CENTRO UNIVERSITARIO 1
|

JUNISATC

QUEM LEVA! — A PLATAFORMA QUE RESOLVE A SUA LOGISTICA

Sergio Mafioletti JUnior?

Jodo Mota Neto?

Resumo: E notdrio que as praticas comerciais evoluiram e se moldaram a nova
realidade do mundo digital, alterando permanentemente as maneiras e técnicas de
realizar vendas. O que pode ser observado na modalidade de vendas online, que sé
no Brasil, durante 2021, atingiram R$150,8 bilhdes em vendas através de sites,
ndmero que cresce a cada ano. Com este novo cenario, ha um aumento significativo
da demanda pelo transporte destas mercadorias, afinal, a concretizacdo da venda
depende deste fator relevante, grandes varejistas tomaram a dianteira e criaram
modelos de logistica proprio e altamente eficientes, o que aumentou a conversao de
novos clientes e garantiu a satisfacdo dos clientes. Entretanto, pequenos e
microempresarios, que também realizam vendas de forma online, enfrentam
dificuldades para conseguir a exceléncia na parte logistica do seu negdcio, alguns
optam por anunciar seus produtos dentro do site destes grandes players para
desfrutarem desta logistica e aproveitarem do fluxo de clientes, porém, pagam taxas
sobre o faturamento, o que impacta diretamente sua lucratividade. A Quem Leva,
portanto, surge com a finalidade de fornecer a qualidade e eficiéncia encontrada
nestes grandes e-commerces, aumentando a satisfacdo do cliente e, através de uma
logistica compartilhada, reduzindo custos e disponibilizando beneficios para todos os
envolvidos. Isso foi possivel com o desenvolvimento de plataforma prépria para
captacdo e andlise das demandas de envio de nossos clientes, que resultou em
simplicidade e reduc¢fes de custos, além de melhorar a satisfacdo dos compradores
das mercadorias.

Palavras-chave: Logistica, comercio, negdécios e inovacao.

1 INTRODUCAO

A logistica de entregas é parte essencial de qualquer negdécio que realiza
vendas de forma online, essa parte do processo da empresa demanda analise e
recursos em desenvolvimento dessa area. As acfes voltadas para esse setor das
empresas geram reflexos direto na experiéncia do consumidor em relagdo aos
produtos vendidos, deste modo, ter uma logistica ajustada é essencial para retencéo

dos clientes.

! Graduando em Engenharia Mecatrénica. Ano 2022-2. E-mail: sergiomafi@outlook.com
2 Professor do Cento Universitario UniSATC. E-malil: joao.neto@satc.edu.br



UNIVERSIYARIO 2

A logistica demanda tempo e profissionais qualificados, para estrutura-la, e
pode requerer aquisi¢cdo de veiculos para realizar o envio dos seus produtos. Neste
fluxo de itens, os embarcadores terdo diversos custos, que nao sdo devidamente
mensurados. Pode-se citar entre eles: custo dos encargos trabalhistas e passivos
desta mesma natureza, férias, décimo terceiro salario, custo com manutencao dos
veiculos, IPVA, licenciamento, custos com seguro do veiculo e depreciacao.

A Quem Leva! surge para estruturar toda essa cadeia logistica, com
previsibilidade de custos e disponibilidade de veiculos, através de uma plataforma
intuitiva. O foco da solucéo é fornecer uma logistica eficiente para os empreendedores
gue ndo conseguem exceléncia nesta area pois, estes comerciantes de forma isolada,
tém dificuldades na estruturacdo da operacdo e ndo tém acesso aos melhores
beneficios que os transportadores oferecerem — por serem pouco representativos.
Entretanto ao consolidar as demandas sera possivel ter acesso aos melhores servicos
e reducao de custos com a logistica compartilhada. Oferecemos também a gestdo e
monitoramento destas cargas, tarefa que onera o tempo dos empreendedores que
possuem quantidade limitada de colaboradores.

2 METODOLOGIA DE EXECUCAO

Visando a estruturacdo do negécio, aplicou-se a metodologia para criacao
de negécios através do business model canvas3, como sera possivel observar no
quadro 1. Torna-se indispensavel para 0 mapeamento de todos 0s pontos estratégicos
para execucdo e desenvolvimento da ideia, e através desta metodologia pratica,

obteve-se 0s principais pontos para que o negdcio fosse estruturado.
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Quadro 1: Modelo Canvas que apresenta o empreendimento de concluséo de curso.

> A%
SATC MODELO CANVAS U
285 ~
2.8 PRINCIPAIS | 2.7 ATIVIDADES | 24 PROPOSTA DE 2.2 SEGMENTO DE | 2.1 VALIDACAO DO
PARCEIROS CHAVE VALOR RELACIONAMENTO | ) \enTES PROBLEMA

* Empresas de micro e
pequeno porte;

« Parceiros logisticos;

* Parceiros de
indicacgéo,

» Agrupamento de
demandas;

* Logistica de
coletas/entregas;

» Gestdo e
monitoramento logistico;

* Reducéo de custos
aos embarcadores;

* Previsibilidade dos
custos;

* Analise dos envios
para reducéo de custos;

+ Atendimento
padronizado;

2.7 RECURSOS
PRINCIPAIS

« Desenvolvedor;
 Designer;

» Marketing;

* Equipamentos;

« Escritorio;

* Cloud Computing

* Plataforma intuitiva.

COM CLIENTES

» Fornecimento de
dados logisticos;

» Marketing multinivel;

» Organizacao de
Workshops.

» Midias sociais.

2.5 CANAIS

* Vendas através da
plataforma prépria;

« Televendas;

* Programas de
indicagoes.

« E-commerces;
* Microempresas;
« Empreendedores;

« Inicialmente que
atuem na AMREC.

2.9 ESTRUTURA DE CUSTO

» Custos variaveis de acordo com as demandas;
» Marketing;

* Vendas;

* Custos Administrativos.

2.6 FONTES DE RECEITA

« Valor cobrado por km rodado do pedido.

» Comissionamento no repasse das demandas aos parceiros

logisticos.

2.10 PLANEJAMENTO MVP
* Definicao de fluxo de operagoes;

» Compartilhamento de informacdes para criagcdes de padrdes;

* Realizagao de rotogramas.

2.3 POSICIONAMENTO DE MERCADO

» Segmento de tecnologia;
* Inteligéncia em logistica;

 Atendimento personalizado.

2.11 PLANEJAMENTO DE MARKETING

sImpulsionamento em midias digitais;
*Compartilhamento através da rede de contatos;
*Planejamento estratégico de marketing.

2.11 PLANEJAMENTO DE VENDAS

« Plano de indicacdes;
« Politica de descontos;
* Investimentos em vendas.

» Dificuldade em
parceiros logisticos com
personalizacao dos
Servicos;

* Custo alto na logistica;

» Morosidade no
atendimento das
demandas.

» Sem previsibilidade nos
custos logisticos.

» Baixa disponibilidades
para entregas urbanas.

» Necessidade de volume
minimo para atendimento
nos meios tradicionais.

» Perdas de vendas por
problemas logisticos.

Fonte: O autor (202)

2.1 VALIDACAO DE PROBLEMA

O problema consiste na dificuldade, enfrentada principalmente por

empresas de micro e pequeno porte, para realizar a logistica urbana de seus pedidos.

Sem um meio de acesso a op¢des de envio, parte deste publico se sujeita a realizar

as entregas através de meios proprios, realizando toda a logistica de envio, torna-se
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esses processos onerosos e ineficientes, devido sua expertise de mercado nao ser
voltada ao desenvolvimento e aperfeicoamento da logistica.

No ano de 2021, as transacdes em e-commerces no Brasil atingiram
R$150,8 bilhdes. E de acordo com a pesquisa realizada pelo Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica (IBGE)?, publicada em janeiro de 2022, o faturamento do setor
de vendas do mercado online brasileiro, nos ultimos 12 meses, comparado ao periodo
anterior, atingiu 25% de crescimento?. Consequentemente reflete no crescimento da
demanda por entregas.

No entanto, um obstaculo para essas novas demandas esté relacionado ao
fato do pequeno negdcio indispor de parceiros logisticos eficientes, com barreiras ao
acesso a alguns servicos de extrema importancia, como por exemplo: ndo contam
com a coleta da mercadoria no proprio estabelecimento — havendo a necessidade de
deslocamento até a sede da transportadora, baixo poder de negociacdo frente aos
transportadores, baixa oferta de atendimento as demandas emergenciais e sem
personalizagdo dos atendimentos. Resultando no fluxo maior de trabalho para estes
pequenos comerciantes, afinal, sem facilidades que empresas maiores do mercado
possuem, estes afazeres se tornam ainda mais exaustivos pela indisponibilidade de
funcionérios, exigindo com que o proprietario tenha que cobrir essas tarefas.

No caso dos marketplaces, oferecem apenas esse servi¢o de logistica para
0S parceiros que atendam as condi¢cbes para acesso ao processo. Dentre os
requerimentos do mercado, € comum exigir volume minimo de vendas e outras
condicbes especificas, relacionadas, por exemplo, a dimensdo e ao peso dos
produtos, sendo parametros exigidos por algumas transportadoras, que ocasiona a
perda de vendas por tais exigéncias.

2.2 SEGMENTO DE CLIENTES

O foco da solucdo é direcionado para empresas que demandam de
logistica para envio de suas mercadorias, inicialmente que atuem na AMREC -
Associacdo dos Municipios da Regido Carbonifera, compostos pelos municipios:
Balneario Rincéo, Cocal do Sul, Criciima, Forquilhinha, Icara, Lauro Miller, Morro da
Fumaca, Nova Veneza, Orleans, Sideropolis, Treviso e Urussanga. E enfrentem

dificuldade no controle de coletas e entregas e previsibilidade nos custos logisticos.
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Observou-se que 0s pequenos e microempresarios que realizam vendas
online enfrentam dificuldades para conseguir a exceléncia na parte logistica do seu
negécio, sendo superados pelos players que ja possuem este processo estruturado.
A segmentacao dos clientes, portanto, foi definida tendo em vistas estas andlises e

seguindo os critérios destacados abaixo:

a) Micro e pequenos empreendedores que demandam de envio de
mercadorias — em especial — aos que realizam vendas online;

b) Que enfrentam problemas nos envios de suas mercadorias;

c) Possuem duvidas, ou nédo realizam cotacdes de fretes;

d) Demandam de uma gestao de suas mercadorias em transito;

e) Necessitam de previsibilidade nos custos logisticos.

2.3POSICIONAMENTO

O diferencial inovativo é o foco em gerir de forma eficiente todo o processo
de envio das mercadorias, diferindo-se das solucdes ja existentes. A crescente
demanda por envios de encomendas mais rapidos e com menores custos de envio,
torne-se indispensavel que seja realizado uma analise nesta area tao vital dentro de
um comércio que atua com venda online, e € neste ponto que nos destacamos,
oferecendo beneficios que vao além de reducao nos custos, com foco na melhora dos
envios de nossos usuarios, que refletira em uma melhor experiencia do cliente que
recebera as encomendas de maneira rapida e eficaz.

Um dos concorrentes é a plataforma Melhor Envio que fornecem servigos
de integracao logistica para e-commerces, porém com poucas op¢des de parceiros
logisticos para envio das encomendas, ndo apresenta uma sistematica de
agrupamento de coletas e entregas, aumentando 0s custos com este servigo. Pois
foca seu publico-alvo em grandes varejistas. O posicionamento, € realizar uma
logistica alinhada ao atendimento e integracdo com os clientes, para garantir reducdes

de custos e facilidade no envio.
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2.4ROPOSTA DE VALOR

Existe dois publicos marcantes na proposta de valor da Quem Leva! Por
um lado, os clientes que necessitam enviar suas mercadorias com previsibilidade de
custos e disponibilidade de entregadores, sem a preocupacédo de realizar a logistica
por meios proprios ou realizar inUmeras cotacdes e agendamentos em sistemas de
envios tradicionais, como correios e transportadoras.

N&o obstante, os clientes que receberdo as mercadorias irdo ter uma
percepcdo de valor indireto, pois vdo recomendar 0S comerciantes parceiros,
destacam-se a pontualidade e assiduidade das encomendas. E é através destes
feedbacks que a plataforma se tornara relevante, ao proporcionar aos contratantes
agilidade e reducao nos custos, elevara o indice de satisfagdo de seus clientes.

2.5CANAIS DE ATENDIMENTO E RELACIONAMENTO COM CLIENTES

Os canais de relacionamento baseiam-se inicialmente em contato com 0s
clientes que demandam entregas de suas mercadorias, que no inicio dar-se-a atraves
de uma prospeccao ativa, realizando-se ligacdes e comunicacfes através das midias
sociais. E, em paralelo, contatar os parceiros logisticos para realizacdo dos fretes.
Consolidado, o foco dos canais de atendimento sera realizado por marketing fisico e
virtual para consolidacdo na regido de atuacéo, contando com trafego pago nas midias
sociais e divulgacao de folders no comércio local.

No que tange ao cliente, serd mantido um canal de comunicacao préximo,
com realizacdo de workshops com temas pertinentes a sua atividade, e oferecendo
uma gama de beneficios personalizados de acordo com as quantidades de envios. O
objetivo é torna-lo fiel a plataforma, e opte na solugdo com um olhar de ganho mutuo.

Todas essas agdes e vendas, seréo realizadas em plataforma propria, com
0 objetivo de que o usuario passe maior tempo dentro de nosso aplicativo, podendo

acompanhar novidades, eventos e possiveis promog¢des que serdo divulgadas.
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2.6 PREVISAO DE RECEITAS/MODELO DE NEGOCIOS

A receita oriunda do valor cobrado do cliente, que é calculado através do
km rodado e tipo de mercadoria a ser transportada, esses valores podem ser
ajustados constantemente, levando-se em consideracdo fatores como: a politica de
reajustes de precos de combustiveis da Petrobras, inflacdo do periodo, e demais
custos que possam sofrer variagcoes.

A lucratividade, por sua vez, ocorrerq através da combinacdo de dois

fatores, que para melhor entendimento, serd exposto a situacdo exemplo abaixo:

e O cliente 1 deseja enviar uma mercadoria com origem no bairro Universitario
em Cricima com destino ao bairro Caravaggio em Nova Veneza, que ficam
distantes em aproximadamente 9,5km, custo de entrega do parceiro logistico
ficard, neste exemplo, em 35 reais e sera cobrado do cliente o valor de R$
41,50.

¢ Neste mesmo dia, o cliente 2, deseja enviar uma mercadoria com a mesma
origem e destino, resultado em mais R$ 41,50 reais de faturamento.

e Entretanto, para realizar ambas as entregas, serd contratado um unico
parceiro que realizara apenas uma viagem para levar as mercadorias e sera
pago o valor mencionado, ou seja, recebera para isso aproximadamente R$
35,00 para realizar as entregas.

e Com estes agrupamentos de coletas, serd possivel oferecer um desconto
em toda a cadeia logistica, no caso de houver uma nova demanda do cliente
3 neste dia, com as mesmas caracteristicas, poderemos reduzir o valor
cobrado para os trés clientes. E, ainda assim, aumentar a receita para a

plataforma.

A lucratividade, sera resultado da diferenca entre o valor do cobrado de
alguns clientes versus valor pago ao parceiro logistico, e somando-se ao agrupamento
de cargas, neste caso resultando em uma lucratividade de R$ 48,00. Outras fontes de
receitas, poderao resultar da parceria com transportadores, com a cobranca de
comissionamentos pelo envio da demanda em rotas que estes necessitem de maior

volume de cargas.
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2.7RECURSOS PRINCIPAIS/ATIVIDADES CHAVE

As atividades consistem em realizar a conexao entre oferta de cargas e
demandas de veiculos como principal recurso para tornar viavel € necessaria uma
inteligéncia logistica aplicada em uma plataforma para realizar os melhores
rotogramas com a finalidade de agrupamento de cargas.

Torna-se necessario a contratagdo de um desenvolvedor para tornar essa
plataforma possivel, este perfil podera entrar em sociedade para auxiliar na tomada
de decisdes estratégicas do negdcio. E necessario um colaborador focado em
estratégias de marketing e consolidacdo da marca, para que sejamos conhecidos e

reconhecidos na area que atuamos.

2.8PARCEIROS CHAVE.

A chave de sucesso da plataforma consiste em dois pilares fundamentais,
o cliente que deseja enviar a mercadoria, sendo a demanda, e o parceiro que realizara
a logistica, que seréa a oferta, o equilibrio de ambas sera fundamental para o sucesso

da Quem Leva! Pode-se distinguir dois tipos diferentes de parcerias:

1. Aliancas estratégicas entre ndo competidores, no nosso caso,
influenciadores locais, e demais parceiros que poderdo ser remunerados
através de planos de indicacdo de novos usuarios para a plataforma,
sendo comissionados de acordo com o0 volume;

2. Competicao: parcerias estratégicas entre concorrentes, ao analisar o
negocio, as transportadoras e parceiros logisticos podem ser vistos
incialmente como concorrentes, ocorre que, a parceria estratégica com
estes levara ao ganho mutuo, onde a plataforma recebera uma taxa por
seus servigos — que serd cobrada dos clientes - e estes garantem um
aumento da demanda e reducdo no custo de aquisicdo de novos

clientes.
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2.9ESTRUTURA DE CUSTOS

Estrutura de custos é composta por dois segmentos, 0s custos fixos e
variaveis. Os custos fixos, conforme destacado nas normas contabeis e explicado de
forma resumida e clara pelo SEBRAE:

Custos Variaveis, sao aqueles que variam diretamente com a
guantidade produzida ou vendida, na mesma proporcéo®.
Custos Fixos, sdo 0s gastos que permanecem constantes,
independente de aumentos ou diminuicbes na quantidade
produzida e vendida. Os custos fixos fazem parte da estrutura
do negdcio®.

Deste modo, os custos fixos sdo compostos, principalmente, por uma
equipe de desenvolvimento e atendimento ao cliente e ao parceiro logistico, e os
custos de decorrentes de funcionamento da empresa. As variaveis, majoritariamente,

calculadas conforme explicado no item 2.6. E demonstrado no quadro 2.

Quadro 2: Modelo custos Variaveis.
Custos Variaveis

Valor cobrado pelo parceiro ‘ R$ 100,00
MARGEM QUE LEVA 15%
Valor Cobrado do cliente R$ 115,00
Lucratividade na Operacéo ‘ R$ 15,00

Fonte: O autor (2022)

Os custos fixos, sdo estimados, conforme o quadro 3. Nele estao
contemplados o pré-labore dos sécios, um desenvolvedor, um estagiario para auxiliar
no atendimento ao publico e a terceirizacdo de campanhas de marketing, entre outros
demais custos fixos inerentes as atividades administrativas. E destacado estes
valores, para indicar o ponto de equilibrio da empresa, isto €, o valor minimo que deve

ser faturado para que a lucratividade operacional pague todas as despesas.
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Quadro 2: Modelo custos fixos.
Custos Fixos e Ponto de Equilibrio.

Custos Remuneragdes RS 5.600,00
Custo Administrativos RS 1.000,00
Despesas com marketing RS 1.500,00
Despesas de Ocupac¢do RS$ 1.750,00
Despesas Financeiras RS 550,00
Custo Total RS 10.400,00
Faturamento Minimo
(Lucratividade OP 15%) RS 69.500,00

Fonte: O autor (2022)

2.10 PLANEJAMENTO DE MVP

A criacao do MVP — produto minimo viavel, dar-se-a, através da criacdo de
uma plataforma personalizada, sendo possivel a captacdo das demandas dos
embarques. Apos envio de sua demanda de carregamento, devera aprovar o valor
enviado, entdo, a equipe repassara a demanda ao parceiro logistico e acompanhara
toda a operagdo, com constante contato com o cliente, informando sobre as
atualizacOes. Este processo esta descrito, e podera ser observado, na Figura 2.

Figura 2: Fluxo de Operacao.

Fluxo de Operacgéao

Passo 1

Registrar a

demanda
de carga.

Passo 2

Verificar e
aceitar os
valores e
prazos de
entrega.

Passo 3

Nossa
Inteligéncia
logistica
mapeara o
melhor
rotograma.

Fonte: O autor (2022)

Passo 4

Sera
repassado
a demanda
ERT] )
parceiro.

Passo 5

Sua
encomenda
sera coletada
e entregue
conforme
estabelecido.
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O foco inicial sera em entregas urbanas ao destino, que € conhecida pela sigla last
mile, Ultima milha em portugués, que é a etapa final da entrega de uma carga, entre 0
centro de distribuicdo — ou o cliente, e 0 seu destino.

2.11 PLANEJAMENTO DE MARKETING E VENDAS

O planejamento de marketing e vendas é uma ferramenta de gestdo que
auxilia a ter uma visdo melhor do negdécio e alcancar os objetivos almejados,
contribuindo para o crescimento da empresa. Assim, tona-se indispensavel o uso de
ferramentas®, conforme destacado abaixo para a garantia do crescimento sustentavel
da Quem Leva! Incialmente o foco do marketing sera através das midias sociais, este

processo sera realizado conforme descrito no fluxograma 1.

Fluxograma 1: Planejamento de marketing e vendas.

Impulsionamento
através do
trafego pago

Criacdo de arte Publicagdao em
para publicacao midias sociais

Captacdo de Conversao em
Leads vendas

Fonte: O autor (2022)

2.11.1 Analise SWOT

Aplicou-se a andlise ou matriz SWOT, para auxiliar no planejamento
estratégico de cenarios para tomada de decisbes. Estruturando Forcas,

Oportunidades, Fraguezas e Ameacas. Sendo relevantes para compreendermos
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os pilares para formulacdo correta do planejamento de uma das areas cruciais

dentro do negdcio. Deste modo, observa-se as tabelas 1 e 2 abaixo.

Tabela 1: Analise SWOT — Fatores externos.

MACROAMBIENTE (FATORES EXTERNOS)

Oportunidades

Ameacas

Focar em um segmento pouco
explorado (pequenas e

microempresas)

Aumento na demanda em

vendas online.

Inovagdo  tecnolégica  em

ascensao.

Perda dos clientes para o0s

parceiros de negocios.

Possiveis novas legislacdes

desfavoraveis na area logistica.

Responsabilizacdo indireta em
casos de sinistros  nas

operacoes.

Fonte: O autor (2022)

Tabela 2: Analise SWOT — Fatores internos.

MICROAMBIENTE (FATORES INTERNOS)

Forgcas

Fraquezas

Inovagéo tecnoldgica voltada
para 0S micros e pequenos

empresarios.

Capacidade de gerar conexao

entre demanda e oferta.

Simplicidade para o cliente,

foco na experiencia do usuario.

A alta demanda inicial pode
trazer problemas operacionais

para estruturacéo do processo.

Dificuldade no desenvolvimento
de uma ferramenta capaz de
atender inimeras operacdes

diferentes.

Fonte: O autor (2022)




UNIVERSIYARIO 13

2.11.2 Marca

Ndo é apenas um frete! E com essa frase que a Quem Leva pode ser
definida, afinal somos muito mais que um transportador: somos facilidade, agilidade,
economia e beneficios. E temos a missao de proporcionar um atendimento exclusivo
para nossos clientes, promove-se uma gama de beneficios e valoriza os parceiros

logisticos!

2.11.3 Ofertas e divulgagcoes

Para ampliar as vendas de servigos fornecidos serdo adotadas algumas
técnicas, conforme descrito abaixo, tais acbes poderdo ser desenvolvidas

individualmente ou de forma coletiva.

¢ Investimento em trafego pago, correspondente aos visitantes que
chegardo até o nosso site ou nosso perfil nas redes sociais por meio
de anuncios. Desta forma, apds a concretizacdo do minimo produto
viavel, sera investido um orcamento para a captacdo de novos

clientes para a plataforma.

¢ Plano de recompensas para usuarios que indicarem novos clientes,
sera concedido um voucher para ser utilizado para os usuarios
atuais que convidarem novos usuarios, e somente quando estes
fecharem alguma operacdo. Os valores serdo de acordo com o

volume de indicagdes mensais.

e Criacado de promocOes personalizadas, sera desenvolvido alguns
eventos de desconto para regiées em especifico, ou de acordo com

o nivel do usuario.

3 EXECUCAO DO MVP E DISCUSSOES

Conforme exposto no planejamento do MVP, ha a necessidade de ofertar

um canal para o cliente consiga realizar o envio da demanda de carregamento, ou
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seja, uma plataforma que realize a captacdo das informacbes necessarias para
formulagdo de uma proposta de atendimento. Portanto, realizou-se um fluxo de
implantacdo para que mesmo em fase inicial, pudesse disponibilizar o minimo
necessario para o funcionamento e atendimento da necessidade do cliente, conforme

segue nos topicos abaixo.

3.1EXECUCAO OU OBTENCAO DO MVP

No processo de validacdo, observou-se a necessidade, por parte dos
possiveis clientes, em ter um ambiente facil e pratico de atendimento das demandas

de frete e controle logistico.

Constatado que, em alguns casos, os clientes optavam apenas por uma
transportadora, ou modalidade de frete por ser pratico e dindmico, ja que possuem
uma rotina muito atarefada com pouco tempo para realizar cotacbes e negociar

condi¢cBes com as transportadoras.

Ndo obstante, quando abordados empresarios de negécios de porte
pequeno, e até mesmo microempresarios que demandam destes servi¢os, houve a
constatacdo que a maioria ndo tinha acesso a multiplos parceiros que realizavam o
servico de transporte conforme necessitavam. Tendo essas dores em vista, e 0
mercado destacado neste artigo, bem como toda a viabilidade financeira,
desenvolveu-se o presente MVP, que se trata de uma plataforma para captacdo da

demanda.

Para implantacdo, desenvolveu-se um fluxograma para auxiliar em cada
etapa, desde a abordagem do cliente — prospecc¢éo — orientando a correta utilizacao
da plataforma e finalizando com o embarque da mercadoria. O fluxograma de nimero

2, demostra a fase inicial da implantacéo, que é realizada em paralelo com o cliente.
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Fluxograma 2: Alinhamento da operacéo.

* A captacgdo de clientes pode ser realizada de duas formas: Ativa,
Prospecgéo onde buscamos os clientes e, Passiva, quando o cliente conhece a
plataforma através de outro usuario.

Reunido de * Quando a prospeccao for ativa, haverdo
. alinhamento da operacao para melhor
alinhamento atendimento da demanda.

Inicio das

* Quando a prospeccéo for ativa, haverao
demandas alinhamento da operagéo para melhor
no site atendimento da demanda.

Fonte: O autor (2022)

Apos entendimento das demandas do cliente, sera realizado o contato
com alguns parceiros logisticos. A captacao e repasse das encomendas sera

descrito através do fluxograma 3.

Fluxograma 3: Alinhamento da operacdo com os parceiros logisticos.

* A captacgéo de clientes pode ser realizada através dos meios de
buscas online para econtrar parceiros locais que ja possuem estrutura

Prospeccéao - !
pecs e capacidade tecnica.

» Apds encontrarmos o parceiro condizente
com as nossas demandas sera criado um
canal para cotagfes e repasse das
demandas

Contato

. *Sera acordado o repasse das
Monitoramento informag0des referente ao monitoramento
das mercadorias em transito.

Fonte: O autor (2022)
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O fluxograma de numero 4, demostra a segunda fase, que é realizada

totalmente por nossa equipe.

Fluxograma 4: Atendimento da operacéao.

*Nossa equipe ira analizar a demanda e verificar se ja possuimos
demandas nessa regido para realizar a jun¢do com outros
demanda pedidos.

Analise da

Encontrar o

*Ird repassar essa demanda a aose nossos
melhor parceiros e enviara ao cliente o valor do
parceiro frete para o aceite deste.

Relizar e * ApOs o aceite, seré realizado pelo

: parceiro a coleta e entrega e
mo,mt_orar g monitorado pela nossa equipe, sempre
logistica atualizando o posicionamento.

Fonte: O autor (2022)

3.2 ANALISE DE USABILIDADE

Para solugdo do problema descrito, desenvolveu-se e publicou-se o site

www.quemleva.app, para registro e captacdo das demandas. Conforme exposto

na Figura 3. Com foco em tornar a experiéncia simples e agradavel ao usuario,
optou-se por utilizar um layout com menores artificios visuais e formularios que

tornam dindmico o preenchimento.


http://www.quemleva.app/
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Figura 3: Plataforma online.

Quem Leva! Paginainicial  Enviar Nota

Bem-vindos a

Quem Leva!

Envie sua demanda agora mesmo!

ENVIANDO A NOTA FISCAL CASO NAO POSSUA NOTA FISCAL

Clique para enviar anota fiscal || Clique para registrar sua demanda manualmente

Recomendado. Método mais rapido. v d de parida, chegada e dados da ;A
° s @

Fonte: O autor (2022)

Ao entrar na pagina inicial o usuario tera duas opcoes:

a) Envio da nota fiscal de venda, de extrema importancia, com isso
conseguimos ter acesso ao endereco do remetente e destinatario.
Saberemos com exatiddo o0 peso e volume da mercadoria a ser
transportada, conseguindo planejar com assertividade o veiculo que
realizara a entrega. Informar a data de coleta desejada, e e-malil e telefone
para contato. Conforme observado na figura 4.



QIL Quer

QIL Quemleva
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Figura 4: Envio da nota fiscal.

EnviarNota Registrar Manualmente Q

Através do Envio da Nota Fiscal

Informagdes da coleta
Importe a nota fiscal

Escolher Arquivo  Nenhum arquivo escolhido
Informe a data de coleta

dd/mm/aaaa

Informagdes de contato

Email

Telefone

Fonte: O autor (2022)

b) Preenchimento manual das informacdes do embarque, para isso, o usuario
devera preencher informac6es como o endereco completo da origem e
destino da mercadoria, e os dados principais da mercadoria que sera
embarcada, como: peso, valor em reais, e o tipo de produto. Conforme

exposta na figura 5.

Figura 5: Registrando de forma manual.

Registrando Manuzimente

Informagées da mercadoria

Enderego de coleta
Endereco de entrega

Informacdes para contato

Fonte: O autor (2022)
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Criou-se o e-mail, contato@quemleva.app, e o numero de whatsapp, +55 (48)

9627-1681, como canais de comunicacédo, para retorno dos contatos realizados pela
plataforma.

Com apenas esses topicos conseguimos realizar o planejamento e informar os
valores para realizacdo do servico. Caso a data de coleta seja inferior a 24h, sera
adicionado uma taxa de urgéncia. Para criagdo do site, utilizou-se das seguintes

linguagens de programacao, conforme exposta abaixo:

a) HTML (Linguagem de Marcacdo de HiperTexto)® é o bloco de construgdo mais
basico da web. Define o significado e a estrutura do conteudo da web. Outras
tecnologias além do HTML geralmente sdo usadas para descrever a
aparéncia/apresentacao (CSS) ou a funcionalidade/comportamento (JavaScript)
de uma pagina da web. Pode ser observado esta aplicacéo de estruturacéo através

da captura de parte do codigo, conforme demonstrado na figura 6.

Figura 6: Cédigo HTML

——
<h1>IMPCORTANDD A NOTA FISCAL</hl:
<br />

<h4>Informagdes da coletad/h4:>

<div classMame="col-12">
¢label classMame="col-form-label”>Importe a nota fiscal</label:

¢input

classMName="form-control"”

{...register("notafiscal™, { required: true })}

Fonte: O autor (2022)

b) CSS (Cascading Style Sheets ou Folhas de Estilo em Cascata)’ é uma linguagem
de estilo usada para descrever a apresentacdo de um documento escrito em
HTML. O CSS descreve como elementos sdo mostrados na tela. Ou seja, ele é
utilizado para melhor a visibilidade dos itens que irdo aparecer para 0 usuario.
Utilizando-se de um trecho do cddigo, destacamos a parte utilizada desta

linguagem na figura 7.


mailto:contato@quemleva.app
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Figura 7: Programacao em CSS

import "./style.css";

import { Link } from "react-router-dom”;

function App() {

return (

f <div classlame="home"> |}
<h1>ENVIE AGORA A SUA DEMANDA!</hl:»
<br />

<Link classMame="btn btn-primary" to="/importar-nota">»
IMPORTAMDO A NOTA FISCAL

</Link>

<br />

<Link classMame="btn btn-primary"” to="/registrar-mercadoria">
REGISTRANDD MANUALMENTE

</Link>

<fdive

export default App;

Fonte: O autor (2022)

As Tags "className" sédo classes de CSS, que servem para deixar o visual
mais agradavel ao usuario — melhorando assim a experiencia dentro da
plataforma, para isso, fora utilizada a biblioteca chamada de Bootstrap para

configurar de maneira mais simples e rapida as aplicacdes visuais.

c) O Firebase? é uma plataforma de desenvolvimento de aplicativos do Google, que
ajuda desenvolvedores a criar e desenvolver aplicativos e jogos de uma forma
efetiva, rapida e simples. O principal objetivo € melhorar o rendimento dos apps
mediante a implementagé&o de diversas funcionalidades que faréo do aplicativo um
instrumento muito mais maleavel, seguro e de facil acesso para os usuarios. A
figura 8 mostra o envio dos arquivos e dados para 0 servigco de arquivamento

descrito acima.
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Figura 8: Integracdo com o Firebase

agsync functicn cadastrarMercadorialmportandoMotaFiscal(mercadoria) {

const notaFiscalld = wuidvd();
salvariotaFiscal({mercadoria.notaFiscal[@], notaFiscalld);

gwait addDoc(collection{db, "mercadorias™"), {
...mercadoria,
notaFiscal: notafFiscalld,

1

function salvarMotaFizcal{notaFiscal, notaFiscalld) {
const storageRef = ref(storage, notafiscalld);
uploadBytes{storageRef, notaFiscal);

Fonte: O autor (2022)

Observa-se no codigo acima que, quando o usuario utilizar do botdo de
importacdo da nota fiscal e salvar o formulario, ira gerar um codigo identificador
na plataforma do firebase e importara os dados para posterior consulta. Este
processo é de extrema valia, pois através disso que teremos acesso as

solicitacdes dos clientes.

7

d) JavaScript (as vezes abreviado para JS)° é uma linguagem leve,
interpretada e baseada em objetos com fun¢des de primeira classe, conhecida
como a linguagem de script para paginas Web, mas usada também em varios
outros ambientes sem browser, tais como node.js, Apache CouchDB e Adobe
Acrobat. O Javascript foi utilizado como base para a constru¢ao da aplicacao, junto
com a biblioteca React.JS, permitindo a manipulacdo das informacfes nos

formuléarios e envio dos dados para o Firebase.

3.3VALIDACAO DA SOLUCAO POR PARTE DO CLIENTE / MELHORIAS
PREVISTAS

Apés o lancamento da plataforma, alguns usuarios trafegaram no site,
exploraram os tipos de envios disponiveis. Os relatos que obtivemos destes usuarios
foram satisfatorios, destacando principalmente a ideia pror tras da plataforma, e os

beneficios que agregariam e, consequentemente, no seu negdécio. Sugeriram algumas
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melhorias e mudancas no site, os destaques de melhorias sugeridas foram:

e Adicionar campos com as dimensdes dos produtos, pois no
processo tivemos que entrar em contato com o cliente para solicitar
essas informacoes.

e Adicionar campo com nome completo e CPF, foi uma necessidade
indetificada logo no inicio, pois adicionamos apenas o telefone e e-
mail de contato, que dificulta até mesmo a adequacdo dos
pronomes de tratamento — masculino ou feminio.

e Desenvolver integracdes com mapas das rotas, para facilitar no
preenchimento dos enderecos de coleta e entrega.

e Realizar o tabelamento dos fretes, atualmente o usuario solicita sua
demanda e realizamos a consulta com os parceiros logisticos, o que
leva algumas horas até a concretizagcdo. Com uma intergracéo e
tabelamento de fretes, o valor poderia ser consultado
instantaneamente pelo cliente e ja agendar o envio.

e Campo para adicionar imagens no envio manual da demanda,

facilitando o entendimento da carga a ser transportada.

A sugestdes opontadas pelos usuario, bem como os feedbacks da experencia que
possuiram ao acesar e utilizar a plataforma foram positivas, demonstrou-se que,
mesmo que haja ajustes e melhorias a serem realizadas, o projeto da validagéo da

solucéo se demonstrou eficaz.

4 CONCLUSOES

O trabalho realizado permitiu realizar um panorama e a criagdo de uma
base para um negdcio eficaz e escalonavel, durante a trajetoria, e apoiado com as
metodologias existentes, foi possivel mapear e entender da real dor/necessidade do
publico-alvo definido, e obter com exatiddo os parceiros chaves e recursos
desenvolvidos.

A logistica, que é tema deste ECC, envolve danos ambientais inerentes a

sua atividade, tais como: impactos sonoros, as emissdes de gases poluentes e 0 uso
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de matéria prima para fabricacdo de combustiveis fosseis que provocam danos para
a saude dos homens e animais, danos em culturas agricolas e florestais. Deste modo,
parte das solugcbes oferecidas € o compartilhamento logistico, mitigando os danos
supracitados ao unir o maior numero de mercadorias em um unico veiculo. E este é
um dos pilares da engenharia, proporcionado ao longo de toda a formacao, promover
novas praticas, através das solucdes estudadas, para a melhoria da vida e da
sociedade como um todo.

Como projeto de expansdo do negdécio, adotaremos uma inteligéncia
artificial capaz de realizar planos de viagens com os melhores trajeto, e permitir a
escalabilidade do negocio além de promover em maior assertividade na juncdo dos
pedidos, nota-se também que, com as perspectivas de aumento na demanda por
servigos logisticos, a plataforma deve ter em seu processo a melhoria continua. O
trabalho, mesmo que voltado para a area de negécios, teve um pilar fundamental na
melhoria da vida das pessoas que serdo impactadas, que desde o inicio, foi foco da

ideia.
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