada vez mais intuitiva e essa capacidade de aprendizado
também permite identificar tendéncias de consumo locais e sazonais, auxiliando
estabelecimentos parceiros da ONDEBR a se posicionarem de forma mais
estratégica.

Ja a utilizacdo de jogos eletrbnicos (gaming), integrada ao conceito de
gamificacéo, é outro diferencial de impacto direto na fidelizagdo e engajamento do
usuario, pois a plataforma pode oferecer desafios que envolvam a visita a pontos
turisticos, a coleta de selos digitais, a realizacdo de check-ins ou a participagdo em
“missdes” pela cidade. Sendo assim, esses elementos ludicos transformam o habito

de explorar Cuiaba em uma experiéncia divertida e recompensadora, incentivando a
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participacao recorrente e criando um senso de comunidade e conquista entre os
usuarios.

Por fim, os chatbots e assistentes virtuais sdo essenciais para oferecer
atendimento rapido, eficiente e personalizado, podendo responder duvidas sobre
locais, indicar caminhos, sugerir experiéncias baseadas no humor ou no tempo
disponivel do usuario, além de manter uma comunicag¢ao ativa com o publico 24 horas
por dia. Assistentes mais avangados, com reconhecimento de linguagem natural,
podem até interagir de maneira conversacional, criando uma sensagdo de
proximidade e facilitando o uso da plataforma por diferentes perfis de publico, inclusive
aqueles com menor familiaridade tecnoldgica.

Em conjunto, essas tecnologias n&do apenas otimizam o funcionamento da
startup, mas transformam o ONDEBR em uma experiéncia digital viva e adaptativa,

capaz de unir inovagao, turismo, lazer e consumo local com inteligéncia e criatividade.

4.4.5. Cultural

De acordo com Kotler e Armstrong (2007), os principais valores culturais de
uma sociedade sdo expressos pela maneira como as pessoas veem a si mesma, 0s
outros, e sao expressos também na maneira como veem as organizagbes, a
sociedade, a natureza e o universo. Sendo assim, esses valores orientam o
comportamento dos individuos e influenciam diretamente suas atitudes, decisdes e
interacbes com 0 meio.

Em sintese, a gamificagdo do ONDEBR aplicada ao contexto cultural de Cuiaba
pode funcionar como ponte entre tradicdo e inovacio, despertando o interesse da
populagcao pelas riquezas locais, incentivando o turismo sustentavel, fortalecendo o
comércio regional e criando experiéncias digitais significativas sendo uma forma
criativa e tecnoldgica de transformar o cotidiano em uma jornada de descoberta,
pertencimento e valorizag&o cultural.

Partindo desta primicia a utilizagdo da cor laranja para o ONDEBR adquire uma
fungdo néo apenas estética, mas também simbdlica e estratégica. Ao ser integrada
em botbes de acao, indicadores de progresso, conquistas e feedbacks visuais, o
laranja pode estimular os usuarios a interagirem com a plataforma de forma mais

espontanea e engajada. Além disso, ao resgatar aspectos da identidade visual
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regional, essa escolha cromatica fortalece o senso de pertencimento cultural dos
usuarios cuiabanos, o que contribui para uma experiéncia mais auténtica e
emocionalmente conectada. Assim, a cor laranja se consolida como um recurso eficaz
de design emocional e culturalmente contextualizado, alinhando os principios da
gamificacéo as especificidades socioculturais do publico-alvo.

Conforme Eiseman (2000), especialista em tendéncias cromaticas e diretor
executivo do Pantone Color Institute, o laranja transmite energia e sociabilidade,
sendo especialmente eficaz em contextos que buscam chamar a atencéo e incitar a
participacao ativa. Em ambientes digitais, essa cor tem sido amplamente utilizada para
incentivar cliques, progressao de tarefas e reagdes positivas, tornando-se uma
escolha estratégica em sistemas gamificados.

Além disso, a presencga dessa cor pode ser observada em expressdes artisticas
locais, como o artesanato em ceramica com simbologia indigena, elementos
decorativos regionais como o centro historico de Cuiaba possui casardes que sao
herancas do periodo colonial, trajes tipicos de festas populares para dangas como
rasqueado cuiabano, siriri e cururu como também os tons do p6or do sol que compdem
a paisagem cuiabana, assim esse conjunto de referéncias visuais e afetivas contribui
para que o laranja seja percebido como uma cor familiar e representativa do modo de
ser cuiabano.

Portanto, ao relacionar esse simbolismo a cultura cuiabana, é possivel perceber
uma forte afinidade, pois Cuiaba-MT, conhecida por seu calor intenso, paisagens
douradas do cerrado e manifestagdes culturais vibrantes, expressa uma identidade
marcada pelo acolhimento, alegria e expressividade, caracteristicas que dialogam

com os significados transmitidos pela cor laranja.

Figura 9 — Cultura Cuiabana

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).
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4.5. Diagnosticos

O diagnostico constitui a etapa inicial e fundamental do planejamento
estratégico, pois permite compreender o ambiente interno e externo em que a
organizacao esta inserida. Segundo Kotler e Keller (2012), o diagnéstico deve
identificar oportunidades e ameagas do mercado, bem como os pontos fortes e fracos
da empresa, de forma a embasar decisdes futuras. Essa analise envolve a observacao
de fatores como comportamento do consumidor, posicionamento da marca,
concorréncia e tendéncias de mercado.

De acordo com Las Casas (2018), o diagndstico eficiente requer a integracéo
de dados quantitativos e qualitativos, permitindo que a organizagdo compreenda as
necessidades reais do publico e avalie a eficacia de suas agcdes de comunicagao e
vendas. No caso da ONDEBR, o diagndstico tem como foco analisar o nivel de
engajamento dos usuarios, a percepg¢ao de valor dos servigos oferecidos e a
competitividade frente a outras plataformas digitais. Assim, conforme Cobra (2015), o
diagndstico representa uma ferramenta estratégica de gestéo, orientando o processo
de tomada de decisdo e contribuindo para o alinhamento entre objetivos

mercadoldgicos e resultados organizacionais.

4.5.1. Analise SWOT

Diante do prisma de CROCCO (2013) a ferramenta mais utilizada para uma
visao integrada das quatro condi¢des, que auxilie na determinacdo ou selegdo de
objetivos e estratégias de marketing, € conhecida como analise SWOT (Strengths =
forcas, Weaknesses = fraquezas, Opportunities = oportunidades e Threats =
ameacgas), ou seja, trata-se de identificar objetivamente os principais fatores que
podem ter impacto sobre uma empresa, tanto positivos quanto negativos.

Sendo assim, a matriz SWOT referente ao publico B2C (Business to Consumer)
apresenta os principais fatores internos e externos que influenciam o desempenho da
plataforma ONDEBR junto aos usuarios finais. As forgas concentram-se na gratuidade
do acesso, na personalizagao da experiéncia do usuario e no foco regional voltado a
valorizacao do lazer e da gastronomia local. Contudo, observam-se fraquezas como

a dependéncia de manutencgao terceirizada, a limitacdo da base de dados e a baixa
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visibilidade inicial da marca. No ambiente externo, as oportunidades estao associadas
ao crescimento do turismo, ao aumento do consumo digital e a expansédo do mercado
global de gamificacdo. Ja as ameacas relacionam-se a concorréncia de grandes
plataformas consolidadas, a facilidade de substituigdo por ferramentas gratuitas e aos
riscos de falhas técnicas que possam comprometer a confianga do publico. Assim, a
analise SWOT possibilita compreender o cenario competitivo e orientar estratégias

para aprimorar a proposta de valor da ONDEBR, observe a matriz a seguir:

Figura 10 - Matriz SWOT B2C

Forcas Fragquezas
1. Plataforma gratuita e de facil 1. Dependéncia de estabilidade
acesso técnica e manutengao terceirizada.
2. Experiéncia do usuario 2. Base de dados de estabelecimentos

ainda limitada.

personalizada.
3. Baixa visibilidade inicial

3. Foco regional, valorizando
o lazer e gastronomia locais S W
Ameacas T O Oportunidades

1. Concomréncia de grandes
plataformas.

2. Facilidade de substituigao por
ferramentas gratuitas existentes.
3. Falhas técnicas ocasionando
perda de confianga do publico

1. Expansao do turismo e da
gastronomia regional.

2. Aumento do consumo digital.
3. Crescimento global da
gamificacao.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

Além disso, a matriz SWOT referente ao publico B2B (Business to Business)
evidencia os principais fatores internos e externos que impactam a relagdo da
plataforma ONDEBR com as empresas parceiras. Entre as forcas, destacam-se a
acessibilidade digital para divulgagao, a oferta de planos pagos com baixo custo, as
ferramentas de visibilidade e a possibilidade de fidelizagdo de clientes. No entanto,
observam-se fraquezas como a pouca familiaridade inicial dos empresarios com o
conceito de gamificagdo, a necessidade de estratégias de adaptacao ao perfil de cada
negocio e a dependéncia da adesao das empresas locais. As oportunidades estao
associadas a crescente necessidade de presenca online, ao interesse de 80% das

empresas em participar da plataforma e ao potencial de expansao regional. Por outro
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lado, as ameacgas incluem a alta concorréncia de plataformas consolidadas, a

resisténcia cultural quanto ao uso da gamificagdo e a dependéncia de fornecedores

tecnologicos. Portanto, observe a Matriz SWOT B2B a seguir:

Figura 11 - Matriz SWOT B2B

Forcas Fraquezas
1. Plataforma digital acessivel para 1. Pouca familiaridade inicial dos
divulgagao. empresarios com gamificacao.
2. Oferta de planos pagos 2. Necessidade de estratégia para
3. Ferramentas de visibilidade. adaptacao da proposta ao perfil

de cada negacio.
w 3. Dependéncia da adesao
das empresas locais.

4. Possibilidade de fidelizar
clientes.

Oportunidades

Ameacas
T O

1. Alta concorréncia de 1. Necessidade de presenga
plataformas consolidadas. online das empresas.
2. Resisténcia cultural por falta de 2. Interesse de 80% das empresas
entendimento de gamificagao em participar.
3. Dependéncia de formecedores 3. Potencial para expansao regional
tecnologicos. € Novos segmentos.

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

4.5.2. Oportunidade de crescimento

Ao observar o cenario externo e o mercado em que o ONDEBR esta inserido,
€ possivel identificar diversas oportunidades que favorecem o crescimento da startup,

especialmente nas cidades de Cuiaba e Varzea Grande. A analise do ambiente

demografico, por exemplo, mostra que a maior parte da populagdo € formada por

pessoas jovens, com idade entre 25 e 39 anos. Esse publico tem forte presenca digital,

utiliza frequentemente smartphones e esta sempre em busca de solugdes rapidas e

praticas para o dia a dia. Esse perfil se alinha com a proposta do ONDEBR, que busca

justamente facilitar a busca por lazer, cultura e gastronomia.

No aspecto econdmico, o Brasil tem apresentado crescimento principalmente

no consumo das familias e no setor de servicos. As pessoas estdo mais dispostas a

investir em experiéncia, como passeios, eventos e refeicdes fora de casa, esta
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tendéncia reforga a importancia de plataformas que ajudam os consumidores a
encontrarem e aproveitar essas opgées com mais facilidade.

Quando analisamos o ambiente tecnoldgico, é possivel perceber um cenario
favoravel ao crescimento do ONDEBR. O uso de smartphones e o acesso a internet
continuam em expansao, o que fortalece ainda mais a presencga das plataformas
digitais no cotidiano das pessoas. Nesse contexto, destaca-se também o avango da
gamificacdo, uma estratégia que tem ganhado cada vez mais espago em diferentes
setores por tornar as experiéncias mais atrativas e participativas. Ao integrar recursos
como pontos, recompensas, rankings e desafios, 0 ONDEBR nao apenas torna a
navegacao mais interativa para os usuarios, como também fortalece o vinculo com os
estabelecimentos parceiros, ampliando sua visibilidade e engajamento. A aceitagcao
dessa proposta foi comprovada na pesquisa realizada onde quase 89% dos
respondentes demonstraram interesse na presenca desses elementos dentro do
ONDEBR.

A cultura local também exerce um papel fundamental nesse contexto. Existe
uma valorizagao cada vez maior dos espacos de lazer, dos eventos e, principalmente,
da gastronomia regional. No entanto, muitas pessoas ainda tém dificuldade para
encontrar informacdes centralizadas e atualizadas sobre onde ir, 0 que fazer e quais
lugares frequentar. Essa falta de organizacao das informacdes se transforma em uma
oportunidade clara para o ONDEBR se destacar.

No campo politico e legal, ha ainda uma série de incentivos para a digitalizagéo
dos negdcios, apoio ao empreendedorismo e fortalecimento do comércio local, o que
contribui diretamente para a sustentabilidade e expansao da plataforma.

Além disso, mesmo entre empresarios que ainda demonstram certa resisténcia
a gamificagao, a pesquisa identificou pontos de interesse que podem ser estratégicos.
O destaque, por exemplo, para aparecer em rankings de popularidade € visto como
uma oportunidade de visibilidade. Isso mostra que, com a abordagem certa, € possivel
ampliar o engajamento também do lado empresarial.

Diante de tudo isso, fica evidente que o ONDEBR possui um cenario bastante
favoravel para crescer. Além de atender uma necessidade real da populacéo, a startup
também tem espaco para ampliar seus servicos, firmar parcerias estratégicas com
empresas, influenciadores e eventos, além de, futuramente, expandir sua atuacao

para outras cidades e regides. Dessa forma, o ONDEBR se posiciona ndo apenas
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como uma plataforma de busca, mas como uma ponte que conecta pessoas,
experiéncias e negocios, contribuindo para o desenvolvimento econémico, turistico e

cultural da regido.

5. PLANEJAMENTO FINANCEIRO

O planejamento financeiro constitui uma das etapas mais relevantes da gestao
contabil, pois fornece as bases para o controle, a projecédo e a sustentabilidade das
operagdes empresariais. Segundo Gitman (2010), o planejamento financeiro consiste
na estimativa e alocagdo dos recursos necessarios para alcancar os objetivos
estratégicos da organizagdo, garantindo equilibrio entre receitas, custos e
investimentos. Padoveze (2019) complementa que o processo de planejamento deve
envolver a integragéo das areas de contabilidade, controladoria e finangas, permitindo
uma visdo sistémica da empresa e possibilitando o monitoramento continuo do
desempenho econbmico. Dessa forma, o planejamento financeiro atua como um
instrumento de apoio a tomada de decisao, reduzindo incertezas e assegurando a
viabilidade de longo prazo.

No caso da ONDEBR, startup voltada a tecnologia e inovagéao, o planejamento
financeiro assume papel estratégico para sustentar o crescimento escalavel e a
expansao de mercado. Conforme Santos (2021), a elaboragado de um plano financeiro
eficiente requer o uso de indicadores contabeis, projecoes de fluxo de caixa, analise
de custos e definicdo clara das fontes de receita. A ONDEBR estrutura seu
planejamento com base em uma gestdo orgamentaria participativa, contemplando
cenarios de curto, médio e longo prazo, o que permite antecipar demandas, controlar
despesas e otimizar investimentos em tecnologia e marketing. Assim, apoiado nos
principios da contabilidade gerencial, o planejamento financeiro da startup orienta
suas agodes estratégicas, promovendo equilibrio entre rentabilidade e sustentabilidade

organizacional.

5.1. Investimento inicial
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Segundo o Sebrae (2025) investir em uma startup ndo sé garante que o projeto
saia do papel e crie vida, mas também influencia a otimizagdo de resultados mais
significativos e de forma mais rapida.

O investimento inicial representa uma etapa decisiva na estruturacdo de
qualquer empreendimento, especialmente no contexto startups, onde a alocagao
eficiente de recursos pode determinar a viabilidade e o sucesso do projeto.

Neste tdpico, sdo apresentados os principais custos envolvidos na implantagao
da plataforma ONDEBR, abrangendo desde o desenvolvimento do site, hospedagem
e registro de dominio, até despesas com formalizagdo legal, aquisicdo de
equipamentos e estratégias de divulgacao.

As estimativas foram elaboradas com base em pesquisa de mercado
atualizadas e refletem um planejamento financeiro realista, alinhando as
necessidades operacionais ao perfil estratégico da startup, essa abordagem visa
fornecer uma base solida para decisbes gerenciais e para a captacéo de recursos,

contribuindo para a sustentabilidade e o crescimento do negdcio.

Tabela 6 - Investimento inicial do ONDEBR.

Item Descrigdo Valor (R$)
Desenvolvimento do site Criacao, layout e programacgao R$ 35.000,00
Hospedagem e dominio Registro do dominio + plano de R$ 350,00

hospedagem
Registro da empresa Taxas juridicas e contabeis R$2.820,00
Estratégias de divulgagéao inicial Marketing digital, artes, trafego

pago R$14.992,50
Equipamentos para colaboradores Notebooks, softwares, ferramentas R$ 10.425,10
Total do Investimento Inicial R$ 63.587,6

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025)

5.1.1. Desenvolvimento do Site
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De acordo com a pesquisa realizada em sites especializados, como
Nuvemshop, Agéncia Colors, Next4 e UpSites, os valores praticados para a criagao
de sites variam amplamente conforme a complexidade do projeto. A Nuvemshop
destaca que um site simples pode custar entre R$ 500 e R$ 5.000, enquanto a Agéncia
Colors ressalta que funcionalidades mais avangadas, como areas de login ou
integracées especificas, elevam os custos para a faixa de R$1.000 a R$10.000 Ja a
Next4 apresenta valores mais robustos para sites institucionais, variando entre R$
12.000 e R$ 25.000, enquanto a UpSites aponta que projetos sob medida e sistemas
personalizados podem comecar a partir de R$ 30.000 e ultrapassar faciimente os R$
80.000, dependendo do nivel de sofisticacao.

Considerando esse panorama e o escopo da startup Site ONDEBR, que exige
funcionalidades sob medida como sistema de busca, avaliagbes, cadastro de
parceiros e area de usuarios, definiu-se um valor base de referéncia em R$35.000,00.
Esse valor foi estabelecido a partir da média dos pregos encontrados, posicionando-
se acima dos institucionais mais avangados e abaixo do teto dos sistemas altamente
complexos. Assim, R$35.000 representa um ponto de equilibrio realista e competitivo,
servindo como parametro solido para negociagbes com agéncias e também como

referéncia estratégica no planejamento financeiro do projeto.

5.1.2. Hospedagem e Dominio

O servigo de hospedagem de site € uma ferramenta que permite que qualquer
pessoa na internet acesse o conteudo do seu site de maneira eficaz e segura, ou seja,
€ um espaco na internet para armazenar todos os arquivos e dados do site dentro dos
servidores garantindo que esteja sempre disponivel e funcionando corretamente.

Segundo a pesquisa realizada em empresas que oferecem hospedagem de
sites como Hostinger, Locaweb e Nuvemshop, foi possivel identificar os custos
médios relacionados a hospedagem e ao registro de dominios. Os planos de
hospedagem apresentam grande variagdao: na Hostinger, os valores comegam em
R$8,99 por més e podem chegar a R$139,99 nos pacotes mais completos. Ja a
Locaweb oferece opgdes entre R$12,90 e R$29,90 mensais, algumas delas incluindo

o registro de dominio gratuitamente. No caso dos dominios, a Hostinger aponta que
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um enderego “.com.br” pode ser adquirido a partir de R$40,00 por ano, enquanto a
Nuvemshop indica que um dominio “.com” custa, em média, R$60,00 ao ano.

Diante das caracteristicas do Site ONDEBR, que exige uma estrutura segura
e preparada para acompanhar o aumento de acessos, adotou-se como referéncia os
valores intermediarios encontrados na pesquisa. Dessa forma, para hospedagem, o
preco médio estabelecido foi de R$25,00 ao més, o que corresponde a R$300,00 por
ano. Ja para o dominio, definiu-se o valor médio de R$50,00 ao ano, calculado a partir
da analise das diferentes extensdes disponiveis no mercado. Assim, o custo total
anual para manter o Site ONDEBR ¢é estimado em R$350,00, valor que pode ser
considerado um preco base de referéncia, equilibrando a viabilidade financeira e

qualidade do servigo contratado.

5.1.3. Registro da Empresa

De acordo com a tabela de pregos publicos divulgada pela Junta Comercial do
Estado de Mato Grosso (JUCEMAT), o registro de uma sociedade limitada possui o
custo de R$210,00, valor que corresponde a taxa de constituicio da empresa no
estado. Para complementar essa informacao oficial, foi realizada uma consultoria com
a empresa Visdo Contabilidade, que apresentou uma estimativa detalhada dos
demais custos envolvidos no processo de formalizagdo da startup Site ONDEBR.
Segundo a contabilidade, além da taxa da JUCEMAT, ha o custo de R$260,00
referente a inscricdo estadual junto a Secretaria da Fazenda (SEFAZ) e o valor de
R$1.350,00 para a emissdo do alvara de funcionamento e/ou licenga municipal,
cobrado pela Prefeitura. Também foram considerados os honorarios contabeis no
montante de R$1.000,00, destinados a elaboragdo do contrato social, protocolos e
acompanhamento do processo de abertura.

Com base na soma de todos esses valores, o investimento necessario para a
constituicdo legal da empresa é estimado em R$2.820,00. Esse montante reflete tanto
as taxas oficiais publicadas pela JUCEMAT quanto os custos adicionais identificados
pela consultoria contabil, servindo como referéncia realista para o planejamento

financeiro da startup Site ONDEBR no processo de abertura formal.
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5.1.4. Estratégia de Divulgacao

O marketing inicial do Site ONDEBR, seria uma divulgagdo por meio do
Marketing Digital como o trafego pago e organico, € crucial entender como o
investimento em publicidade se traduz em visualizagdes, interagdes e conversdes
para planejar campanhas eficazes.

E preciso saber quantas visualizacdes desejamos obter com o orcamento de
publicidade, a partir disso, precisa escolher a plataforma que mais conversa com o
seu publico-alvo, no momento podemos trabalhar com trés plataformas, sendo o
YouTube, Instagram (META) e o Google Ads (Display), cada uma tem um alcance e
um valor como mostra abaixo:

No caso da ONDEBR, nosso publico-alvo o B2C sao adultos entre 20 a 37
anos, conforme a pesquisa realizada no site BDEX, na cidade de Cuiaba tem 247.345
mil habitantes na faixa etaria de 30 a 60 anos, tendo essa informacdo podemos
trabalhar com uma campanha para alcangar uma média de 100.000 visualizacao para
divulgar o Site ONDEBR.

As Plataformas mais utilizadas para divulgacdo sao: o Instagram (Meta),
Google Ads (Display) e YouTube, segue tabela como valor do CPV, o valor do

investimento, e a quantidade de visualizacdo, interacdo e conversao.



Tabela 7 — Representagdo de CPV 1

R$ 0,05 a R$ 0,30 R$ 0,15 a R$ 0,50 R$ 0,10 a R$ 0,30
R$5.000,00 R$14.992,50 R$10.000,00
100.000 100.000 100.000
de 1% a 3% de 3% a 5% de 0,5a 1%
1.000 a 3.000 3.000 a 5.000 500 a 1.000
de 0,5% a 2% de 1% e 2,5% de 0,3 a 1,0%
15 a 60 50 a 125 3a10

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

Com base na andlise comparativa na tabela 7, foi escolhido a plataforma
Instagram (meta) como principal canal de divulgacao, a escolha se justifica pela taxa
de conversdo mais elevada entre 50 a 125 pessoas, superando significativamente os
resultados obtidos com YouTube e Google Ads.

Além disso, o Instagram apresenta maior taxa de interagdo e € amplamente
utilizado pelo publico-alvo que sera alcangado, o que potencializa o engajamento e a

efetividade da campanha.

5.1.5. Equipamentos para funcionarios

Para o funcionamento operacional da plataforma, serdo necessarios trés
notebooks, sendo um destinado ao setor B2C (atendimento ao usuario final) e dois ao
setor B2B (atendimento as empresas parceiras). A escolha por notebooks, € néo
computadores de mesa, se justifica pela mobilidade, facilidade de uso em reunides
externas e flexibilidade de trabalho remoto.



72

Sendo assim, foi escolhido para o publico B2C o notebook HP 256R G9, pois
apresenta boa relagdo custo-beneficio, desempenho suficiente para atividades de
atendimento e suporte, além de ser leve, confiavel e adequado para uso continuo em

rotinas administrativas.

Quadro 5 - Tipo de notebook para o publico B2C

Quantidade Modelo / Configuracao Valor médio

Notebook HP 256R G9 Intel Core i3 1315U 13°
Geracgao. Memoéria RAM 8GB. SSD 256GB. Tela | R$ 2.429,10
de 15,6" LCD. Windows 11 - Home SL - Cinza

Escuro. Bivolt.

01

Fonte: Amazon (2025).

Para o setor B2B foram selecionados notebooks com maior capacidade de
processamento, ja que esse setor exige desempenho superior para elaboragao de
relatorios e analise de métricas. Assim, foi escolhido um modelo com processador de
ultima geragédo, memoria adequada e armazenamento em SSD, garantindo agilidade

e eficiéncia no trabalho consultivo e estratégico.

Quadro 6 - Tipo de notebook para o publico B2B

Quantidade Modelo / Configuracéo Valor médio

Notebook de 15,6 polegadas ideal para uso
02 diario, em um design estiloso e bem pensado. R$ 3.998,00
Equipado com processadores Intel® Core™ de

até a 132 geracao

Fonte: Amazon (2025).

Dessa forma, o investimento total estimado em equipamentos para os
colaboradores da ONDEBR ¢é de R$ 10.425,10, valor que contempla os trés notebooks
essenciais para suportar as operagdes da empresa e assegurar um desempenho

consistente em ambos os setores
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5.2. Capital Social

O capital social representa o montante de recursos financeiros ou bens
aportados pelos socios para a formagao inicial da estrutura patrimonial da entidade.
De acordo com a legislagdo societaria brasileira, o capital social constitui a base
econdmica necessaria para que a organizagao inicie suas atividades e ofereca
garantias minimas a terceiros, refletindo a capacidade de investimento dos
proprietarios (BRASIL, 1976). No caso da ONDEBR, empresa enquadrada como
Microempresa (ME), o capital social inicial foi definido em R$55.000, valor
integralizado pelos cinco sécios fundadores em partes iguais.

Cada um dos soécios da ONDEBR contribuiu com R$11.000 em recursos
financeiros, de forma que a participacdo societaria foi distribuida de maneira
proporcional e equitativa, resultando em 20% de participagao para cada integrante do
quadro societario. Essa estrutura igualitaria facilita a governanga corporativa, reduz
conflitos decisérios e reforca a transparéncia nos processos administrativos,
elementos essenciais para empresas de menor porte, conforme orienta a literatura
contabil (IUDICIBUS, 2017).

A integralizagao total do capital social no momento da constituicido permite que
a empresa inicie suas operagdes com segurancga financeira, garantindo a formagao
do patrimbnio liquido inicial, conforme estabelecido pela NBC TG - Estrutura
Conceitual, que orienta sobre o reconhecimento e a mensuracido do patriménio das
entidades (CFC, 2016). Assim, o capital social integralizado compde a principal fonte
de financiamento préprio da ONDEBR, servindo como suporte para investimentos em
tecnologia, marketing, estrutura operacional e demais necessidades inerentes as
fases iniciais de desenvolvimento da empresa.

Adicionalmente, conforme previsto no CPC 26 (R1), a divulgacéo clara do
capital social nas demonstragdes contabeis € necessaria para garantir a qualidade e
a utilidade da informacao fornecida aos usuarios externos, como investidores,
instituicbes financeiras e potenciais parceiros comerciais (CPC, 2011). No caso da
ONDEBR, o capital social registrado reflete fielmente a somatéria das contribuigdes
dos sécios, assegurando fidedignidade e aderéncia as normas vigentes.

Portanto, o capital social da ONDEBR, constituido a partir das contribuicdes

igualitarias dos cinco soécios fundadores, representa o alicerce econdmico e
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patrimonial da empresa, garantindo condi¢des adequadas para o inicio das atividades
e para o desenvolvimento sustentavel da organizacdo enquanto Microempresa.

Observe o grafico 14 a seguir que representa a participacéo societaria:

Grafico 14 - Participacao Societaria
Sécio 2

Sacio 1
20%

20%
Sécio 3 20%

20%

20% )
Sacio 5

Sécio 4

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025)

5.3. Custos Fixos e Variaveis

De acordo com Martins (2020) e Santos (2021), a contabilidade de custos € um
instrumento essencial para o planejamento e o controle financeiro das organizagoes,
permitindo a analise detalhada dos gastos e a formacdo de precos de maneira
estratégica. A correta estruturacdo dos custos possibilita compreender o
comportamento financeiro da empresa diante das variacbes de producdo e de
mercado, sendo fundamental para a tomada de decisdes e para a sustentabilidade
econdmica. Nesse contexto, a startup ONDEBR necessita de uma gestao de custos
eficiente, adequada ao seu modelo de negdcio tecnoldgico e escalavel, considerando
tanto o custeio por absor¢cdo quanto o custeio variavel, conforme os principios da
contabilidade universitaria.

No contexto de uma startup em fase de crescimento, como a ONDEBR, é
essencial adotar metodologias que permitam compreender o comportamento dos
custos diante das variagbes no volume de atividades. Assim, podem ser aplicados
tanto o custeio por absor¢do quanto o custeio variavel, dependendo dos objetivos

gerenciais e do tipo de informacao desejada. O custeio por absorcao inclui todos os
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gastos ligados a produgao — diretos e indiretos — como méao de obra, matérias-
primas, energia e aluguel, integrando-os ao custo total do servigo (SANTOS, 2021).
Ja o custeio variavel considera apenas os custos que oscilam com o volume de
producdo, permitindo calcular a margem de contribuicdo, que demonstra o quanto
cada venda ajuda a cobrir os custos fixos e gerar lucro (MARTINS, 2020).

No ambiente de inovagao das startups, o controle contabil torna-se ainda mais
relevante, pois o ciclo operacional envolve experimentagdo constante, necessidade
de captacédo de investimentos e escalabilidade do modelo de negdcio. Nesse sentido,
o entendimento das estruturas de custos permite a ONDEBR precificar seus servigos
de forma competitiva e sustentavel, equilibrando custos fixos — que tendem a ser
elevados no inicio — com o crescimento gradual da base de clientes. Ademais, a
aplicagao das técnicas de custeio possibilita mensurar indicadores de desempenho
financeiro, como ponto de equilibrio e margem operacional, que sao essenciais para
avaliar a viabilidade econdmica da empresa.

Portanto, a estrutura de custos da startup ONDEBR deve ser composta por
uma combinagdo equilibrada de custos diretos, indiretos, fixos e variaveis,
organizados segundo os principios da contabilidade gerencial. O uso adequado das
metodologias de custeio, aliado a uma gestao eficiente das despesas administrativas
e de vendas, contribui para a transparéncia das informacgdes financeiras, a otimizacao
dos recursos e a consolidagdo de uma vantagem competitiva no mercado. Logo,

observe a descricdo de custos descritos na tabela 8 para a startup:
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Tabela 8 — Custos fixos e Variaveis

Categoria Descrigao Quant. zzlizr Valor (R$)
L. R$
Salarios 3 2.600,00 R$ 7.800,00
Encargos Sociais (20% R$
sobre salarios) T 13.120,00 R ERZO0
Ajuda de custo Home
Office 3 R$ 65,16 R$ 195,49
Honorarios Contabeis S R$ 500,00
Honorarios Juridicos I R$ 300,00
. R$
Fundo de Emergéncia 1 R$ 100,00
Custo 100,00
fixos ~ . R$
Manutengéo do Site 1 1.500,00 R$ 1.500,00
Marketing — Trafego R$
Pago T | 400,00 RO ALY
Hospedagem 1 R$ 10,90 R$ 10,90
Equipamentos + R$
Depreciagcao L 173,75 R$178,75
Atendimento / Suporte
(Chat) 3 R$ 43,42 R$ 130,26
Terceirizado — R$
Desenvolvimento/Suporte 1 R$ 2.916,66
do Site 2.916,66
Total Custos Fixos R$ 17.147,06
Custos Simples Nacional (6% R$
Variaveis sobre faturamento)
Total Custos Variaveis R$
Seguro Empresarial 1 30lg$00 R$ 300,00
Custqs N ) Ré
Anuais eguro LGPD 5 000.00 R$ 5.000,00
Dominio 1 R$ 76,00 R$ 76,00
Total do Custos Anuais R$ 5.376,00

Fonte: Elaborado pelas Autoras (2025).

Sendo assim, a estrutura de custos da startup ONDEBR, sera organizada pelas
despesas fixas, variaveis e anuais. Os custos fixos totalizam o valor de R$17.147,06
mensais e englobam todas as despesas essenciais para manter a plataforma em
funcionamento. Entre eles, destacam-se os salarios dos colaboradores de R$7.800,00
e os encargos sociais de R$3.120,00, que representam a base operacional da

empresa. Também estdo incluidos valores como ajuda de custo para home office
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R$195,49, honorarios contabeis R$500,00 e juridicos R$300,00, além de um fundo
mensal de emergéncia no valor de R$100,00.

No ambito tecnolégico, a manutengdo do site soma R$1.500,00 mensais, sendo
complementada por despesas de marketing digital R$400,00, hospedagem R$10,90
e depreciacdo de equipamentos R$173,75. O atendimento via chat resulta em custo
de R$130,26, enquanto o desenvolvimento e suporte técnico terceirizado demandam
R$2.916,66 mensais. Esses valores refletem a natureza digital e escalavel do negécio,
que depende de suporte técnico constante.

Os custos variaveis contemplam o Simples Nacional, calculado a aliquota de
6% sobre o faturamento mensal, variando conforme o desempenho financeiro da
plataforma. Ja os custos anuais somam R$5.376,00 e incluem o seguro empresarial
de R$300,00, o seguro LGPD de R$5.000,00 e a renovagdo do dominio do site de
R$76,00, todos necessarios para a seguranga juridica e manutencao da identidade
digital da empresa.

Assim, a tabela demonstra de forma objetiva os principais gastos da ONDEBR,
permitindo compreender como os recursos sao distribuidos e como essa estrutura de

custos sustenta o funcionamento continuo do site.

5.4. Fonte de Receitas

De acordo com Martins (2020), a compreensao das fontes de receita constitui
um dos pilares fundamentais da contabilidade gerencial moderna, pois permite
analisar ndo apenas a origem dos recursos financeiros, mas também a eficiéncia das
estratégias adotadas para sua geragao. A contabilidade, nesse sentido, assume papel
estratégico na estruturagcdo do modelo de negdcios, possibilitando mensurar a
rentabilidade, avaliar riscos e apoiar decisdes de sustentabilidade econémica. Para
Padoveze (2019), a andlise das receitas deve estar integrada ao planejamento
organizacional, de modo que cada fluxo de entrada de recursos seja avaliado sob a
otica da continuidade operacional e da vantagem competitiva. Assim, compreender as
fontes de receita de uma startup, especialmente no setor tecnoldgico, é essencial para

alinhar inovacéo e gestéo financeira eficiente.
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Nesse contexto, a ONDEBR, startup de base tecnoldgica, estrutura suas fontes
de receita em trés eixos principais: o modelo B2C, baseado em assinaturas Premium;
o0 modelo B2B, sustentado por planos corporativos escalonados (Gold, Platinum e
Black); e a rentabilidade obtida por meio de cliques que sédo as interagcdes na
plataforma digital. Essa diversificacdo segue os principios da contabilidade aplicada a
gestao, conforme preconiza Santos (2021), ao destacar que a geragao de receitas
recorrentes e variaveis fortalece o desempenho financeiro e amplia a capacidade de
investimento em inovagao.

No modelo B2C (Business to Consumer), a ONDEBR adota uma estrutura de
acesso inicial gratuito, complementada pela assinatura Premium, que oferece
beneficios adicionais aos usuarios. Esse formato segue a légica do modelo freemium,
amplamente utilizado em startups digitais, permitindo que o consumidor experimente
0 servico antes de realizar o pagamento. Conforme Santos (2021), tal estratégia
estimula a fidelizagdo e o engajamento, gerando uma receita operacional direta e
recorrente, essencial para a manutencio do fluxo de caixa e o fortalecimento da marca
no mercado.

Ja no modelo B2B (Business to Business), a ONDEBR estabelece planos
corporativos diferenciados em trés categorias — Gold, Platinum e Black —, cada um
com valores e beneficios especificos. Essa segmentacdo segue a perspectiva de
Martins (2020), segundo a qual a precificagdo deve refletir o nivel de servigo prestado
e o valor percebido pelo cliente. Os planos superiores oferecem maior integragéo
tecnologica e suporte personalizado, 0 que garante a empresa margens de
contribuicdo mais elevadas e estabilidade contratual de médio e longo prazo. Assim,
as receitas B2B s&o classificadas como receitas contratuais, reconhecidas conforme
o regime de competéncia contabil.

Por fim, a terceira fonte de receita esta relacionada a monetizagao por cliques
que sao o engajamento na plataforma, um mecanismo comum em empresas digitais
que geram retorno financeiro a partir da publicidade e do trafego de usuarios. Segundo
Padoveze (2019), essas receitas devem ser reconhecidas conforme a efetiva
realizagao do servico, integrando-se a categoria de receitas operacionais variaveis,
dependentes da performance digital e da taxa de conversao da plataforma.

Em sintese, a ONDEBR adota uma estrutura de receitas que combina

assinaturas individuais (B2C), contratos empresariais escalonados (B2B) e
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monetizagao digital por trafego, formando um modelo hibrido e sustentavel. Conforme
enfatiza Martins (2020), a diversificacdo das receitas € um fator determinante para a
vantagem competitiva e a continuidade operacional de uma empresa. Assim, o modelo
de receitas da ONDEBR reflete uma estratégia contabil solida, voltada ao equilibrio
entre inovagao, previsibilidade financeira e crescimento sustentavel. Sendo assim

observe a Tabela 9 a seguir:

Tabela 9 — Valor da Assinatura B2C e B2B.

Fonte de Receita Descrigao Valor Unitario

Assinatura Premium (B2C) Acesso gratuito ao site, com opgdo de R$ 19,99/més
upgrade para versao premium com
beneficios exclusivos.

Plano Gold (B2B) Visibilidade basica, suporte padréo, R$ 249,00/més
acesso a métricas simples.

Plano Platinum (B2B) Relatorios avangados, co-branding, R$ 399,00/més
maior destaque na plataforma.

Plano Black (B2B) Inteligéncia de mercado, suporte R$ 899,00/més
dedicado, exclusividade em
campanhas.

Monetizagao por Cliques Receita gerada pela interagdo dos

(CPC) usuarios em anuncios exibidos na R$ 1,00/por clique
plataforma.

Fonte: Elaborada pelas autoras (2025).

A definigdo dos valores dos planos da ONDEBR foi feita com base nos custos
operacionais, no posicionamento de mercado e na necessidade de garantir
sustentabilidade financeira. Como o custo fixo mensal da plataforma é de R$17.067,06
e 80% da receita vira do B2B, o faturamento minimo esperado nessa categoria é de
R$13.653,64, o que serviu de referéncia para os pregos.

A precificagdo foi definida com base no principio do custeio por margem,
conforme recomenda Padoveze (2019). Assim, foram estabelecidos trés planos
corporativos em escada de valor: Gold — R$ 249,00, com recursos basicos e foco em
escala; Platinum — R$399,00, com maior visibilidade e relatérios avangados; e Black
— R$899,00, com consultoria, inteligéncia de dados e prioridade estratégica.

Para o publico B2C, foi incluido o Plano Premium — R$19,99/més, baseado no

modelo freemium, no qual o uso gratuito atrai usuarios, e os recursos extras sao
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liberados mediante assinatura, estratégia indicada por Kotler & Keller (2012) para
aumentar conversio e recorréncia.

Além das assinaturas, a ONDEBR adota a monetizagao por clique (CPC) como
fonte adicional de receita. O valor de R$1,00 por clique foi definido com base no
mercado regional de publicidade digital, considerando que os usuarios da plataforma
possuem alta intencdo de busca por servigos locais, o que torna o clique mais
qualificado e comercialmente valorizado.

A logica de precificagcdo também segue Osterwalder & Pigneur (2011), que
defendem que o precgo deve refletir o valor percebido pelo cliente, ndo apenas o custo
interno. Assim, os valores adotados equilibram a cobertura de despesas,

competitividade e margem para reinvestimento.

5.4.1. Projecao de Receita (12 meses)

A projecao de receitas € uma ferramenta essencial no planejamento financeiro
e estratégico das organizagbes. Segundo Padoveze (2019), esse processo consiste
na estimativa dos ingressos futuros com base em dados historicos, tendéncias de
mercado e metas de crescimento, permitindo a empresa antecipar cenarios e tomar
decisdes com maior seguranga. No caso da ONDEBR, startup do setor tecnolégico, a
projecao de receita para um periodo de 12 meses considera trés principais fontes de
entrada: as assinaturas Premium (B2C), os planos empresariais escalonados (B2B) e
a monetizagao por cliques e trafego digital.

Com base na metodologia de Martins (2020), a projegéao foi estruturada a partir
de uma estimativa linear de crescimento mensal, refletindo 0 aumento progressivo da
base de usuarios e a adesao aos planos corporativos. No modelo B2C, espera-se um
incremento gradual nas assinaturas Premium, impulsionado por estratégias de
engajamento digital e marketing de retencdo. Ja no modelo B2B, os contratos das
categorias Gold, Platinum e Black devem representar a principal fonte de receita
recorrente, devido a previsibilidade dos pagamentos mensais e a maior margem de
contribuicdo. A receita proveniente de cliques e publicidade digital € projetada de

forma variavel, acompanhando o desempenho da plataforma e o volume de acessos.
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Conforme Santos (2021), a confiabilidade da projecao contabil esta vinculada
ao controle sistematico dos indicadores de desempenho e a analise continua dos
fluxos de entrada e saida. Assim, a projecao de 12 meses da ONDEBR né&o apenas
quantifica expectativas financeiras, mas também orienta o processo decisério,
permitindo avaliar a viabilidade econ6mica e a sustentabilidade do modelo de
negocios. Sendo observe a projecao de receita e acessos na plataforma, conforme
Tabela 10:

Tabela 10 - Projecdo de receita e acessos na plataforma.

JAN 86 0 37 0 0 10 R$ 9.223,00
FEV 92 & 40 0 0 11 R$ 10.030,97
MAR 99 4 43 0 0 12 R$ 10.798,96
ABR 107 4 47 1 0 13 R$ 12.194,96
MAI 115 5 51 1 0 14 R$ 13.211,95
JUN 125 6 56 1 0 15 R$ 14.477,94
JUL 135 7 61 1 0 16 R$ 15.743,93
AGO 147 8 67 2 0 18 R$ 17.658,92
SET 159 9 73 2 1 19 R$ 20.072,91
ouT 173 10 80 2 1 21 R$ 21.837,90
NOV 188 11 87 3 1 23 R$ 24.001,89
DEZ 204 12 94 3 2 24 R$ 26.664,88

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

A projecao de receita da ONDEBR para 12 meses, foi construida a partir dos
dados coletados nos questionarios aplicados desde o comego da pesquisa, que
indicam 86 usuarios (B2C) e 37 empresas regionais (B2B) interessadas. Esses
valores formam a base inicial da plataforma.

Para estimar o crescimento mensal aplicou-se a metodologia usada em
modelos de negdcios digitais (SaaS), considerando crescimento de 10% ao més e

churn (cancelamento) de 2%, resultando em um aumento liquido de aproximadamente
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7,8% por més. Essa formula foi aplicada tanto aos acessos basicos quanto as
empresas assinantes.

As assinaturas Premium tiveram aumento gradual, acompanhando o
crescimento natural da base gratuita. Ja os planos Platinum e Black foram introduzidos
conforme a plataforma amadureceu, refletindo upgrades realistas conforme o volume
de empresas crescia.

A receita por cliques foi calculada com base em referéncias de interacao
observadas em plataformas digitais. Assim, estimou-se que 12% dos usuarios basicos
realizam cliqgues dentro da ONDEBR, com cada clique precificado em R$1,00, valor
coerente com o mercado de publicidade regional.

Dessa forma, o total mensal, obtido pela soma das assinaturas Premium, dos
planos Gold, Platinum e Black e da receita por cliques, resulta em uma projegéo anual
de R$195.918,21.

5.5. Fonte de recursos

As fontes de recursos sado fundamentais para garantir a sustentabilidade e o
crescimento de uma startup. De acordo com o Sebrae (2024), existem diferentes
formas de captagao que variam conforme o estagio de maturidade do negdcio, sendo
essencial que o empreendedor escolha aquelas que mais se adequem a sua
realidade. Nesse sentido, a startup ONDEBR podera contar com multiplas fontes de
recursos, que vao desde investimentos proprios até programas publicos de incentivo
e parcerias estratégicas locais.

Além dos recursos e das fontes institucionais, a startup ONDEBR também
podera recorrer a diferentes modalidades de investimento externo para impulsionar
seu crescimento. Uma das principais € o investidor-anjo, pessoa fisica que aplica
capital em startups promissoras em troca de participagédo societaria. Esse tipo de
investidor oferece aporte financeiro e contribui com sua experiéncia, rede de contatos
e mentoria, auxiliando na estruturagcéo estratégica e no desenvolvimento do negdcio
(Endeavor Brasil, 2023).

Outra alternativa é o investidor corporativo, que consiste em grandes empresas
que investem em startups alinhadas aos seus interesses de mercado, buscando

inovagao e sinergia entre negocios. No caso da ONDEBR, por exemplo, seria possivel



83

propor parceria com companhias do setor de transporte e turismo, como a LATAM ou
outras marcas que possam integrar seus servigos na plataforma, gerando beneficios
mutuos de visibilidade e expansé&o.

Os recursos proprios dos socios e fundadores, que permitem cobrir custos
iniciais e viabilizar o protétipo de plataforma, e ao apoio de amigos e familiares (love
money), comum em startups iniciais por oferecer suporte financeiro aliado a confianca
no projeto.

Por fim, a startup ONDEBR pode recorrer ao investimento via Crowdfunding,
que é uma modalidade que permite captar recursos por meio de plataformas digitais
de financiamento coletivo. Nessa forma de investimento, diversos pequenos
investidores aplicam valores menores em troca de participacdo na empresa ou
recompensas futuras, tornando o processo de captacdo mais democratico e acessivel,
especialmente para startups em estagio inicial (SEBRAE, 2024).

Dessa forma, foi elaborado um quadro para compreender a origem e a
classificacdo das fontes de recursos utilizadas pela startup ONDEBR, adaptada ao
modelo de codificacdo e agrupamento da Abracicon (2024). Essa padronizagao
permite identificar de forma mais clara a natureza e a destinacdo dos recursos,
alinhando as praticas financeiras da startup aos principios de transparéncia na gestao

aplicados na contabilidade publica e privada.
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Quadro 7 - Classificagéo das Fontes de Recursos da ONDEBR.

Cédigo Descri¢gao da Fonte de Origem/ Natureza Finalidade e Aplicagao na
Recurso ONDEBR
1.001 Recursos proprios dos Privada - Interna Utilizados para cobrir custos
Sécios e Fundadores (exercicio Corrente) iniciais, viabilizar o protétipo
da plataforma e iniciar as
operagoes.
1.002 Programas publicos de Publica - Provenientes de editais e
incentivo e parcerias locais | Governamental politicas de fomento a
(Exercicio Corrente) inovacao e sustentabilidade de
startups.
1.003 Investidor-Anjo Privada - Externa Aporte financeiro em troca de
(Pessoa Fisica) participacao societaria, com
mentoria e rede de contatos
estratégicos.
1.004 Investidor Corporativo Privada - Institucional Parcerias com grandes
(Pessoa Juridica) empresas (ex: LATAM) para
sinergia de mercado, inovagéo
e visibilidade mutua.
1.005 Crowdfunding Privada - Coletiva / Captagao de pequenos
(Financiamento Coletivo) Digital valores por meio de
plataformas digitais,
democratizando o
investimento inicial.
Fonte: Adaptados de Abracicon (2024), (Elaborado pelas autoras, 2025).
5.6. Fluxo de caixa

Segundo Padoveze (2019), o fluxo de caixa € uma ferramenta essencial de

controle financeiro e contabil, responsavel por registrar, projetar e analisar todas as
entradas e saidas monetarias de uma organizagdo em determinado periodo. Ele
permite ndo apenas o acompanhamento da liquidez imediata, mas também a
identificacdo de tendéncias que podem impactar a sustentabilidade financeira da
empresa. O autor destaca que o fluxo de caixa, quando utilizado de forma estratégica,
auxilia gestores a prever cenarios, evitar desequilibrios financeiros e planejar
investimentos, sendo, portanto, um instrumento indispensavel para o processo
decisorio e o controle patrimonial das entidades.

Para Marion (2018), o fluxo de caixa vai além de um simples demonstrativo
operacional — trata-se de uma representacdo dinamica da saude financeira da

empresa, refletindo sua capacidade de gerar recursos e manter suas atividades em
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funcionamento. O autor enfatiza que a analise do fluxo de caixa deve ser integrada a
contabilidade gerencial, permitindo a interpretagdo dos resultados sob a oética do
desempenho financeiro e da eficiéncia operacional. Dessa forma, a correta
estruturagao do fluxo de caixa contribui para o alinhamento entre a gestéo financeira
e o planejamento estratégico, promovendo uma visao sistémica da organizacao e
fortalecendo sua capacidade de adaptagao as variagdes do mercado.

No caso da ONDEBR, o fluxo de caixa € projetado como instrumento de gestao
estratégica, integrando informacdes de receitas provenientes de assinaturas
Premium, contratos corporativos (B2B) e monetizagdo por publicidade digital. De
acordo com ludicibus (2017), a analise contabil do fluxo de caixa permite avaliar a
geragao de caixa operacional, de investimento e de financiamento, garantindo que os
recursos disponiveis sejam alocados de maneira eficiente. Assim, a ONDEBR utiliza
o fluxo de caixa ndo apenas como um relatério contabil, mas como um mecanismo de
planejamento e controle que assegura a continuidade dos negocios, a
sustentabilidade financeira e o equilibrio entre crescimento e liquidez, principios
fundamentais para startups em fase de consolidagao. Diante disso, analise a Tabela

11 a sequir:



Tabela 11 - Fluxo de caixa de 1 ano da ONDEBR
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Més Entradas Saidas Resultado do més | Saldo Acumulado
JAN R$ 64.223,00 | R$ 22.523,06 R$ 41.699,94 R$ 41.699,94
FEV R$ 10.030,97 | R$ 17.147,06 -R$ 7.116,09 R$ 34.583,85
MAR | R$10.798,96 | R$ 17.147,06 -R$ 6.348,10 R$ 28.235,75
ABR | R$12.194,96 | R$ 17.147,06 -R$ 4.952,10 R$ 23.283,65
MAI R$ 13.211,95 | R$ 17.147,06 -R$ 3.935,11 R$ 19.348,54
JUN R$ 14.477,94 | R$ 17.147,06 -R$ 2.669,12 R$ 16.679,42
JUL R$ 15.743,93 | R$ 17.147,06 -R$ 1.403,13 R$ 15.276,29
AGO |[R$17.658,92 | R$ 17.147,06 R$ 511,86 R$ 15.788,15
SET R$ 20.072,91 | R$ 17.147,06 R$ 2.925,85 R$ 18.714,00
OUT | R$21.837,90 | R$ 17.147,06 R$ 4.690,84 R$ 23.404,84
NOV | R$24.001,89 | R$ 17.147,06 R$ 6.854,83 R$ 30.259,67
DEZ R$ 26.664,88 | R$ 17.147,06 R$ 9.517,82 R$ 39.777,49

Fonte: Elaborada pelas autoras (2025).

O fluxo do caixa operacional da ONDEBR, no seu primeiro més teve a entrada
inicial de R$55.000,00, referente ao aporte realizado pelas sécias, um recurso
essencial para viabilizar os investimentos iniciais e sustentar a empresa durante a fase
em que a receita ainda esta em crescimento. Nesse mesmo més, foram registradas
as despesas com os custos fixos mensais (R$17.147,06) e os custos fixos anuais
(R$5.376,00), resultando em um saldo operacional positivo de R$41.699,94.

Nos meses seguintes, a uUnica entrada registrada € a receita operacional
prevista na projecao de receitas, enquanto as saidas permanecem compostas
exclusivamente pelos custos fixos mensais, que se repetem de forma constante ao
longo do periodo. Como as receitas iniciais ainda n&o sao suficientes para cobrir todos
os custos, o fluxo apresenta resultados negativos de fevereiro a julho. Contudo, gragas
ao aporte realizado no més inicial, o saldo acumulado permanece positivo durante

todo o ano, garantindo a continuidade das operagdes.
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A partir de agosto, com o crescimento gradual das assinaturas B2C, B2B e da
monetizacao por clique, a ONDEBR passa a registrar resultados mensais positivos,
indicando que a empresa comeca a aproximar-se de seu ponto de equilibrio
operacional. No encerramento do ano, o saldo acumulado atinge R$39.777,49,
demonstrando que, mesmo com altos custos fixos, 0 modelo de receitas projetado

apresenta evolugao consistente e tendéncia de sustentabilidade no médio prazo.

5.7. Ponto de Equilibrio

De acordo com Padoveze (2019), o ponto de equilibrio € um dos instrumentos
fundamentais da contabilidade gerencial, pois demonstra o nivel minimo de vendas
necessario para que uma empresa cubra todos os seus custos e despesas, sem
apresentar lucro ou prejuizo. Trata-se de uma ferramenta estratégica para a tomada
de decisdo, permitindo aos gestores compreenderem o comportamento dos custos
fixos, variaveis e da receita. Conforme o autor, o calculo do ponto de equilibrio contabil
pode ser expresso pela formula PE = CF / (PV - CV), em que PE representa o ponto
de equilibrio, CF o custo fixo total, PV o preco de venda e CV o custo variavel. Essa
relagdo evidencia o quanto a empresa precisa vender para compensar seus gastos,
sendo essencial para o controle financeiro e o planejamento operacional.

Segundo Marion (2018), compreender o ponto de equilibrio permite analisar a
margem de contribuicdo — diferenca entre o pre¢o de venda e o custo variavel —
identificando o volume minimo de receitas necessario para manter a sustentabilidade
do negdcio. No contexto da ONDEBR, essa ferramenta possibilita determinar quantas
assinaturas Premium e contratos B2B s&do necessarios para cobrir custos fixos como
manutengao da plataforma, terceirizagdo, hospedagem e despesas administrativas,
além de mensurar a rentabilidade por clique. ludicibus (2017) refor¢ca que o ponto de
equilibrio é vital para avaliar a rentabilidade e embasar decisbes estratégicas, como
reajustes de pregos, controle de despesas e definicdo de metas de crescimento.

Diante disso, o ponto de equilibrio contabil da ONDEBR foi calculado com o
objetivo de identificar o faturamento minimo necessario para cobrir seus custos fixos
mensais. Com base na férmula tradicional apresentada por Padoveze (2019),

adaptou-se o calculo ao modelo digital da startup. O unico custo variavel incidente
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sobre a receita € o Simples Nacional, equivalente a 6% do faturamento bruto. Dessa
forma, a margem de contribuicdo corresponde a 94% da receita. Aplicando a formula

ao custo fixo mensal de R$17.147,06, obtemos a seguinte resposta.

_ 17.147,06
0,94

PE = 18.241,55

Dessa forma, a ONDEBR precisa faturar aproximadamente R$18.241,55 por
més para operar em equilibrio financeiro, cobrindo integralmente seus custos fixos

operacionais.

5.8. Payback

Segundo Gitman (2010), o método do Payback € uma das técnicas mais
utilizadas na contabilidade e na analise de investimentos para mensurar o tempo
necessario para que o capital investido em um projeto seja recuperado por meio dos
fluxos de caixa gerados. Esse indicador é fundamental para avaliar a viabilidade
financeira de novos empreendimentos, especialmente em ambientes de incerteza e
alta competitividade. De acordo com Assaf Neto (2020), o Payback mede o periodo
em que o retorno acumulado iguala o valor do investimento inicial, sendo um
instrumento de facil compreensado e de grande utilidade na gestdo financeira. A
férmula basica é expressa como: Payback = Investimento Inicial / Fluxo de Caixa
Médio Anual, permitindo estimar o tempo de retorno do capital aplicado. Assim, quanto
menor o prazo de retorno, menor € o risco e maior € a atratividade do investimento.

No contexto da ONDEBR, o método do Payback é aplicado para avaliar o
tempo necessario para que os investimentos em desenvolvimento tecnoldgico,
marketing digital e infraestrutura de servidores retornem em forma de receita liquida
proveniente das assinaturas Premium e contratos corporativos (B2B). Conforme
Padoveze (2019), o uso dessa ferramenta deve estar integrado ao planejamento
financeiro e a analise contabil, possibilitando aos gestores projetar cenarios e avaliar

a eficiéncia dos investimentos realizados. Dessa forma, o Payback da ONDEBR
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funciona como um indicador de sustentabilidade financeira, auxiliando na priorizagéao
de projetos com maior potencial de retorno e menor exposi¢ao ao risco. Além disso,
ao ser combinado com outros indicadores, como o ponto de equilibrio e o fluxo de
caixa projetado, o Payback fornece uma visdo completa do desempenho econémico
da startup, contribuindo para decisdes estratégicas de expanséo e inovagao. Diante

disso, analise a Tabela 12 a seguir:

Tabela 12 - Payback Contabil da ONDEBR.

Descrigao Valor (R$)
Investimento Inicial R$ 63.587,60
Lucro Médio Mensal (meses lucrativos) R$ 4.900,24

Payback 13 meses

Fonte: Elaborada pelas autoras.

O resultado apresentado na Tabela 12 demonstra que o investimento inicial da
ONDEBR, no valor de R$63.587,60, é recuperado em aproximadamente 13 meses,
considerando o lucro médio mensal de R$4.900,24. Esse calculo utiliza a média dos
meses em que a operagao ja se encontrava estabilizada, uma vez que os resultados
negativos do inicio das atividades correspondem a fase de implantagéo da plataforma
e nao refletem o desempenho real do negdécio. Assim, embora o método tradicional
do Payback utilize o fluxo de caixa médio anual, optou-se pelo uso do lucro médio
mensal dos meses lucrativos para garantir uma estimativa mais fiel e coerente com a
realidade operacional da startup. Esse prazo de retorno evidencia a capacidade da
ONDEBR de recuperar o investimento de forma relativamente curta, o que € um

indicativo positivo para a saude financeira do site.

5.9. ROI - Retorno sobre o Investimento

De acordo com Gitman (2010), o Return on Investment (ROI), ou Retorno sobre
o Investimento, € um dos principais indicadores utilizados na contabilidade gerencial
e nas finangas corporativas para mensurar a eficiéncia de um investimento em gerar
lucros. O ROI expressa a relagao percentual entre o ganho obtido e o valor investido,

permitindo avaliar se os recursos aplicados em determinado projeto estdo sendo



90

utilizados de maneira rentavel. Segundo Assaf Neto (2020), a formula classica para o
calculo é: ROl = (Lucro Liquido / Investimento Total) x 100, sendo o resultado
apresentado em percentual. Esse indice possibilita aos gestores comparar
alternativas de investimento, medir a performance financeira e embasar decisdes
estratégicas de alocagao de capital. Assim, quanto maior o ROI, mais eficiente é o
retorno obtido sobre o valor aplicado, refletindo uma gestdo financeira soélida e
alinhada aos objetivos organizacionais.

No contexto da ONDEBR, o ROI & uma ferramenta essencial para avaliar o
retorno dos investimentos realizados em marketing digital, desenvolvimento de
software, infraestrutura tecnoldgica e expansdo da base de usuarios. Conforme
Padoveze (2019), o uso do ROI deve estar integrado ao sistema de informacdes
contabeis e gerenciais, pois fornece dados quantitativos que auxiliam na analise da
rentabilidade e na formulacao de estratégias de crescimento. A mensuragao do ROI
permite identificar quais projetos apresentam maior retorno proporcional, otimizando
0 uso dos recursos e contribuindo para a sustentabilidade financeira da startup. Dessa
forma, o ROI atua como um indicador de desempenho estratégico para a ONDEBR,
fortalecendo a tomada de decisbes e a busca continua por eficiéncia operacional e

competitividade no mercado digital. Diante disso, analise a Tabela 13 a seguir:

Tabela 13 - Calculo ROl da ONDEBR.

Descrigao Valor (R$)
Investimento Inicial Total R$ 63.587,60
Lucro Liquido Operacional (agosto a dezembro) R$ 24.501,20
ROI 38,53%

Fonte: Elaborada pelas autoras (2025).

O calculo do Retorno sobre o Investimento (ROI) da ONDEBR, considerando o
investimento inicial de R$ 63.587,60 e o lucro liquido operacional obtido
exclusivamente nos meses em que a plataforma ja apresentava desempenho
estabilizado (agosto a dezembro), totalizando R$ 24.501,20. Com base na férmula
classica do indicador, o ROl alcancado no primeiro ano foi de 38,53%. Esse resultado

indica que a ONDEBR conseguiu recuperar uma parcela relevante do capital investido
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e demonstra capacidade de gerar retorno proporcional ao avango da operagao. Além
disso, esse percentual acompanha o comportamento tipico de startups digitais, que
tendem a expandir suas receitas conforme a operagdao amadurece, especialmente
apdés os primeiros meses de implantagdo. Assim, o ROI reforca a viabilidade

econdmica da ONDEBR e indica boas perspectivas de desempenho no médio prazo.

5.10. VPL

Segundo Assaf Neto (2020), o Valor Presente Liquido (VPL) € um dos métodos
mais completos e precisos de anadlise de investimentos, amplamente utilizado na
contabilidade financeira e na administragao estratégica. Ele consiste em trazer para o
valor presente todos os fluxos de caixa futuros esperados de um projeto, descontando-
0s a uma taxa de juros que reflita o custo de oportunidade do capital. A férmula geral
para o calculo do VPL é: VPL = Z [FCt/ (1 +i)f] — lo, em que FCt representa o fluxo de
caixa no periodo t, i € a taxa de desconto (ou taxa minima de atratividade) e /,
corresponde ao investimento inicial. Conforme Gitman (2010), o resultado do VPL
indica se o projeto agrega ou destréi valor: quando o VPL é positivo, o investimento é
economicamente viavel; quando negativo, indica perda de valor para a empresa.
Dessa forma, o VPL é considerado uma ferramenta robusta para medir a lucratividade
e 0 risco de um investimento no tempo.

No caso da ONDEBR, o uso do VPL é fundamental para avaliar a viabilidade
de projetos de expansdao, como o desenvolvimento de novas funcionalidades na
plataforma e o investimento em campanhas de marketing digital. De acordo com
Padoveze (2019), a aplicagdo do VPL na contabilidade gerencial permite integrar a
andlise de fluxos de caixa ao planejamento estratégico, considerando a variagao
temporal do dinheiro e sua influéncia nos resultados futuros. Assim, a ONDEBR utiliza
o VPL como instrumento de apoio a decisdo, projetando receitas provenientes de
assinaturas, contratos B2B e monetizacdo digital, e comparando-as ao custo de
investimento inicial. Essa metodologia garante uma visdo de longo prazo,
assegurando que as decisbes financeiras sejam baseadas em critérios de
rentabilidade real e sustentabilidade econémica, alinhados a geracao de valor e
crescimento continuo da startup. Diante disso, analise a Tabela 14 a seguir:
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Tabela 14 - VPL

MES SALDO
0 -63.587,60
1 41.699,94

34.583,85

28.235,75

23.283,65

19.348,54

16.679,42

15.276,29

15.788,15

© | 0| N[O | | |[W|DN

18.714,00

—_
o

23.404,84

—_
—_

30.259,67

—_
N

39.777,49

VPL R$ 29.852,24
Fonte: Elaborado pelas autoras (2025)

Com base nesses fluxos, foi calculado o Valor Presente Liquido (VPL), ele
consiste em trazer todos os fluxos de caixa futuros para o valor presente,
descontando-os por uma taxa definida no exercicio. O resultado encontrado foi de R$
29.852,24 mostrando que, apos considerar o investimento inicial de e o valor do
dinheiro no tempo, o projeto gera um retorno positivo acima do valor aplicado.

Como o VPL obtido € maior que zero, conclui-se que o investimento é
financeiramente viavel. Isso significa que o projeto ndo apenas recupera o capital
investido, mas também proporciona um ganho adicional, justificando sua
implementagdo do ponto de vista econémico, levando em consideragdao uma Taxa
Minima de Atratividade (TMA) de 30%.

5.11. VPLa
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De acordo com Assaf Neto (2020), o Valor Presente Liquido Anualizado (VPLA)
€ uma extensao do método do Valor Presente Liquido (VPL) tradicional, utilizada para
transformar o resultado do VPL em um valor equivalente anual. Essa metodologia
permite comparar investimentos com diferentes duragdes ou fluxos de caixa, tornando
a analise financeira mais consistente e realista. O VPLA é calculado pela formula:
VPLA=VPL x[i/(1-(1+i)™")], em que VPL representa o valor presente liquido do
investimento, / a taxa de desconto (ou custo de capital) e n o numero de periodos
analisados. Conforme Gitman (2010), o VPLA expressa quanto um projeto gera de
valor liquido por ano, ajustando o retorno ao tempo e a duragédo do investimento.
Dessa forma, ele é especialmente util em decisdes financeiras que envolvem projetos
com diferentes horizontes de tempo, garantindo uma avaliagdo mais justa da
rentabilidade relativa.

No contexto da ONDEBR, o uso do VPLA possibilita avaliar de forma mais
precisa o desempenho econdmico de investimentos em tecnologia e marketing digital,
comparando projetos de duragdes distintas, como o desenvolvimento de novas
funcionalidades da plataforma ou campanhas publicitarias sazonais. Segundo
Padoveze (2019), a contabilidade gerencial deve empregar indicadores financeiros
que considerem a temporalidade e o custo de oportunidade do capital, permitindo
decisbes mais seguras e alinhadas a sustentabilidade da empresa. Assim, o VPLA
fornece a ONDEBR uma visdo anualizada do retorno liquido dos investimentos,
auxiliando na priorizagéo de iniciativas com maior geragao de valor por periodo. Ao
integrar esse indicador ao planejamento financeiro, a startup fortalece sua capacidade
de analise, reduz riscos e otimiza a alocagao de recursos, garantindo crescimento
consistente e eficiéncia na gestao contabil-financeira. Diante disso, analise a Tabela

15 a seguir:
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Tabela 15 - VPLA Acumulado.

Més Saldo Mensal (R$) VPLA Acumulado (R$)
0 -63.587,60 -63.587,60
1 41.699,94 -21.887,66
2 34.583,85 12.696,19
3 28.235,75 40.931,94
4 23.283,65 64.215,59
5 19.348,54 83.564,13
6 16.679,42 100.243,55
7 15.276,29 115.519,84
8 15.788,15 131.308,00
9 18.714,00 150.022,00
10 23.404,84 173.426,84
1 30.259,67 203.686,51
12 39.777,49 243.464,00

Fonte: elaborado pelas autoras (2025).

O projeto inicia com um investimento negativo de R$63.587,60 no més O,
representando o desembolso inicial necessario para a sua implementacao, a partir do
més 1, os fluxos de caixa positivos comegam a compensar esse valor, com um retorno
de R$41.699,94, reduzindo o saldo acumulado negativo para R$-21.887,66.

No més 2, o saldo acumulado torna-se positivo, atingindo R$12.696,19, o que
indica o ponto de equilibrio do projeto, a partir desse momento, o VPLA segue
crescendo més a més, refletindo a lucratividade continua da operacéao.

Ao final do periodo de 12 meses, o VPLA totaliza R$243.464,00 demonstrando
um retorno excessivo sobre o investimento inicial.

O Valor Presente Liquido (VPL) calculado é de R$29.852,24 confirmando a
viabilidade econémica do projeto e sua capacidade de gerar valor ao longo do tempo.

Essa evolugdo positiva do VPLA reforga a decisdo de investimento,
evidenciando que os retornos mensais sao suficientes para cobrir o custo inicial e

ainda proporcionar lucro significativo.

512. TIR
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De acordo com Assaf Neto (2020), a Taxa Interna de Retorno (TIR), também
conhecida pelo termo em inglés Internal Rate of Return (IRR), € um dos principais
indicadores utilizados na analise de investimentos, representando a taxa de desconto
que iguala o Valor Presente Liquido (VPL) de um projeto a zero. Em outras palavras,
€ a taxa de retorno esperada que o investimento gera sobre o capital aplicado. Sua
férmula é expressa da seguinte forma: 0 = 2 [FC./ (1 + TIR){] — Iy, onde FC, representa
os fluxos de caixa em cada periodo ¢, TIR é a taxa interna de retorno e /, o investimento
inicial. Segundo Gitman (2010), quando a TIR de um projeto € superior ao custo de
capital da empresa, o investimento € considerado economicamente viavel, pois indica
que o retorno obtido € maior que o custo de oportunidade do capital empregado.
Assim, a TIR atua como um indicador de atratividade financeira e auxilia na tomada
de decisbes estratégicas de longo prazo.

No contexto da ONDEBR, o uso da TIR é essencial para avaliar a rentabilidade
dos investimentos realizados em inovagao tecnoldgica, marketing digital e ampliagao
de infraestrutura da plataforma. Conforme Padoveze (2019), a contabilidade gerencial
moderna deve empregar instrumentos quantitativos que permitam mensurar o
desempenho financeiro de projetos e apoiar o processo decisoério. Dessa forma, ao
aplicar a TIR em suas analises, a ONDEBR consegue identificar quais projetos geram
maior retorno em relagdo ao capital investido, otimizando o uso de recursos e
direcionando esforcos para iniciativas com melhor desempenho econdémico. Além
disso, a TIR contribui para uma visao integrada da sustentabilidade financeira da
startup, garantindo coeréncia entre planejamento estratégico, crescimento e geragéo

de valor contabil. Diante disso, analise a Tabela 16 a seguir:
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Tabela 16 - TIR

MES SALDO

0 - 63.587,60
1 41.699,94

34.583,85

28.235,75

23.283,65

19.348,54

16.679,42

15.276,29

15.788,15

© | 0| N[O | | |[W|DN

18.714,00

—_
o

23.404,84

—_
—_

30.259,67

—_
N

39.777,49

TIR 50%
Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

O resultado encontrado foi uma TIR de 50%, indicando que o projeto possui
uma taxa de retorno extremamente elevada quando comparada a maioria das
alternativas de investimento disponiveis no mercado. Em sintese, como a TIR é
significativamente superior a taxa minima de atratividade (TMA) de 30%, conclui-se
que o projeto é altamente lucrativo e viavel, representando uma oportunidade segura

de retorno para os investidores.

5.13. DRE - Demonstrativo de Resultados

De acordo com Marion (2019), a Demonstragdo do Resultado do Exercicio
(DRE) é uma das principais demonstracdes contabeis exigidas pela legislagcao
societaria brasileira, apresentando de forma ordenada e detalhada o desempenho
econdmico da empresa em determinado periodo. Seu objetivo é evidenciar o resultado

liguido do exercicio, seja lucro ou prejuizo, a partir da confrontacdo das receitas,
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custos e despesas apurados no periodo. Conforme estabelece a Lei n°® 6.404/1976
(Lei das Sociedades por Agbes), a DRE deve seguir uma estrutura padronizada,
partindo da receita bruta de vendas e servigos, deduzindo impostos, custos
operacionais, despesas administrativas e financeiras, até chegar ao lucro liquido. Para
Padoveze (2019), essa demonstracao é fundamental para a contabilidade gerencial,
pois fornece informacdes essenciais a avaliagdo da eficiéncia operacional e da
rentabilidade do negdcio, servindo de base para a tomada de decisdes estratégicas.
No contexto da ONDEBR, a DRE representa um instrumento de gestao
indispensavel para mensurar o desempenho econémico da startup, especialmente em
um ambiente de inovagao e crescimento acelerado. Conforme ludicibus (2020), a
contabilidade deve oferecer informacgdes uteis a administracao, apoiando o controle
de resultados e a projegao de cenarios futuros. Assim, a DRE da ONDEBR permitira
analisar a relagdo entre receitas provenientes dos planos B2C e B2B, os custos
tecnologicos e operacionais, e as despesas com marketing, equipe e manutengao da
plataforma. Essa analise possibilita identificar os fatores que mais impactam o lucro
liquido e orienta decisdes de investimento, precificacdo e expansido. Além disso, a
utiizacdo da DRE como ferramenta de acompanhamento continuo reforgca a
transparéncia e a sustentabilidade financeira, alinhando-se as boas praticas contabeis

e de governanga corporativa. Diante disso, analise a Tabela 17 a seguir:

Tabela 17 - DRE.

Conta Valor (R$)

Receita Bruta R$ 195.918,21
(-) Dedugdes da Receita (Simples Nacional —6%) | R$ 11.755,09
Receita Liquida R$ 184.163,12
(-) Custos Fixos Operacionais R$ 205.764,72
(-) Custos Anuais R$ 5.376,00
Lucro Operacional (Prejuizo) -R$ 27.977,60
(+) Investimento Inicial (aporte dos s6cios) R$ 55.000,00

Resultado Liquido do Exercicio R$ 27.022,40

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).
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Com uma receita bruta anual de R$195.918,21 proveniente de trés principais
fontes: assinatura Premium do modelo B2C, planos corporativos escalonados do
modelo B2B (Gold, Platinum e Black) e monetizagao por cliques (CPC).

Sobre a receita incide a aliquota de 6% referente ao regime do Simples
Nacional, totalizando R$11.755,09 em tributos, com isso a receita liquida estimada
para o periodo é de R$184.163,12.

No que se refere as despesas, os custos fixos mensais da ONDEBR somam
R$17.174,06 o que representa em total anual de R$ 205.764,72 além disso, a empresa
prevé custos anuais no valor de R$5.376,00 que incluem seguro empresarial, seguro
LGPD e renovagao de dominio, dessa forma, o total de despesas operacionais no
exercicio alcanga R$211.140,72.

Ao Subtrair os custos totais da receita liquida, observa-se um prejuizo
operacional de R$27.977,60 no primeiro ano de atividade, no entanto, considerando
o capital social integralizado pelos sécios no valor de R$ 55.000,00 a empresa encerra
o exercicio com um resultado liquido positivo de R$27.022,40, esse montante
representa a diferenca entre o aporte inicial e o déficit operacional, evidenciando que,
apesar do prejuizo no primeiro ciclo, a ONDEBR mantém sua sustentabilidade
financeira gracas ao capital investido.

Esse cenario é tipico de Startup em fase inicial, nas quais os investimentos
superam os retornos no curto prazo, mas a estrutura de receitas e o planejamento
estratégico indicam potencial de crescimento e viabilidade econédmica no médio e

longo prazo.

6. OPERAGAO

Segundo Slack, Chambers e Johnston (2015), a operagéo constitui o nucleo
das atividades organizacionais, sendo responsavel por transformar estratégias em
resultados tangiveis por meio da integracdo de processos, pessoas e tecnologia.
Nesse contexto, a ONDEBR estrutura sua operagdo com base em indicadores de
desempenho (KPI's) que permitem mensurar produtividade, engajamento e
crescimento de receita, conforme orienta Padoveze (2019) sobre o uso de métricas
contabeis e gerenciais para controle estratégico. A empresa também analisa a jornada

do consumidor, conceito definido por Kotler e Keller (2012) como o percurso de
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interacédo e decisdo do cliente, otimizando sua experiéncia por meio de dados
comportamentais e atendimento personalizado. Paralelamente, aplica o growth
hacking, conforme Ellis e Brown (2017), como estratégia de crescimento acelerado
baseada em experimentagdo, marketing digital e inovagdo continua. Por fim, a
ONDEBR reforga sua gestao de pessoas, reconhecendo, segundo Chiavenato (2014),
que o capital humano é o principal agente de desempenho e inovagao, assegurando
um ambiente colaborativo que sustenta a eficiéncia operacional e o crescimento

sustentavel da startup.

6.1. KPI's

Os indicadores de desempenho (KPI's’ - Key Performance Indicators) sao
ferramentas que auxiliam na mensuragao dos resultados e na avaliagdo do progresso
em relagcao aos objetivos estratégicos da organizacédo. Segundo Chiavenato (2022) a
avaliagdo de desempenho € um processo dinamico que envolve tanto o avaliado
quanto seu gestor, sendo crucial para identificar contribuigdes individuais, estabelecer
metas, detectar necessidades de melhoria e integrar resultados organizacionais.

No contexto da startup ONDEBR, o KPI 's foi elaborado com o intuito de
mensurar o impacto da gamificagdo, o engajamento de usuarios, a eficiéncia da
plataforma, e também o crescimento de empresas parceiras. Por se tratar de uma
empresa em fase inicial, o uso de indicadores auxilia na tomada de decisao, reduz
riscos e garante maior controle sobre os recursos aplicados. Concluindo, eles sao
instrumentos que nos permitem verificar se as ag¢des tomadas estdao realmente
produzindo resultados esperados e ajustar o que for necessario. Para facilitar a
analise, os indicadores foram organizados no Quadro X, onde sédo apresentados com

seus respectivos objetivos, método de célculo e descrigao.



Quadro 8 - KPI's da Startup ONDEBR.

Numero de usuarios
Unicos que acessam a
plataforma ao menos 1

vez por més

Aumentar em 10%ao
més nos primeiros seis
meses

100

Total de usuarios
Unicos no més

Porcentagem de
usuarios que
participam das
mecanicas gamificadas
(check-ins, avaliagoes,
desafios)

Alcancar 60% de
participacado nos
primeiros trés meses

(Usuarios que
participam + total de
usuarios) x 100

Evolugdo no numero
das empresas
parceiras da
plataforma

Crescimento de 20%
ao trimestre

(Numero atual —
nuamero inicial) +
numero inicial x 100

Grau de
recomendagao da
plataforma pelos

usuarios

Alcancar NPS acima
de 50

% promotores - %
Detratores

Grau de satisfacdo dos
usudrios com a
plataforma

Manter média = 4,0

Média das avaliagbes
(escala de 1 a 5)

Eficiéncia da
plataforma em captar
usuarios novos a partir
de visitantes

Converter 30% dos
visitantes

(Usuarios cadastrados
+ visitantes totais) x
100

Proporgao de usuarios
que retornam a
plataforma apos o
primeiro uso

(Usuarios recorrentes
+ usuarios totais) x
100

Atingir pelo menos
50% de retorno
mensal

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

As férmulas utilizadas para mensurar os KPI's foram baseadas em

metodologias adotadas em gestao estratégica e marketing digital, conforme propéem
Kotler e Keller (2021), Oliveira (2018) e Chiavenato (2022). Esses indicadores

permitem uma analise quantitativa e continua do desempenho da startup ONDEBR,

garantindo embasamento técnico para as tomadas de deciséo.



101

6.2. Jornada do consumidor

De acordo com Kotler (2017), compreender a jornada do consumidor €&
essencial para qualquer modelo de negdcio, pois permite identificar os pontos de
contato que orientam desde a descoberta da marca até a fidelizagdo. Portanto, em
plataformas digitais, especialmente startups, esse conceito assume maior
complexidade, uma vez que € necessario atender publicos distintos que, embora
interligados, possuem motivagdes diferentes. No caso da plataforma em analise,
existem dois perfis de clientes:

1. Usuarios finais (consumidores em busca de lazer, experiéncias e

entretenimento).

2. Empresas parceiras (marcas e organizagdes que disponibilizam informacdes

e veem a plataforma como canal de divulgagéo e engajamento).

6.2.1. Jornada do consumidor — Usuarios finais (B2C)

Conforme Kotler (2017), os consumidores contemporaneos nao se limitam a
buscar produtos ou servigos, mas desejam participar de experiéncias personalizadas
que lhes transmitam valor e engajamento emocional. Nesse cenario, a aplicacdo da
gamificacdo apresenta-se como uma ferramenta eficaz para fortalecer a jornada do
usuario final em plataformas digitais voltadas ao entretenimento e lazer.

A jornada inicia-se na fase de descoberta, em que o consumidor conhece a
plataforma por meio de canais digitais. Ao incorporar elementos de gamificagdo, como
desafios iniciais ou recompensas de boas-vindas, cria-se uma primeira experiéncia
marcante que incentiva a curiosidade e a continuidade do uso. Na fase de
consideragdao, em que o usuario compara opcdes de lazer e entretenimento, a
gamificacdo pode atuar por meio de rankings, badges ou sistemas de pontos que
valorizem a interacdo e a exploragao de diferentes alternativas, tornando o processo
de escolha mais dinamico e atrativo.

Na etapa de decisdo, o uso de incentivos gamificados, como descontos
desbloqueados por engajamento ou recompensas acumuladas, contribui para
aumentar a motivagao do consumidor em optar pela plataforma como fonte principal

de decisbes de lazer. A experiéncia de uso pode ser ampliada ao integrar mecanismos
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de feedback em tempo real, que permitem ao usuario compartilhar conquistas ou
avaliacoes, reforcando a sensagao de pertencimento a uma comunidade. Por fim, a
fase de fidelizagdo se consolida quando o consumidor percebe que sua participacao
continua gera beneficios tangiveis e simbolicos, como progressao de niveis, acesso
a conteudo exclusivos ou reconhecimento social dentro da plataforma.

Assim, observa-se que a gamificacdo, quando aplicada de forma estratégica,
nao apenas estimula a permanéncia do usuario na plataforma, mas também reforca a
proposta de valor da startup ao transformar a jornada do consumidor em uma
experiéncia envolvente, interativa e sustentavel. Conforme enfatiza Kotler (2017), a
lealdade do consumidor digital esta diretamente relacionada a sua capacidade de
sentir-se engajado em experiéncias significativas, o que evidencia o papel da
gamificacdo como elemento central para o fortalecimento do relacionamento entre

cliente e marca. Observe a figura 10 sobre a jornada do consumidor B2C.

Figura 12 - Jornada do consumidor B2C.

JORNADA B2C

Conhece a plataforma por canais Opta pela plataforma motivado por
digitais;  engajamento  inicial  via beneficios gamificados (descontos,
gamificagdo (recompensas, desafios, recompensas)

curiosidade)

Comparar op¢des de Feedback em tempo real, conquistas
lazer/entretenimento; gamificagdo compartilhadas, sensagéo de
(rankings, badges, pontos) toma a comunidade.

escolha mais atrativa

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

6.2.2. Jornada do consumidor — Empresas parceiras (B2B)

No contexto de uma plataforma digital voltada ao lazer e entretenimento, a
jornada do consumidor B2B assume papel estratégico, especialmente no estagio

inicial, em que a comunidade de usuarios finais ainda nao esta consolidada. Segundo
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Kotler (2017), a percepcéao de valor para organizagdes em mercados digitais ndo se
restringe a resultados imediatos, mas esta vinculada a capacidade de identificar
oportunidades futuras de engajamento, visibilidade e retorno estratégico. Nesse
cenario, a gamificagdo aplicada aos usuarios finais torna-se um recurso central, pois
a consolidagado de uma comunidade ativa e engajada representa o principal atrativo
para empresas parceiras, criando um ecossistema sustentavel e sinérgico.

Na fase de descoberta, as empresas identificam a plataforma como potencial
canal de visibilidade e engajamento. Embora o numero de usuarios ainda seja
incipiente, a apresentagao de proje¢des de engajamento, indicadores de interesse do
publico-alvo e simulagbes de participacdo em desafios gamificados permite as
organizagbes perceberem o potencial da plataforma. Além disso, dashboards
ilustrativos e métricas simuladas transmitem de forma tangivel a capacidade da
comunidade de gerar interagao significativa.

Durante a fase de consideracéo, as empresas avaliam a viabilidade da parceria
por meio de indicadores preliminares, como cadastros de usuarios, inscricbes em pré-
langamentos e participagao inicial em atividades gamificadas. A utilizagdo de MVPs
ou pilotos controlados possibilita gerar dados reais de engajamento, permitindo que
as organizagdes compreendam como sua presenca podera gerar visibilidade,
fortalecimento de marca e oportunidades de marketing indireto. Além disso,
comparagdes com benchmarks de plataformas similares ajudam a fundamentar
expectativas e reduzir percepgdes de risco.

Na fase de decisdao, a empresa opta por firmar parceria ao reconhecer que,
mesmo em estagio inicial, a consolidagao futura da comunidade B2C proporcionara
beneficios tangiveis e estratégicos. Nesse momento, a monetizagédo da plataforma
pode ocorrer por meio de planos de assinatura, dashboards analiticos, pacotes de
visibilidade Premium e parcerias de co-marketing, permitindo a startup gerar receita
direta. Para a empresa parceira, o retorno ocorre principalmente na forma de
exposicao a publico qualificado, engajamento com marca e geragao de potenciais
clientes.

Durante a fase de experiéncia de uso, os dashboards analiticos permitem que
as empresas acompanhem o engajamento da comunidade em tempo real,
observando métricas como participacdo em desafios gamificados, compartilhamento

de experiéncias e interacdes sociais. Esses dados reforcam a percepcéo de valor,
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mostrando a empresa parceira como sua presencga esta sendo efetiva, enquanto
oferecem a startup informacgdes estratégicas para aprimorar a plataforma e gerar
novas oportunidades de monetizagao, como relatorios de inteligéncia de mercado.
Finalmente, na fase de fidelizagcdo, a empresa percebe que a comunidade se
mantém ativa, engajada e crescente, consolidando a plataforma como um canal
estratégico de longo prazo. O sucesso da jornada B2B esta, portanto, intrinsecamente
ligado ao éxito da jornada B2C: quanto mais envolvente e interativa for a experiéncia
dos usuarios finais, maior sera a atratividade da plataforma para empresas parceiras,
gerando receita recorrente para a startup e beneficios estratégicos para as
organizacdes. Kotler (2017) enfatiza que a lealdade organizacional em ambientes
digitais depende da criacdo de experiéncias significativas e comunidades engajadas,
reforcando a importancia de estratégias integradas que gerem valor mutuo e

sustentavel. Observe a figura 11 sobre a jornada do consumidor B2B:

Figura 13 - Jornada do consumidor B2B.

JORNADA B2B

Identificam a plataforma como canal de Formalizar  parcerias (planos de
visibilidade; projecbes de engajamento assinatura, pacotes premium, co-
e dashboards simulados demonstram marketing). O ganho é visibilidade
potencial estratégica e branding

Avaliam viabilidade da parceria com Dashboards analiticos permitem
MVPs, pilotos e benchmarks; reduzem acompanhar métricas de engajamento
percepgao de risco. e intera¢ao dos usuarios

Fonte: Elaborado pelas autoras (2025).

6.3. Growth Haking (estratégia de vendas)

A busca por estratégias inovadoras de crescimento sustentavel em ambientes
digitais tem conduzido empresas a adotarem metodologias ageis e experimentais,
como o growth hacking, que se diferencia das abordagens tradicionais de marketing

por priorizar resultados rapidos, escalaveis e mensuraveis. Segundo Kotler, Kartajaya
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e Setiawan (2017), a transicdo do marketing tradicional para o digital exige que
organizagdes compreendam profundamente as novas dinamicas de consumo, em que
os clientes — sejam eles individuos (B2C) ou empresas (B2B) — nao apenas
consomem produtos e servicos, mas também buscam experiéncias e conexdes
significativas com marcas. Assim, o growth hacking emerge como ferramenta
estratégica de experimentacdo continua, em que hipoteses sao testadas, métricas
analisadas e ajustes realizados em ciclos curtos, ampliando a eficacia das acdes de

engajamento.

6.3.1. Growth Haking — Usuarios finais (B2C)

No contexto atual, a competicdo entre empresas exige a adogao de estratégias
de crescimento acelerado que ultrapassem as vendas tradicionais e abordem o
consumidor como participante ativo na jornada. Conforme Sean Ellis e Morgan Brown
(2017), o growth hacking € mais do que uma colecdo de “truques”: trata-se de uma
mentalidade de crescimento apoiada por equipes multidisciplinares, ciclos rapidos de
experimentacdo e meétricas claras para aquisicao, ativagao, retengado e monetizagao
do cliente.

Para conquistar e fidelizar consumidores no modelo B2C, torna-se, portanto,
imprescindivel desenvolver abordagens que conciliam acessibilidades inicial (porta de
entrada gratuita), valor agregado progressivo (Premium) e mecanismo de
engajamento continuo. No modelo gratuito, cria-se 0 espago para que o usuario entre,
experimente, seja ativado; no plano Premium, a empresa entrega beneficios tangiveis
e simbdlicos para fidelizar o usuario e impulsionar o crescimento escalavel (ELLIS;
BROWN, 2017).

Sendo assim, as estratégias de vendas devem considerar que os
consumidores buscam nao apenas produtos, mas também experiéncias
diferenciadas. Nesse sentido, a adogdao de modelos hibridos de acesso, como o0s
formatos free e Premium, ja consolidados em plataformas como Spotify, YouTube e
GloboPlay, apresentam-se como alternativas eficazes.

Chiavenato (2003) afirma que a eficacia das vendas depende da capacidade
da organizagdo em compreender o comportamento do consumidor e alinhar suas

acgdes de forma estratégica. Isso significa que os planos Premium devem ser
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construidos com base em beneficios tangiveis e simbdlicos. Portanto, o diferencial
estaria em oferecer experiéncias exclusivas e personalizadas, como acontece em
modelos ja consolidados no mercado brasileiro, poderia incluir:

e Acesso antecipado a eventos, shows ou conteudo de entretenimento,
como ocorre no GloboPlay com novelas, séries e transmissées ao vivo
exclusivas;

e Beneficios progressivos, como cupons de desconto desbloqueados por
engajamento continuo ou acesso a promogodes especiais;

e Experiéncias imersivas personalizadas, com recomendacdes
inteligentes baseadas no perfil e comportamento do usuario, tal como o
Spotify faz com playlists customizadas;

e Conteudo exclusivo, como lives fechadas, bastidores ou desafios
especiais apenas para membros Premium;

e Reconhecimento social, como status diferenciado em rankings e
desafios da plataforma, semelhante aos selos de destaque no YouTube

Premium.

Outro ponto relevante é o uso de gatilhos de engajamento que estimulem a
progressao do consumidor dentro da plataforma, como ocorre com desafios, rankings
e programas de fidelidade. Para Weinberg e Mares (2015), o crescimento de uma
empresa depende da sua capacidade de identificar e priorizar canais de aquisicao de
usuarios de forma estruturada, usando o que eles chamam de “Bullseye Framework”.

No modelo B2C nao deve ser pensada apenas como uma transacgéao isolada,
mas como uma jornada que envolve atragdo, experimentagdo, conversdo e
fidelizacdo. O uso de promogdes sazonais, acesso limitado a conteudos exclusivos e
a criacao de senso de comunidade sdo mecanismos que fortalecem essa jornada e
estimulam o usuario a migrar do acesso gratuito para o Premium.

Logo, observa-se que as estratégias de vendas B2C precisam ir além da
simples comercializacdo de produtos e servigos, valorizando a construgao de
experiéncias acessiveis e progressivamente exclusivas. Conforme Weinberg e Mares
(2015), a fungao estratégica da aquisicdo de clientes e da constru¢gao de valor

continuo esta intimamente ligada a vantagem competitiva sustentavel.
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6.3.2. Growth Haking — Empresas Parceiras (B2B)

No contexto digital, a venda voltada para empresas parceiras (B2B) demanda
estratégias que combinem previsibilidade de receita, personalizagado de solucdes e
diferenciagao competitiva. A adogao de planos de assinatura escalaveis, organizados
em categorias como Gold, Platinum e Black, representa uma alternativa inovadora,
pois permite atender organiza¢cdes de diferentes portes, oferecendo pacotes de
beneficios que crescem conforme o nivel de investimento. De acordo com,
Kowalkowski e Ulaga (2024) afirmam que os modelos de assinatura em mercados
corporativos devem priorizar a criagao de valor continuo e previsivel, favorecendo o
fortalecimento das relagdes e a geragéo de receita recorrente.

Desta forma, no plano Gold, as empresas parceiras teriam acesso a recursos
basicos, como visibilidade inicial na plataforma, participacdo em campanhas coletivas
e dashboards simplificados de engajamento. No plano Platinum, os beneficios seriam
ampliados, incluindo relatérios analiticos mais detalhados, integragcdo com estratégias
de co-branding e destaque preferencial nos canais da plataforma. Ja no plano Black,
destinado a parceiros estratégicos, o valor seria maximizado por meio de relatérios
personalizados de inteligéncia de mercado, suporte consultivo dedicado,
exclusividade em determinadas campanhas e acesso privilegiado a eventos
corporativos.

Conforme Schneider e Imai (2020), os modelos de assinatura digital promovem
estabilidade financeira as organizagcbes e permitem uma gestdao mais previsivel do
ciclo de vida do cliente, o que se torna essencial em ambientes competitivos. Essa
abordagem se alinha a visao de Porter (1989), segundo a qual a sustentabilidade
competitiva depende da capacidade de oferecer valor continuo e unico Aplicado ao
modelo B2B, isso significa que a escalabilidade dos planos de assinatura cria
oportunidades de evolugdo continua da parceria, permitindo que empresas iniciem
com pacotes basicos e avancem gradualmente para niveis superiores, a medida que
percebem maior retorno sobre investimento (ROI). Essa légica incentiva tanto a
retengcdo quanto o up selling, assegurando crescimento sustentavel para ambas as
partes.

Outro elemento essencial é a fidelizacdo. Empresas parceiras tendem a

valorizar beneficios adicionais que reconhegcam sua permanéncia e engajamento.
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Programas de recompensas corporativas, descontos progressivos em renovagoes e
bénus de visibilidade para clientes de longo prazo sao praticas que fortalecem a
relagdo. Como destaca Kotler e Keller (2012), a retengao de clientes empresariais
exige a entrega continua de valor e o reconhecimento da relagao construida.

Além disso, a disponibilizacdo de inteligéncia de mercado segmentada
conforme a categoria de assinatura reforga a percepgao de valor agregado. Empresas
parceiras podem, assim, tomar decisdes estratégicas mais assertivas, consolidando a
plataforma ndo apenas como fornecedor de visibilidade, mas como parceiro
estratégico de negdcios.

Portanto, as estratégias de vendas B2B devem ser estruturadas em modelos
escalaveis que conciliam previsibilidade, diferenciacdo e valor agregado. Como
destaca Porter (1989), a sustentabilidade competitiva de uma organizagdo depende
de sua capacidade de oferecer algo unico e relevante ao mercado. Complementando
essa visao, Vizologi (2024) aponta que servigos de valor agregado sao fundamentais
para melhorar a experiéncia do cliente B2B, criar barreiras a saida e consolidar
parcerias duradouras. Nesse sentido, a criacdo de planos como Gold, Platinum e
Black torna-se uma estratégia eficaz para atrair, reter e desenvolver relacionamentos
comerciais de longo prazo, garantindo a plataforma um posicionamento sélido e

diferenciado no ecossistema digital.

6.4. Estratégia de gestao de pessoas (Equipe)

A gestdo de pessoas em startups desempenha papel estratégico, visto que
equipes enxutas necessitam de alta adaptabilidade, colaboragdo e engajamento com
0s objetivos organizacionais. Segundo Chiavenato (2004), as pessoas constituem o
principal ativo das organiza¢gées modernas, sendo responsaveis pela criagao de valor,
inovacao e diferenciagao competitiva. Nesse sentido, 0 modelo de gestao de pessoas
da Startup ONDEBR deve estar alinhado ndo apenas a execugao operacional, mas
também a visdo de crescimento e inovagao continua. Para atender a complexidade
da plataforma digital, a equipe sera estruturada em trés frentes principais:

(i) Tecnologia e desenvolvimento, responsaveis pela construgdo e

manutencgao da plataforma;



109

(i) Marketing e relacionamento, focados na atragcéo e retengao de usuarios

(B2C) e parceiros (B2B);

(iii) Operacdes e suporte, voltados ao atendimento, analise de métricas e

melhoria continua da experiéncia. Essa configuracéo reforga a importancia do

trabalho colaborativo e da comunicacéao agil.

De acordo com Marras (2011), a gestdo de pessoas deve contemplar praticas
que promovam motivagdo, aprendizado e reconhecimento, fatores que impactam
diretamente na produtividade e na retencéo de talentos. Nesse sentido, a ONDEBR
adotara politicas baseadas em: Recrutamento e selegdo por competéncias,
priorizando habilidades técnicas, mas também capacidades de inovagao, resolugao
de problemas e trabalho em equipe.

Capacitagdo continua, por meio de programas de treinamento voltados ao
desenvolvimento digital, gestdo de projetos ageis (Scrum, Kanban) e analise de
dados, alinhados ao modelo de growth hacking ja aplicado nas estratégias de vendas.

Cultura organizacional colaborativa, estimulando criatividade, autonomia e
responsabilidade compartilhada. Segundo Schein (2009), a cultura é um fator
determinante para a sustentabilidade e competitividade das organizagdes,
especialmente em ambientes de inovagéo.

Sistemas de reconhecimento e incentivo, por meio de feedbacks constantes,
gamificacdo interna e politicas de valorizagao da equipe, promovendo engajamento e
reduzindo a rotatividade.

Por sua vez, a gestdo de pessoas sera guiada pela perspectiva de que
colaboradores sédo cocriadores da experiéncia da marca, devendo estar imersos nos
mesmos principios aplicados a jornada do consumidor. Kotler, Kartajaya e Setiawan
(2017) ressaltam que o engajamento e a lealdade, tanto de clientes quanto de
colaboradores, estdo fundamentados na vivéncia de experiéncias significativas.

Portanto, a estratégia de gestdo de pessoas da Startup ONDEBR visa
consolidar uma equipe agil, inovadora e comprometida com o propésito da plataforma,
assegurando nao apenas o desenvolvimento tecnoldgico, mas também a criagéo de
experiéncias diferenciadas para usuarios e parceiros.

Cabe destacar que, a gestao de pessoas da Startup ONDEBR foi planejada de
forma a alinhar a equipe aos objetivos estratégicos da organizagdo, garantindo

inovacgao, eficiéncia e engajamento. Como mencionado anteriormente, a equipe sera
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estruturada em trés frentes principais: tecnologia e desenvolvimento, marketing e
relacionamento e operagdes e suporte, sendo apoiada por politicas de recrutamento
por competéncias, capacitacdo continua, estimulo a cultura colaborativa e
reconhecimento.

Para transformar essas praticas em resultados mensuraveis, utilizou-se o
modelo do Balanced Scorecard (BSC), que, segundo Kaplan e Norton (1997), permite
traduzir a estratégia em objetivos e indicadores de desempenho distribuidos em
quatro perspectivas interdependentes: aprendizado e crescimento, processos
internos, clientes e financeira.

O quadro a seguir apresenta como essas dimensodes foram aplicadas a gestao
de pessoas da ONDEBR, conectando os objetivos da area de recursos humanos a

estratégia organizacional da startup:

Quadro 9 — Balanced Scorecard da Gestao de Pessoas

Perspectiva Objetivo Indicador de Meta Iniciativa
Estratégico Desempenho Estratégica
(KPI)
Aprendizado Desenvolver % de 100% da Programas de
e competéncias colaboradores equipe capacitagao
Crescimento digitais e treinados em treinada no 1° | continua em Scrum,
inovadoras metodologias ano Kanban e analise de
ageis dados
Processos Melhorar a Tempo médio de Redugao em Implementagao de
Internos eficiéncia da resposta em 20% até o ferramentas de
comunicagao e projetos internos | final do 1° ano | gestao colaborativa
da colaboragao (Trello, Slack)
Clientes Alinhar a equipe Nivel de NPS > 70 no | Integragdo da equipe
(usuarios e a entrega de satisfagéo do segundo ano em feedbacks de
B2B) experiéncias usuario (NPS) de operagcdo | usuarios e parceiros
diferenciadas
para clientes
Financeira Reduzir custos Taxa de turnover | Manter abaixo Programa de
com rotatividade anual de 10% ao reconhecimento,
e aumentar ano gamificagdo interna
retengao de e plano de carreira
talentos

Fonte: Elaborada pelas autoras (2025).

7. PLANEJAMENTO ESTRATEGICO

Conforme Kotler e Keller (2012), o planejamento estratégico € o processo que

define o rumo organizacional por meio da analise de mercado, formulagao de metas
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e implementagao de agdes voltadas ao posicionamento competitivo e a criagdo de
valor. Nesse sentido, a ONDEBR estabelece sua missao voltada a inovagao digital e
acessibilidade tecnoldgica, sua visdo em consolidar-se como referéncia nacional em
solugdes inteligentes para interagdo e servicos geolocalizados, e seus valores
centrados na ética, transparéncia e foco no usuario. De acordo com Oliveira (2015), a
definicdo de politicas organizacionais € fundamental para garantir coeréncia nas
decisdes estratégicas, assegurando que objetivos e metas sejam alcangados de forma
mensuravel e sustentavel.

Sendo assim, a startup direciona suas metas a ampliacdo de sua base de
usuarios e a monetizagao escalavel da plataforma, enquanto o publico-alvo, segundo
os principios de Lambin (2012), € segmentado entre consumidores B2C e empresas
B2B, explorando diferentes necessidades de acesso e valor. Baseada em Porter
(2009), a estratégia competitiva da ONDEBR concentra-se na diferenciagdo por meio
da inovagao e personalizagcdo da experiéncia digital, o que cria barreiras a
concorréncia e fortalece a fidelizagdo do cliente. Por fim, a empresa adota aliancas
estratégicas com organizagdes do setor de tecnologia e midia, como Google Cloud,
AWS e GloboPlay, visando ampliar sua capacidade de integracao, alcance e oferta de
servigos inteligentes. Assim, o planejamento estratégico da ONDEBR integra misséo,
cultura e vantagem competitiva em um modelo de gestao orientado a inovacgéao e ao

crescimento sustentavel.

7.1. Missao

Segundo Lobato (2000) argumenta que “é essencial que se procure clarificar,
definir, expressar formalmente qual é a missdo da empresa, ou seja, delimitar a fungao
(ou funcdes) que a empresa deve desempenhar, as necessidades que deve atender,
buscando justificar a sua razdo de existéncia”. Em resumo, descreve o propodsito
fundamental da empresa e o que ela busca proporcionar a sociedade por meio de um
modelo de negdcios viavel. Sendo assim, a missdo da STARTUP ONDEBR, “conectar
pessoas com empresa por meio de informagdes verdadeiras, gerando experiéncias

reais”.
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7.2. Visao

A visado, para Kotler e Keller (2018), € uma espécie de “sonho impossivel” que
fornece a empresa direcionamento para os proximos 10 a 20 anos. Para garantir o
sucesso do empreendimento, € essencial nutrir uma convicgdo genuina nele. Olhar
adiante e estabelecer de maneira nitida as conquistas desejadas para o futuro séo
pecas fundamentais. Portanto, a visdo da STARTUP ONDEBR, € “ser reconhecida
como a plataforma de experiéncias culturais mais acessadas no estado de Mato

Grosso” em um prazo de 5 a 8 anos.

7.3. Valores

Segundo Kotler e Keller (2018) o valor reflete os beneficios e os custos
tangiveis e intangiveis percebidos pelo consumidor, s&do os ideais de atitude,
comportamento e resultados que devem estar presentes nos colaboradores e nas
relagdes da empresa com seus clientes, fornecedores e parceiros. Os valores
representam um conjunto de convicgdes e principios que direcionam as agoes e
operagbes de uma organizagdo, bem como 0 modo como seus membros se
comportam em geral. E crucial que as organiza¢gdes comuniquem de maneira clara e
precisa os valores fundamentais que servem de inspiracéo para o comportamento das
pessoas que fazem parte dela. Sendo assim, os valores da STARTUP ONDEBR, s&o:

e Oferecer Informagdes reais;
e Acessibilidades;

e Transparéncia;

e Incentivo cultural;

e Sustentabilidade.
7.4. Politica
De acordo com Chiavenato (2021), as politicas organizacionais representam

diretrizes gerais que orientam as acdes e decisdes da empresa, garantindo coeréncia

e alinhamento estratégico. Para o ONDEBR, a politica empresarial sera fundamentada


http://www.kotlermarketing.com/phil1.shtml
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em principios de transparéncia, ética e inovagao constante, garantindo um ambiente
de confianga para usuarios, parceiros e colaboradores.

Além disso, conforme Oliveira (2023), as politicas devem atuar como
instrumentos de apoio ao planejamento estratégico, estabelecendo limites e
parametros de atuagao. Nesse sentido, a politica do ONDEBR buscara:

e Incentivar o desenvolvimento cultural e turistico da regido de Cuiaba e
Varzea Grande;

e Priorizar a entrega de informagdes confiaveis, claras e acessiveis;

e Adotar praticas de governanga que valorizem o relacionamento ético
com clientes, parceiros e comunidade;

e Promover a inclusédo digital e a acessibilidade para todos os publicos.

7.5. Metas

A ferramenta Metas SMART € um recurso de planejamento utilizado para
estruturar objetivos e metas de forma clara e eficiente, a fim de orientar os esforgos
de uma organizagao. Sua aplicagao prevé que gestores e colaboradores definem em
conjuntos quais resultados devem ser alcangados, como serdao medidos e em qual
prazo deverao ocorrer. A proposta foi introduzida por Peter Drucker na década de
1950, no livro The Practice of Management (1954), onde defende que as metas n&o
devem ser impostas unilateralmente, mas construidas de maneira colaborativa, o que
aumenta o engajamento e a chance de éxito (PAIVA, 2016).

O modelo SMART é composto por cinco critérios que servem como base para
a formulacao de metas:

e Specific (Especificas): a meta deve ser clara e objetiva, de modo que todos
compreendam exatamente o que se deseja alcangar (SANTOS, 2018).

e Measurable (Mensuraveis): € necessario que o objetivo seja quantificavel,
permitindo acompanhar o progresso por meio de indicadores concretos
(SANTOS, 2018).

e Achievable (Atingiveis): as metas devem representar um desafio, mas sem
serem inalcancaveis (PAIVA, 2016).
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e Realistic (Relevantes): é fundamental que os objetivos tragam beneficios reais
para a organizagao e estejam alinhados as suas prioridades estratégicas
(SANTOS, 2018).

e Timely (Temporais): precisam ter inicio e fim bem definidos, com prazos
adequados para a realizagao (PAIVA, 2016).

De acordo com Cota (2019), ao final da aplicagdo dessa metodologia, a
organizagado passa a ter uma visdo mais clara de onde deve concentrar esforgos,
facilitando o alcance dos resultados desejados e otimizando a gestao de recursos. Por
isso, neste trabalho sera utilizado o método de metas SMART, com o intuito de
alcancar a realizagao das metas do site ONDEBR, como pode ser observado na figura

abaixo:
Quadro 10 - Metas SMART

. +30% usuarios i) elezmEEe! Relevante
Aumentar nimero : o com
. . ativos / 70% para .
de usuarios ativos L campanhas de : Até
S participagdo em : consolidar
€ participagédo em marketing b d dez/2027
amificagéo recursos digital e ase ge
9 gamificados e usuarios
gamificacao
GBS . 5 . Viavel com Importante
elementos funcionalidades . .
. ; o desenvolviment para Até
(pontos, niveis, ativas e 260% . . .
; . o gradual da diferenciar o jun/2027
badges, ranking, de usuarios
; P plataforma ONDEBR
desafios) satisfeitos
50 parceiros . .
Atrair cadastrados / Alcancavel com Essencial )
estabelecimentos 40% planog para Ate
) . - acessiveis e sustentabilida dez/2027
locais para o site | participando do . . .
. beneficios de financeira
ranking
Fldellzar_Lljsuarlos 50% ativos Possivel via Relevante_ Até
que ja se » recompensas e para reduzir
apos 3 meses . dez/2027
cadastraram ranking abandono
10.000 acessos
Aumentar mensais e Viavel com Relevante
ACESSOS © +20% parcerias e para Até
presenga online mte_ra}goes mark_etmg consolidar a dez/2027
sociais por digital marca
semestre
Garantir boa Nota média 24 | Alcangavel com _Impacta .
. : diretamente Até
experiéncia aos em escala de 1 melhorias tacs dez/2027
usuarios ab continuas na reputacao ez
do ONDEBR

Fonte: Elaborada pelas autoras (2025).
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A tabela acima apresenta as metas do projeto ONDEBR estruturadas segundo
a metodologia SMART, que garante clareza, mensuragao, viabilidade, relevancia e
prazos definidos. As metas abrangem desde o aumento do engajamento dos usuarios
e a adogao da gamificagado, até a captagcdo de parceiros, a retengado de usuarios, a
ampliagcdo da visibilidade da plataforma e a garantia da satisfacdo geral. Com
indicadores especificos e prazos delimitados, o modelo permite acompanhar o
desempenho do startup e alinhar os esforgos estratégicos para consolidar o ONDEBR

no mercado regional.

7.6. Publico-alvo

O estudo do publico-alvo é uma das etapas mais importantes do planejamento
estratégico de uma startup, pois permite compreender as necessidades, desejos e
comportamentos dos consumidores, tanto individuais quanto empresariais. Segundo
Kotler e Keller (2018), o publico-alvo é o conjunto de compradores potenciais que
compartilham caracteristicas semelhantes e que a empresa decide atender por meio
de sua oferta de valor. Essa segmentacdo possibilita desenvolver produtos e
comunicagbes mais adequadas a cada grupo, maximizando a efetividade das
estratégias de mercado.

No caso do ONDEBR, o publico é dividido em dois segmentos principais: o B2C
(Business to Consumer) e o B2B (Business to Business). O primeiro, voltado para
pessoas fisicas, compreende usuarios que buscam informacdes sobre lazer,
gastronomia e cultura nas cidades de Cuiaba e Varzea Grande. Sao,
majoritariamente, jovens de 20 a 24 anos e adultos entre 30 e 34 anos, pertencentes
a classe média, com renda média de até quatro salarios minimos (IBGE, 2022; PEI
ONDEBR FINAL, 2024). Esse grupo valoriza experiéncias acessiveis, praticas e
auténticas, o que esta alinhado a proposta da plataforma de oferecer opcgdes locais
verificadas e confiaveis.

O segundo grupo, o publico B2B, é formado por empresas de pequeno e médio
porte que buscam ampliar sua visibilidade digital e atrair novos clientes por meio de
divulgacdo estratégica na plataforma (PElI ONDEBR FINAL, 2024). Essas

organizagdes utilizam o ONDEBR como ferramenta de marketing digital para
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fortalecer sua presenga no mercado e promover eventos, servicos e produtos
regionais. Segundo Dornelas (2016), compreender o comportamento e as motivagoes
dos parceiros empresariais € fundamental para estabelecer relagbes sustentaveis e
vantajosas, baseadas em cooperagao e valor mutuo. Sendo assim, observe o grafico

15 a sequir:
Grafico 15 - Distribuicdo do publico B2C e B2B na plataforma ONDEBR.

B2B - Empresas Parceiras

30.0%

70.0%

B2C - Consumidores

Fonte: Elaborado pelo ChatGPT (2025), com base em dados do IBGE (2022) e PEI ONDEBR (2024).

A analise do publico-alvo do ONDEBR evidencia uma segmentagao equilibrada
entre os consumidores finais (B2C) e as empresas parceiras (B2B), conforme
demonstrado no grafico. Observa-se que aproximadamente 70% dos usuarios sao
pessoas fisicas em busca de lazer, gastronomia e cultura nas regides de Cuiaba e
Varzea Grande, enquanto 30% correspondem a empresas locais que utilizam a
plataforma para ampliar sua visibilidade e atrair novos clientes. Essa distribuigao
reforca a proposta do ONDEBR de atuar como um ecossistema digital integrado,
conectando o consumidor ao comeércio regional e promovendo o desenvolvimento
econdmico local.

Além disso, a elaboracédo do grafico de distribuicdo entre os publicos B2C e
B2B do site ONDEBR baseou-se na correlacdo entre os dados secundarios do
Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE, 2022) e os dados primarios
coletados no Projeto Extensionista Integrador (PEI ONDEBR, 2024). As informagdes
demogréficas do IBGE forneceram subsidios sobre o perfil socioeconémico e a renda
média da populagcdo de Cuiaba e Varzea Grande, identificando o potencial de

consumo € o publico com maior propensao a utilizar plataformas de lazer e
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entretenimento. Ja o PElI ONDEBR (2024) apresentou, por meio de questionarios e
analises de mercado, a proporcdo de empresas interessadas em divulgar seus
servigos no site. A partir dessa integragao, estimou-se que aproximadamente 70% dos
usuarios pertencem ao segmento B2C, enquanto 30% correspondem ao publico B2B,
representando empresas locais. Essa relagdo permite compreender o equilibrio
estratégico da plataforma entre consumidores finais e parceiros comerciais,
reforgando sua relevancia para o desenvolvimento econdmico regional.

Crocco et al. (2006) destacam que a comunicagao organizacional precisa ser
adaptada ao perfil de cada publico-alvo. No contexto do ONDEBR, isso implica
desenvolver conteudos personalizados, anuncios segmentados e estratégias de
engajamento digital que dialoguem com as particularidades de consumidores e
empresas, por exemplo a gamificagdo como diferencial aplicado a plataforma para
engajamento e fidelizagdo. Para os clientes B2C, o foco deve ser na experiéncia do
usuario, facilitando a busca por opg¢des de lazer e incentivando o uso recorrente da
plataforma. Ja para o publico B2B, a prioridade é oferecer ferramentas de marketing
e mensuragao de resultados, que demonstrem o retorno sobre investimento (ROI) e
reforcem a credibilidade do site como meio de divulgacgao.

De acordo com Chiavenato (2019), a identificacdo correta do publico e de suas
motivagdes € a base para qualquer modelo de negdcio sustentavel. Nesse sentido, o
ONDEBR adota uma postura estratégica ao integrar dois segmentos complementares
consumidores e empresas em uma mesma plataforma, gerando valor mutuo e
fortalecendo o ecossistema local de lazer e entretenimento. Essa abordagem hibrida
permite que a startup atue tanto como canal de consumo de experiéncias quanto como
hub de divulgagdo empresarial, consolidando sua presenca no mercado digital

regional.

7.7. Estratégia competitiva (Porter)

A formulagcéo estratégica € um elemento central para o sucesso e a
sobrevivéncia das organizagdes em ambientes altamente competitivos. Segundo
Dornelas (2018), o empreendedor precisa compreender que a criagdo de um negocio

vai além da inovacgao da ideia: € necessario estabelecer estratégias que possibilitem
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a diferenciacdo no mercado e a construgao de vantagens competitivas sustentaveis.
Nesse sentido, a contribuicdo de Michael Porter é fundamental, pois suas estratégias
competitivas oferecem um arcabouco tedrico que auxilia empresas a definirem como
pretendem competir em seus setores.

Michael Porter (1980) propds que as empresas podem alcangar vantagem
competitiva por trés caminhos: lideranga em custos, diferenciacdo e enfoque. Essas
alternativas orientam o posicionamento diante da concorréncia, permitindo conquistar
clientes e garantir permanéncia no mercado. Assim, compreender e aplicar essas
estratégias € essencial para empreendedores e gestores que buscam negocios
solidos e sustentaveis.

Dessa forma, a lideranga em custos busca tornar a organizagao a produtora de
menor custo do setor, praticando precos mais baixos que os concorrentes e
conquistando maior participagao de mercado. Ja a diferenciagao tem como objetivo
oferecer produtos ou servigos percebidos como unicos e de maior valor, fazendo com
que o consumidor aceita pagar mais por reconhecer beneficios distintos. Por fim, o
enfoque (ou foco) concentra-se em atender a um segmento especifico do mercado,
seja pelo custo ou pela diferenciagao, direcionando os esforcos da empresa para
satisfazer de maneira mais eficaz um grupo restrito de consumidores, em vez de

competir em todo o mercado.

Figura 14 - Estratégia de Porter
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Fonte: Imagem do Google (2025).
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Sendo assim, no caso da startup ONDEBR, ¢é possivel observar elementos que
se aproximam principalmente das estratégias de diferenciacédo e enfoque, pois a
empresa busca destacar-se no mercado ao oferecer uma experiéncia digital inovadora
e voltada as necessidades do publico regional. Essas estratégias orientam suas ag¢des
tanto no segmento B2C, voltado aos consumidores, quanto no segmento B2B,

direcionado as empresas parceiras, conforme detalhado nos topicos a seguir.

7.7.1. Estratégia Competitiva B2C

No atendimento ao consumidor final (B2C), a ONDEBR evidencia sua
estratégia de diferenciacéo ao oferecer uma plataforma digital de lazer e turismo que
reune funcionalidades de geolocalizacao, avaliacbes e comentarios de usuarios, além
de uma interface intuitiva e personalizavel. Esse conjunto de recursos cria uma
experiéncia unica para turistas e moradores locais, permitindo acesso rapido e
confidvel a informacbes sobre pontos turisticos, restaurantes e opcgdes de
entretenimento.

Além disso, a possibilidade de implementacdo de mecanismos de gamificagao
promove maior engajamento, incentivando a interagdo continua dos usuarios,
fidelizagao e fortalecimento da comunidade. Essa dinamica reflete a logica de Porter
(1980), segundo a qual empresas diferenciadas conquistam consumidores nao
apenas pelo preco, mas pelo valor agregado percebido.

No aspecto de enfoque, o direcionamento da ONDEBR ¢é claro: atender turistas
e moradores de Cuiaba, Varzea Grande e Chapada dos Guimaraes. Essa escolha
estratégica possibilita maior proximidade com o publico, ja que a plataforma concentra
esforcos em um mercado especifico, adaptando sua proposta as particularidades e

demandas regionais.

7.7.2. Estratégia Competitiva B2B

Para o segmento empresarial (B2B), a ONDEBR também adota uma estratégia
combinada de diferenciacdo e enfoque. A diferenciacao esta presente ao oferecer

uma vitrine digital para empresas do setor de turismo, bares, restaurantes, hotéis e
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atracbes locais, possibilitando maior visibilidade e alcance qualificado. Além da
exposicdo, a plataforma agrega valor ao permitir campanhas personalizadas,
promogdes direcionadas e integragédo de servigos, criando um ambiente tecnoldgico
que conecta os negécios de forma mais eficaz ao publico-alvo.

Ja o enfoque é evidenciado pelo recorte geografico. A ONDEBR concentra sua
atuacdo em empresas situadas em Cuiaba, Varzea Grande e Chapada dos
Guimaraes, fortalecendo um ecossistema regional de turismo e lazer. Ao invés de
competir em escala ampla e genérica, a startup direciona sua atengdo para as
demandas locais, favorecendo a criagcao de relagdes préoximas, adaptagdes rapidas e

maior alinhamento estratégico com os parceiros comerciais.

7.8. Aliangas estratégicas

Segundo Klotzle (2002), o conceito de alianga estratégica ainda ndo possui
uma definicdo unica e universalmente aceita, isso acontece porque diferentes autores
utilizam enfoques distintos ao estudar esse tipo de parceria entre empresas. Alguns
entendem a alianga como acordos formais de cooperagao em areas como pesquisa,
desenvolvimento de produtos, marketing ou transferéncia de tecnologia, enquanto
outros preferem uma visdo mais restrita, que exclui fusdes e aquisigdes.

De maneira geral, pode-se dizer que aliancas estratégicas representam
parcerias entre organizagdes que, mantendo sua independéncia, unem esforgos,
recursos e competéncias para alcangar objetivos comuns. Essas aliangas podem
assumir diferentes formas, como contratos de cooperacéo, joint ventures ou acordos
de desenvolvimento conjunto.

Sendo assim, no caso do startup ONDEBR, a terceirizacdo do desenvolvimento
do site representa um exemplo inicial de alianga estratégica, pois permite que a
empresa foque em seu modelo de negdcios ao mesmo tempo em que especialistas
cuidam da criagao da plataforma digital. Contudo, outras aliangas também podem ser
exploradas, como parcerias tecnoldgicas para a integragao de novas funcionalidades,
aliangas com fornecedores de servigos digitais que garantam a seguranga e
escalabilidade da solugéo, além de parcerias comerciais para ampliar a divulgagao e

alcangar novos publicos. Ademais, aliangas institucionais com universidades e
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entidades de apoio ao empreendedorismo podem contribuir para o desenvolvimento
de inovacgoes e fortalecimento da credibilidade da marca. Dessa forma, por se tratar
de uma empresa que esta iniciando suas atividades no mercado, a startup ONDEBR
encontra nas aliangas estratégicas um recurso fundamental para consolidar-se,

fortalecer sua presenga competitiva e sustentar o seu crescimento ao longo do tempo.

Quadro 11 — Aliangas estratégica do ONDEBR

Tipo de Alianga Descrigao Aplicagao na Exemplo de
ONDEBR empresas
Contratar outra | Desenvolvimento
Terceirizagao de Tl empresa para criar e | inicial do site e | Nuvemshop, Agéncia
cuidar do site. manutengdo  técnica | Colors, Next4, UpSites
continua.

Parcerias tecnoldgicas

Juntar-se a empresas
de tecnologia para
trazer novas fungdes e
melhorias.

Integragao de sistemas
de pagamento,
geolocalizagao e
recursos de seguranga
digital.

Malga, Maplink, EXA,
Sensedia

Aliangas com
fornecedores

Fazer acordos para
garantir  suporte e
servicos digitais de
qualidade.

Hospedagem em
nuvem, suporte de
infraestrutura e

ferramentas de analise
de dados.

Hostinger, Locaweb,
Nuvemshop, HostDime
Brasil, Seed Tl

Parcerias comerciais

Trabalhar com outras
empresas ou pessoas
para divulgar e atrair
clientes.

Divulgacéo por meio de
influenciadores digitais
e acordos de marketing
conjuntos.

Pega Essa Diga CBA,

Ixpia Dica Cuiaba,
Xébmano que Mora
Logo Ali

Aliangas institucionais

Apoio de
universidades ou
entidades para crescer
e ganhar credibilidade.

Desenvolvimento de
inovacgoes,
capacitagao de equipe
e fortalecimento da
credibilidade.

Sebrae, UFMT, Senai,
Univag

Fonte: Elaborada pelas autoras (2025).
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8. CONCLUSAO

O desenvolvimento da plataforma ONDEBR demonstrou-se viavel tanto sob a
perspectiva mercadoldgica quanto operacional, atendendo a uma necessidade real
identificada entre moradores e visitantes de Cuiaba e Varzea Grande, que relataram
dificuldades em encontrar informacdes centralizadas e atualizadas sobre lazer, cultura
e gastronomia. Como apresentado na introducdo, mais de 80% dos respondentes
afirmaram enfrentar esse problema, validando a dor do usuario e justificando a
proposta da startup.

Sendo assim, as etapas de prototipacao e validagcao reforgaram o potencial de
aceitagao da plataforma. Portanto, a pesquisa realizada com o publico B2C revelou
que 87,2% dos participantes usariam o site ONDEBR caso estivesse disponivel,
enquanto a validagdo com o publico B2B também apresentou alto nivel de interesse,
resultando em 79,3% de intencdo positiva de participagdo. Esses resultados
confirmam que a plataforma atende as expectativas dos usuarios e das empresas
locais, fortalecendo sua viabilidade mercadologica.

Além disso, a analise do ambiente externo evidenciou um cenario favoravel a
expansao de solugdes digitais, impulsionado por transformagdes sociais, culturais e
econbmicas. Destacando que ha incentivos a digitalizagdo dos negdcios e ao
fortalecimento do comércio local, o que amplia as oportunidades de crescimento da
startup. A incorporagdo da gamificagdo como diferencial competitivo — elemento
aprovado por quase 89% dos respondentes — reforga o alinhamento da plataforma
as tendéncias tecnoldgicas contemporéaneas.

Do ponto de vista estratégico, o ONDEBR se apoia em fundamentos
consolidados da administracao, conforme autores como Kotler e Keller (2018), Porter
(2009) e Chiavenato (2019), apresentados ao longo do trabalho. As analises de
publico-alvo demonstram uma segmentacao equilibrada entre usuarios finais e
empresas parceiras, sendo aproximadamente 70% os B2C e 30% os B2B, o que
indica diversidade no potencial de monetizagao e crescimento sustentavel.

Diante das evidéncias apresentadas, conclui-se que o ONDEBR possui forte
potencial para insergdo e consolidagdo no mercado regional, contribuindo para o
ecossistema local de lazer, gastronomia e cultura. Sua proposta de conectar pessoas,

experiéncias e negdécios demonstra-se alinhada as demandas reais da populagéo e
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as tendéncias tecnoldgicas atuais. Assim, o projeto se configura como uma solugao
inovadora, escalavel e estrategicamente fundamentada, com capacidade de
expanséo futura para outras cidades e regides. Assim, reafirma-se que empreender é
transformar desafios em caminhos possiveis e ideias em resultados concretos,
revelando que a administragao, quando aplicada com rigor, torna-se a ponte entre a

Visao e a realizacao.
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