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1. REFENCIAL DE BRIEFING

Briefing € uma reunido na qual as pessoas recebem instru¢des ou informacdes.
Nessa conformidade, tem como objetivo ser aplicado para encontrar e sistematizar
informacdes, reunindo-as e organizando-as de modo que sejam disponibilizadas de
maneira correta para as equipes envolvidas no projeto a ser elaborado, servindo como

um sustentador da agéo planejada.

Segundo o Correa (2006), o conceito de briefing nasceu durante a Segunda
Guerra Mundial, os militares sentiram a necessidade de ordenar melhor os ataques e
com isso realizavam reunifes para instruir os oficiais sobre as missdes que iria
ocorrer. No marketing e na publicidade a ferramenta cresceu e expandiu-se para

outros ambientes corporativos, recebendo um significado mais abrangente.

Sampaio (2013) orienta em seu livro a funcionalidade do briefing:

O briefing ocorre todas as vezes que uma informacgéo passa de um ponto
para outro e o0 propdsito de organiza-lo corretamente é o de assegurar a
passagem da informacgéo certa — da pessoa certa para a pessoa certa — na
hora certa, da maneira certa com o custo certo. O sucesso ou fracasso dessa
operacdo depende, é claro, de saber o que é certo no contexto, pois o que é
certo para uma situacdo pode ndo ser certo para outra. (VIEIRA, 2013 apud
SAMPAIO 2013).

Nesse viés, além de manter as informacgfes centralizadas e organizadas em
um unico lugar, o briefing tem como propdsito tornar as etapas do processo mais
assertivas, uma vez que, quando definidas, permite a empresa planejar suas acdes
de forma a potencializar resultados e desperdicar o menor tempo possivel nas etapas
do processo, a fim de manter a equipe organizada e engajada.

De acordo com a premissa de Sampaio (2013):

... deve-se visar o método mais simples, mas eficacia e objetividade sdo ainda
mais importantes, uma vez que, quando o método é falho, erros tanto de
omissao quanto de énfase acontecem com frequéncia e levam ao desperdicio
de tempo e dinheiro. (VIEIRA, 2013 apud SAMPAIO 2013).

Desse modo, diante do exposto, o briefing deve conter todas as informacdes

relevantes, mas também deve ser objetivo e sucinto.



Diante disso, vale ressaltar o que os principais autores dizem sobre o conceito

e seus principais modelos:

Segundo Corréa (2006), “os briefings sdo documentos que contém todas as
informacdes necessarias para orientar a agéncia de comunicacéo na elaboracao de
campanhas de propaganda, promogao e relagbes publicas”. O autor dispbe de um
modelo de briefing completo e adaptavel, cujo qual se baseia em informagdes tais
como: situagcdo de mercado, dados do produto ou servico, comparagdo do
produto/servico frente a concorréncia, objetivos de marketing, posicionamento,
publico-alvo e localizacdo, qual o problema que a comunicacdo tem que resolver,
objetivos de comunicacéo, tom da campanha, obrigatoriedade de comunicacao, verba

de comunicacéo e cronograma.

Para Sampaio (2013), o briefing pode ser definido como um “documento
contendo a descricdo da situacdo da marca ou empresa, seus problemas,
oportunidades, objetivos e recursos para atingi-los”. O autor afirma que um bom
briefing deve conter informacdes sobre: produto/servi¢co, o mercado, o consumidor, 0s
objetivos e estratégia basica. Ele ainda dispde de um modelo de cria¢do, onde diz que
deve conter: requerimentos para criacdo, problemas que a publicidade deve resolver,
estratégia criativa, reacdo desejada do consumidor, requerimentos indispensaveis na
execucao, outros slogans possiveis (se houver), consumer insights complementares,

contexto da concorréncia e pré-teste planejado.

Ja Sant’Anna (2011), diz que “chama-se briefing as informacdes preliminares
contendo todas as instrucdes que o cliente fornece a agéncia para orientar 0s seus
trabalhos.” De acordo com o modelo disposto por ele o briefing deve conter: dados da
empresa, histdrico, objetivos, publico-alvo, andlise da concorréncia, analise da

empresa, produtos e servicos, verba disponivel e expectativas.

Urge, portanto, que o modelo disposto por Corréa se faz o mais coerente com
as necessidades de se obter informacdes para o desenvolvimento do plano de
comunicacdo do cliente a ser trabalhado, pois além de ser completo e de melhor
adaptacao, ele busca instruir os colaboradores do projeto através de informacdes

preliminares eficientes e enxutas, a fim de orientar os trabalhos a serem realizados.
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2. BRIEFING

2.1 Dados da empresa

Razéao Social: Startec Informatica LTDA
Nome Fantasia: Startec Transformacé&o Digital
CNPJ: 31.486.689/0001-30

Telefone: (62) 3434- 4429

Responséavel: Leandro Barbosa — CEO

-~ 0o o o0 T p

Email: leandro@startecdigital.com.br
Endereco: Alameda Dom Pedro 1°, Qd 32, Lt 214, St Faigalville - Goiania — GO

Redes Sociais:

= «Q

e Facebook: facebook.com/startecdigital/

e Instagram: instagram.com/startecdigital/

e Linkedin: br.linkedin.com/company/startec-digital

e Site: startecdigital.com.br/

A empresa tem baixa presenca digital, ndo atualiza os posts em suas redes sociais,
tem alguns ebooks e webinars em seu site, os quais foram elaborados e postados no
ano de 2019 e desde entdo ndo obteve atualizacdo. O site da empresa conta com um
espaco de blog, onde se trabalha um inbound marketing com uma baixa frequéncia,
os temas dos posts das redes sociais sdo dicas de tecnologia para negdécio e

seguranca.

i. Ramo de atuacdo: Prestacdo de servicos de tecnologia, projetos de T.l. e
transformacao digital e venda de equipamentos de informética e automacao.

j. Misséo: Prover solucbes tecnoldgicas sob inteligéncia disruptiva, ofertando
negocios sustentaveis, minimizando riscos, instituindo processos simples e
inovacdo nos ativos, produtos e servicos das organizacdes, quebrando
paradigmas no cendrio econémico atual e os desafios inerentes a processos
ageis na industria em transformacéao.

k. Visdo: Criar uma rede préspera conectada com diversos agentes que estéo
integrados ao negocio: fornecedores, colaboradores, clientes, pesquisadores,
educadores, estudantes e a sociedade em geral.

l.  Valores:

e Lideranca tecnolégica agregada aos servicos;


https://www.facebook.com/startecdigital/
https://www.instagram.com/startecdigital/
https://br.linkedin.com/company/startec-digital
https://startecdigital.com.br/
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e Conferir ao negocio a busca incessante por solugcdes simples e funcionais,
diante de situacbes de extrema complexidade;

e Orientacao dos ativos para a produtividade, rentabilidade e competitividade;

e Relacionamento confiante e envolvente com stakeholders;

e Melhoria continua da qualidade prometida X qualidade percebida orientada
para a satisfagéo dos clientes;

e Disciplina na atribuicdo e cumprimento das metas com foco no resultado;

¢ Inteligéncia emocional como pilar de sucesso conectada a resultados

compartilhados, ideias e a unido de esforcos

2.2 Breve histérico da empresa

A Startec nasceu em setembro de 2018 como uma prestadora de servigos
terceirizados para a Elatech Automacédo, empresa fabricante de etiquetas. Com o
tempo e alta procura de outros clientes por consultoria e servicos, a empresa decidiu

romper contrato com a Elatech e seguir carreira solo.

Em fevereiro de 2019 a empresa iniciou suas atividades de forma
independente, como prestadora de servicos de forma direta para industrias, hospitais,
distribuidoras e supermercados. Em novembro de 2019 a empresa decide implantar
Novos servigcos e estender sua area de atuacao para outros estados, surgindo assim
o Tecnocare, um plano de servicos e projetos desenvolvido pela Startec, que
dependendo do plano escolhido pelo cliente, se torna possivel o atendimento em

outras regides do pais.

2.3 Produtos e servicos
a) Servigos: Plano de cuidados com o T.I do cliente, manutencdo em coletores de
dados e impressoras industriais de etiquetas, estruturacéo de redes de computadores,
infraestrutura de T.I, projetos de transformacao digital, projetos de automacgéo, site
survey Wi-Fi, monitoramento de ativos de rede e cyber seguranca, gestdo de T.l e

analise de risco em Cyber Segurancga.

b) Produtos: Venda de equipamentos de informatica, venda de acessorios para
coletores de dados, infraestrutura de T.l, ativos de rede, cloud, computacdo em

nuvem, firewall, impressoras industriais, coletores de dados.



12

Atualmente a empresa esta focada na venda da Solucao Tecnocare, uma solucao
de servicos voltada para o cuidado e gestdo de T.I do cliente. O servigo conta com
uma recorréncia mensal onde o cliente paga para ter toda a gestao e cuidado com um
tempo de resposta agressivo e com garantia de funcionamento, este servigo preza por

reparos preventivos a fim de minimizar perda de tempo.

Outro foco a ser trabalhado juntamente com o Tecnocare é a solu¢do de Cloud
como produto para a empresa. Esta solugéo integra o cliente total ou parcial em um

mundo online e seguro, evitando perda de dados e ataques de virus.

2.4 Publico-alvo
Empresas de médio e grande porte atuantes no ramo de distribuicdo e logistica,
hospitais, industrias e transportadoras. Tais empresas estdo localizadas em diversos
estados do Brasil, sdo eles: Para, Tocantins, Mato Grosso, Goias, Distrito Federal,

Minas Gerais, Rio de Janeiro e Sao Paulo.

2.5 Area de atuacéo geografica

A Startec presta servi¢os nos estados de Sao Paulo, Rio de Janeiro, Minas Gerais,
Goiés, Distrito Federal, Mato Grosso, Tocantins, Par4 e Amazonas. A empresa busca
atuar em todo territorio brasileiro, sendo assim, os outros estados do pais séo

possiveis prospectos de atuacao.

2.6 Concorrentes

Concorrente | VANTAGENS DESVANTEGENS
Niamal Presenca no estado do Rio de | Preco, qualidade no servico,
Tecnologia | Janeiro, tempo de empresa, | demora na entrega, pouco
carteira de clientes, trabalha | prazo de garantia.
com aluguel de
equipamentos.
Seal Presenca no estado de S&ao | Tempo no atendimento, alto
Tecnologia | Paulo, preco, carteira de |custo para deslocamento,
clientes, faz importacdo | cobra para avaliar




direta, servico autorizado de

reparo Honeywell.

equipamento, suporte remoto

ineficiente.
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Star Mobile | Presenca no estado do | Cobra para avaliagdo de
Parana, vendas diretas pelo | equipamento, atendimento
fabricante. presencial somente na regiao

sul do Brasil, preco.

Z Code Presenca no estado de S&o | Manutencgdao terceirizada, frete
Paulo, venda a base de troca, | do equipamento por conta do
gestao prépria de ativos. proprietario, ndo  oferece

planos de servigos
preventivos.

A Startec apresenta diversas vantagens sobre os seus principais concorrentes,
sao elas, avaliacdo gratuita de equipamento, plano de manutencédo preventiva e
corretiva, registro de oportunidade de compra em parceiros de mercado, o que a faz
garantir o melhor preco, frete de retorno do equipamento com seguro de transporte,

avaliacdo do equipamento em até 48h e primeira visita técnica gratuita.

2.7 Problemas de marketing

Durante uma breve andlise foi observado que a empresa ndo possui um plano
de marketing estruturado, ndo movimenta redes sociais e prospecta clientes apenas
por telefone. A empresa ainda tem um histérico de fracasso em plano comunicacional
desenvolvido pela agéncia de marketing Alvarilhdo Coach & Business Marketing,
contratada pelo entdo presidente da empresa por um periodo de 5 meses. Essa
agéncia desenvolveu um website para a Startec e fez planos de marketing para o
crescimento de vendas e melhor comunicagdo com os clientes, estratégias como: post
em redes sociais, landing pages, Google Ads e patrocinio em Facebook também

foram realizadas, porém sem sucesso.

Desse modo, a empresa se desestabilizou no ambito comunicacional e
estourou o orcamento de comunicacao previsto pela agéncia, e desde entdo nao

realizou nenhuma estratégia de marketing ou investimento em comunicacao.
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Urge, portanto, que a comunicacdo resolva problemas tais como:
relacionamento cliente-empresa, posicionamento de mercado e presenca no mercado

digital.

2.8 Objetivos de comunicagao
O objetivo da Startec com a comunicagdo € se tornar conhecida no mercado
atuante, promover uma lembranca de marca no publico-alvo e divulgar seus servigos

de forma clara e obijetiva.

2.9 Obrigatoriedade de campanha

A empresa preza por seus principios e valores, por se tratar de uma empresa
a qual o proprietario € Adventista do Sétimo Dia, é definido como obrigatoriedade o
nao patrocinio de publicacfes e acdes de marketing entre as 17H e 30M de todas as

sextas-feiras até as 18H e 30M de todos os sabados.

2.10 Verba de comunicacédo e Cronograma
A empresa disponibiliza como verba de comunicacéo a quantia mensal de R$
4.000,00 (quatro mil reais), cuja qual serd distribuida conforme a necessidade do

plano de comunicacéo.

2020 Agosto Setembro Outubro Novembro
Briefing Definicao do | Briefing do
modelo de briefing | cliente

Andlise Analise de | Andlise SWOT e

ambiental ambiente diagnéstico de
interno e | comunicagao
externo

2021 Fevereiro Marco Abril Maio Junho

Plano de | Objetivo, meta | Estratégia, Plano de | Orcamento | Defesa

comunicacgao | e publico-alvo | descrigédo criacao e | eformas de | ética da

tatica e plano | cronograma | avaliagdo campanha

de midia
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3. AMBIENTE INTERNO

3.1 Dados da empresa

m. Razao Social; Startec Informatica LTDA

n.

Nome Fantasia: Startec Transformacé&o Digital

0. CNPJ: 31.486.689/0001-30
p.
g. Responsavel: Leandro Barbosa — CEO

Telefone: (62) 3434- 4429

Email: leandro@startecdigital.com.br
Endereco: Alameda Dom Pedro 1°, Qd 32, Lt 214, St Faigalville - Goiania — GO
Redes Sociais:

e Facebook: facebook.com/startecdigital/

e Instagram: instagram.com/startecdigital/

e Linkedin: br.linkedin.com/company/startec-digital

e Site: startecdigital.com.br/

u. Numero de funcionérios: 3, sendo eles: um administrador, um
gerente de servicos e uma gerente de relacionamento e vendas, na qual
trabalha em Home Office, tendo em vista que empresa néo vé dificuldades em
realizar este servico em formato de home office, as atividades sdo gerenciadas
através de uma plataforma chamada HubSpot. Por conseguinte, os demais
funcionarios trabalham de forma presencial, sdo contratados através de

contrato via MEI.

Com isso, a empresa nao gera vinculo empregaticio com o funcionario,
pois ele recebe como um prestador de servicos através do MEI, ndo sendo
necessario a contratacao via carteira de trabalho. Ademais, para a empresa
tem-se a vantagem de se eximir de impostos trabalhistas pagos ao governo
federal e aumento na producdo, pois o0s colaboradores sdo pagos por
produtividade, no entanto, para o funcionario a vantagem mais visivel é a
flexibilidade da carga horaria, ja que seus outros direitos garantidos pela CLT
(Consolidacéao das Leis do Trabalho) tais como: INSS e FGTS, sao inclusos na
parcela fixa do MEI, pago pelo colaborador, a empresa oferece ainda ao
colaborador os direitos como: plano de saude, vale transporte e vale refeicéo.


https://www.facebook.com/startecdigital/
https://www.instagram.com/startecdigital/
https://br.linkedin.com/company/startec-digital
https://startecdigital.com.br/
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3.2 Dados financeiros da empresa
a. Capacidade de producdo: Como prestadora de servicos em manutencao de
equipamentos para rastreabilidade como: coletores de dados, leitores fixos e
impressoras industriais de etiquetas. A empresa consegue realizar a manutencéo
e despachar uma quantidade semanal de 20 coletores de dados e 4 impressoras,
isto se as condicdes forem favoraveis como: pecas em estoque e aprovacao de
manutencdo total do equipamento. Essa quantidade € baseada nos principais
equipamentos que a empresa recebe e considerando apenas 1 funcionério na area

de manutengao.

Nessa situacado, observa-se que pode surgir um grande obstaculo no servico e
um possivel atraso nas entregas, uma vez que o volume da demanda aumente,
isso por conta da quantidade de funcionarios disponiveis para o setor, que por ser
baixa, acarreta sobrecarga de atividades diarias. Tal acontecimento pode gerar
para o cliente insatisfacdo com a empresa devido ao atraso e ao hdo cumprimento

do prazo estabelecido.

c. Dados de vendas: A Startec realiza venda de equipamentos com faturamento
direto no distribuidor e recebe comissdo dessa venda, com isso, ela ndo necessita
de comprar o equipamento e manté-lo em estoque. Na area de projetos, a Startec
leva um tempo de venda maior para o fechamento, pois por se tratar de um valor
alto e de forte impacto na empresa, o fechamento do negdcio se torna burocrético
e demorado, o que pode levar até 1 ano para o fechamento, dessa maneira, é
necessario que o acompanhamento seja realizado pela gerente de relacionamento
e vendas, desde o prospecto até o fechamento do projeto. Neste ano, a empresa
realizou dois projetos de implantac&o de rastreabilidade, sendo um deles de forma
total e outro apenas a primeira parte, respectivamente localizados em Anapolis —

GO e outro em Redengéo — PA.

Desse modo, ao observar a area de vendas, percebe-se que a quantidade
reduzida de colaboradores para o setor acarreta um baixo fluxo de vendas, isso
impede que a empresa aumente sua meta mensal e expanda de forma rapida o
seu crescimento no mercado. Logo, com apenas 1 responsavel pelo setor, a carga

de trabalho fica excessiva e nesse sentido, pode provocar um descontentamento
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no colaborador, e causar para a empresa um baixo desempenho nas vendas e

atendimento ao cliente.

d. Lucros: Como a venda de equipamentos é realizada mediante faturamento
direto no distribuidor, a porcentagem da comissao é definida por ele, a qual varia
a cada produto, a média de comisséo € de 3% e pode ser maior a depender da
guantidade vendida. Por conseguinte, o lucro bruto de pec¢as nas manutencdes de
equipamentos € definido em 102% em pecas com o preco de custo menor de que
R$ 600,00 (seiscentos reais) e 82% em pecas com 0 preco maior de que R$
600,00, este valor cobre os custos de importacdo, impostos de venda e frete, na

qual sobra um lucro liquido de 70%.

Ao referir as pecas de manutencéo, a empresa estipula seu lucro com base no
dolar, o que em uma variacdo muito brusca no ano, pode acarretar um prejuizo
nos contratos de manutengdo programada, ja que o reajuste de valores para 0s

clientes é feito anualmente.

e. Participacdo no mercado: a se levar em consideragao a quantidade de empresas
e industrias existentes na area geografica de atuacéo, essa participacao € baixa e
faz com que a empresa deixe de competir em certos locais do pais que nao possui

conhecimento do publico-alvo.

Nesse contexto, a baixa participagcdo de mercado pode ser decorrente da
deficiéncia em comunicacao sofrida pela empresa e pela quantidade reduzida de
pessoas responsaveis por novos prospectos, o qual é realizado pela gerente de
vendas em home office. Diante disso, a baixa participacdo no mercado faz com

gue a empresa limite seu crescimento.

3.3 Comunicacao institucional

Atualmente a empresa ndo possui uma comunicacao institucional devidamente
estruturada, nem ao menos um manual de marca e nem adota um padrao
comunicacional. Vale ressaltar que, a comunicacdo com o cliente é feita apenas por
telefone ou e-mail, pois o site da empresa ndo possui um canal de comunicacao, e as
informacgdes sobre servigos prestados e produtos vendidos sao ineficientes para sanar

davidas e informar o cliente de maneira completa. Além disso, nas redes sociais nao
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se obtém informacfes simplificadas sobre 0 que a empresa trabalha e nem se faz

delas um canal de comunicagédo com o cliente.

Ademias, a comunicacéo realizada pela empresa foi estruturada apenas nas
redes sociais, Linkedin, Facebook e Instragram, todas as postagens realizadas
mostram dicas e novidades de mercado, porém, deixam de mostrar 0S servicos e
produtos oferecidos pela Startec, o que faz com que ela deixe seu posicionamento de

mercado ineficiente.

Diante do exposto acima, o fato da empresa ndo possuir uma comunicacao
institucional estruturada dificulta para o cliente encontra-la e conhecer sua filosofia
organizacional, seus produtos e servicos prestados, de maneira a ocasionar assim
uma baixa procura espontanea, e originar dificuldade para a equipe de vendas a

apresentacao da empresa para o cliente em prospecto.

3.4 Portifélio de produtos

O portifélio de produtos da empresa é definido pelos servi¢cos que ela oferece,
como: manutengdo em equipamentos de codigos de barra, rastreabilidade industrial e
visibilidade de armazéns e planos de protecdo e manutencdo (tecnocare). Sao
inclusos no portifélio: Impressoras de etiquetas, coletores de dados, leitores de
codigos de barra e cddigos 2D, equipamentos de infraestrutura de rede cabeada e

wireless e insumos.

O tecnocare é dividido em trés niveis, sdo eles: Tecnocare Enterprise
Essencial, Gold e Black, a cada nivel séo incluidos mais servi¢os, o que permite ao
cliente escolher o plano que mais se adapta ao negdcio dele atendendo todas as
necessidades. Esse servico é vendido como um contrato de manutencdo, onde a
Startec cuida de todo o parque de equipamentos do cliente, a fim de garantir o total
funcionamento, reduzir o tempo ocioso e agilizar o tempo de servigo. Esse tipo de
servico é classificado como servico de manutencdo programada. Ainda assim, as
vantagens oferecidas nessa modalidade € o tempo de atendimento, 0 menor custo
para o cliente, a renovagédo de parque com a recompra do equipamento usado, a
constante manutencdo preventiva e o treinamento e acompanhamento de boas

praticas de uso.
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Ademais, a empresa também trabalha com servicos de manutencdo nao
programada, no qual o cliente envia o equipamento ou solicita o servico sem contrato
e sem agendamento prévio. Para essa modalidade tem-se um tempo de atendimento
de até 48h para orcamento e ap0s aprovado pelo cliente, até 72h para entrega do

equipamento (se houver material em estoque para realizacdo da manutencao).

3.5 Mix de comunicacéo

Anteriormente a Startec firmou contrato com uma agéncia de modelagem de
negocios e marketing, a Alvarilhdo Business Coach e Marketing, a qual foi totalmente
insatisfeita com o servi¢o prestado e gerou um acumulo de gastos no valor de 35 mil
reais, essa agéncia ndo cumpriu com os servicos descritos em contrato, o que for¢ou
o rompimento por parte da Startec e a necessidade de uma acao judicial para
recuperacdo do dinheiro investido, o que acarretou para a empresa uma total

deficiéncia em comunicacao.

Nesse contexto, na WEB a empresa remodela por conta prépria o seu site,
adicionando de forma simplificada os servigos, produtos e cases de sucesso, nas
redes sociais ndo se tem uma movimentacdo com novas postagens e ndo se é

trabalhado e-mail marketing.

Diante da andlise do mix de comunicacéo, percebe-se que a empresa nao
possui uma diversificacdo comunicacional e n&do se utiliza das ferramentas
disponiveis, o que provoca o enfraquecimento das estratégias de venda. Além disso,
nas redes sociais, € insuficiente o total aproveitamento de recursos disponiveis, tanto

para acdes de marketing quanto para comunicacao institucional.
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4. MICROAMBIENTE

4.1. Analise setorial

A Startec atua no setor de automacao logistica, oferta servicos e produtos de
rastreabilidade com codigo de barras e logistica. Atualmente, tem-se observado a
importancia dessa automagéo no Brasil, visto que com o mercado cada vez mais
competitivo, tem surgido a necessidade de se ter em méos o total controle e
visibilidade de estoque, reducéo de custos, agilidade e integracdo dos processos por
parte das empresas. Porém, com a alta do délar esse tipo de implantacdo tornou-se
de alto custo, pois 0s equipamentos de uso no processo de automacao sao adquiridos
por importagdo, visto que o Brasil ndo os produz.

4.2. Fornecedores

A Startec conta com fornecedores para pecas de manutencdo de
equipamentos, e a compra de novos é realizada mediante distribuidores autorizados
pelos fabricantes. Com isso, 0 Brasil possui 5 fornecedores dessas pecas, sdo eles:
E-mobile em Curitiba-PR, L-Service em S&o Paulo-SP, Automa Parts em Sdo Caetano
do Sul-SP, Organika em Vitoria-ES e BzTech em Curitiba-PR. Esses fornecedores
possuem estoque a pronta entrega de diversas pecas de substituicdo para
manutencdo de coletores, porém, pecas com menor demanda de mercado séo
vendidas mediante importacdo, o que demora de 25 a 45 dias Uteis para serem
entregues, o pagamento pode ser feito a vista com desconto de 5% ou parcelado em
trés vezes no boleto nos prazos de 28, 35 e 42 dias, o frete vem por conta do
fornecedor se for via PAC — Correios e por conta do comprador se for via Sedex —

Correios.

De acordo com 0 exposto acima, a pouca quantidade de fornecedores para
pecas de manutencdo pode acarretar uma escassez, pois todo o processo depende
de importacdo e o tempo de entrega € longo. Por esse prazo de entrega ser longo,
algumas empresas realizam a estocagem dessas pecas, € em uma possivel
escassez, essas empresas vendem para seus concorrentes com precos elevados.
Além disso, como os fornecedores optam por envio das mercadorias pelos correios,
todo o processo e tempo de entrega fica comprometido caso houver uma greve na

estatal, 0 que atrasa os servicos e frustra os clientes.
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Diante disso, a Startec sempre se preocupa em manter um estoque minimo de
pecas de maior demanda e com custo menor, pois ela precisa cumprir com 0S prazos
de entrega do equipamento para o cliente, no entanto, se for necessario a compra de
pecas no fornecedor, os prazos passados por eles sédo inteiramente repassados ao
cliente, visto que a Startec sempre solicita o frete via Sedex. No caso de importacao,
o cliente é informado assim que a peca solicitada chega ao fornecedor e é enviada

para a Startec.

Com relacdo a venda de equipamentos, Startec trabalha apenas com 2
fabricantes destes para rastreabilidade e automacéao logistica, sendo eles: Honeywell
e Zebra, os quais ndo realizam a venda para o consumidor final, essa venda é
realizada mediante um distribuidor, que séo eles: Scan Source, Ingram Micro, Prime
e Officer, os quais a depender do volume da compra do cliente, ndo tem o produto a

pronta entrega, sendo necessario a importacao direta no fabricante.

Diante disso, para a realizacdo da venda, o representante deve realizar um
registro de oportunidade de venda diretamente no programa de oportunidades da
fabricante, seja ela Honeywell ou Zebra, na qual impossibilita de outro representante
realizar o atendimento e facilita na competitividade de mercado com outros
fabricantes, apdés o registro da oportunidade de venda, o representante entra em
contato com o distribuidor e informa o nimero de registro dos respectivos fabricantes
para que possa ser montada uma cotagao, os valores para cada forma de pagamento
é definido pelo distribuidor e a comisséo é combinada com o representante, sendo ela
de 3% caso o consumidor final queira pagar parcelado em até 6 vezes no boleto
bancario ou de 5% caso queira pagar a vista, a negociacdo da venda é feita totalmente
pelo representante, o distribuidor ndo tem contato com o cliente, apenas realiza o

faturamento e o envio do pedido.

Desse modo, o0 prazo de entrega dos equipamentos € definido pelo distribuidor
e a entrega é realizada mediante transportadora, essa modalidade de venda aplica-
se a todos os representantes das fabricantes Zebra e Honeywell, pois seus

equipamentos sao devidamente licenciados para cada consumidor final.

Observa-se que mediante a Unica forma de venda dos equipamentos de tais
fabricantes, o prazo e formas de negociagcbes Sao as mesmas para 0s concorrentes,

no Brasil essas sdo as marcas mais utilizadas nesse ramo. Vale ressaltar uma marca
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chamada Compex, a qual importa equipamentos Cipher (marca chinesa de
equipamentos de rastreabilidade) para o Brasil com sua marca gravada nas carcacas,
para essa marca de equipamentos ndo se tem distribuidor no pais, pois a venda é

realizada pela propria importadora Compex.

Para os equipamentos de infraestrutura de rede e wi-fi, a Startec conta com 3
fornecedores, sendo eles: Scan Source, Tek Atacado e Agis, as quais possui 6timo
relacionamento. Para esses equipamentos ndo se faz necesséario o registro de
oportunidade, porém, a venda continua sendo realizada mediante distribuidor. As
formas de pagamento e prazos de entrega e importacdo sdo 0s mesmos para 0s

equipamentos de rastreabilidades descritos acima.

Diante do exposto acima, a baixa quantidade e a burocracia para a aquisicao
desses equipamentos tornam o processo demorado, pode demorar até 90 dias para
conclusao, a se considerar o tempo de envio dos produtos para o cliente. Essa demora
€ um gatilho muito usado pelos vendedores de marcas chinesas, ja que o produto esta

disponivel sem registro e licenciamento pela Anatel.

4.3 Concorrentes

a. Nimal Tecnologia: empresa autorizada Zebra e Honeywell, possui servi¢cos
semelhantes ao da Startec, tais como: manutencdo de equipamentos para
rastreabilidade, projetos de infraestrutura e vendas diretas pelo distribuidor
dessas marcas. Ademais, a empresa ainda possui servicos de frete gratis no
retorno do equipamento para todo o Brasil, oferta também aluguel de
equipamentos, possui um sistema préprio para inventarios e distribui etiquetas
eletrbnicas. No entanto, tem como desvantagem a demora no atendimento, o
preco elevado nos servicos comparado ao preco de mercado e 0 pouco prazo
de garantia (30 dias).

b. Seal Tecnologia: possui um preco de hora técnica menor se comparado ao da
Startec, realiza contratos de manutencao e outsourcing de equipamentos para
rastreabilidade (modalidade de aluguel de equipamentos com insumos
inclusos), possui 30 anos de mercado, atua em todo territério brasileiro por meio
de envio de equipamentos e presencialmente no estado de Sdo Paulo e é a
pioneira da rastreabilidade no Brasil.
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c. Star Mobile: a empresa realiza manutencdo e venda de equipamentos para
rastreabilidade, acessorios para esses equipamentos e atua com projetos de
coletores de dados das marcas: Honeywell, Zebra, Intermec e Pidion. Para
manuten¢cao desses equipamentos, o cliente deve arcar com todos 0s custos
de envio e devolucéo, o que torna o custo mais alto do servico para o cliente, o
tempo de devolucdo do equipamento para o cliente apds a aprovacgao € de no
minimo 20 dias (desconsiderando o tempo que ele est4d em transito). Essa
demora causa insatisfacdo com o0 servigo prestado, pois as empresas que
utilizam esses equipamentos, em sua maioria das vezes, precisam de urgéncia

na devolucéo.

d. Z Code: recentemente conseguiu se tornar autorizada pelas fabricantes Zebra,
Honeywell e Intermec a realizar essas manutencdes, seu principal diferencial é
a realizacéo de reparo inloco, o qual € cobrado uma taxa de deslocamento que
somente pode ser realizado se pré-aprovado pelo cliente, os custos para esse
servico sdo altos para o cliente, pois além dessa taxa de deslocamento, é
cobrado adicional em cada equipamento e 0s custos com o técnico no local

também é de responsabilidade do cliente.

4.4 Comunicacao dos concorrentes
a. Nimal Tecnologia: o site contém informacBes em excesso, 0 que 0 torna
lento para abrir algumas péaginas, as imagens possuem baixa qualidade e
nao estdo bem-dispostas, possui uma barra superior de menus onde é
possivel ter acesso a outras informacdes mais especificas sobre produtos e
servigos prestados, nas redes sociais a empresa possui um padrao de
design nos posts com atualizagcdes semanais e traz informacdes atrativas

para o seu publico-alvo.

b. Seal Tecnologia: o layout do site apesar de ser antigo, consegue dispor
facilmente as informacdes Uteis sobre os servicos prestados e produtos
oferecidos, logo no cabecalho € possivel encontrar todas as informacdes de
contato direto na empresa, o que facilita para o usuario caso queira entrar

em contato por telefone com um setor especifico da empresa. Por
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conseguinte, nas redes sociais ha um padrdo de design nas postagens e
possui uma frequéncia semanal de atualizacdes, a empresa também realiza
lives com temas de interesse para areas de logistica, varejo, atacado e
agricola, falando sobre novas tecnologias para esses setores.

c. Star Mobile: a comunicacao é realizada apenas pelo site, a empresa nao
possui pagina em redes sociais e ndo realiza quaisquer outros tipos de
estratégias de comunicacédo digital. Portanto, seu site possui informacgdes
Uteis sobre a empresa e 0s servicos prestados, possui também em seu
cabecalho uma éarea para o cliente consultar o status do reparo do
equipamento em manutencdo, o que traz comodidade e facilidade de
acompanhar o progresso do servigo solicitado.

d. Z Code: o site possui um layout antigo e as informa¢des ndo sdo bem
distribuidas e a qualidade das imagens € baixa, o que dificimente consegue
manter usuario na pagina, além disso, a escrita da ULR de acesso ao site
esta como “zecode” diferente do nome da empresa que € Z Code e isso
torna dificil de encontrar a pagina em buscadores na internet. As redes
sociais ndo possuem uma frequéncia de postagens, sdo feitas de forma
esporadica e possuem baixa qualidade nas imagens, 0s posts ndo trazem

um padrdao comunicacional e ndo possuem textos objetivos.

Ao observar os dados expostos acima, conclui-se que, 0s principais
concorrentes da Startec ndo possuem uma comunicacdo bem estruturada e
atualizada, em sua maioria as postagens em redes sociais sdo feitas de forma
semanal e poucas delas possuem um padrdo de design moderno, além disso,

possuem baixa presenca digital e sites com layouts antigos e de dificil persuasao.

z

Nessa analise, € observado que a Startec ndo consegue vasta vantagem
comunicacional sob seus concorrentes devido a baixa frequéncia de postagens e

poucos canais de comunicacao direta com seus clientes.

Além disso, o0 atendimento ao cliente e o relacionamento faz com que a Startec
se diferencie de seus concorrentes, com isso, seus clientes indicam o0s servigos e
trazem novas empresas para ela. Com relacdo aos concorrentes, a empresa nao

possui nenhum relacionamento com eles.
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5. MACROAMBIENTE

O Macroambiente diz respeito a tudo o0 que é externo a empresa e que vao
muito além do controle do negdcio. Ou seja, fatores econémicos, politicos, culturais,
tecnologicos etc. Além disso, para Publio (2008), “macroambiente € o conjunto de
forcas e tendéncias que definem as oportunidades e apresentam ameacas a
organizacao.” Com isso, faz-se necessario coletar dados e analisar o espaco em que

a organizacao se insere, a fim de definir quais os reais ambientes que a englobam.

5.1 Ambiente fisico e geogréfico

A Startec é uma empresa prestadora de servicos em automacao logistica, a
qual presta manutencdo de equipamentos como: coletores de dados, impressoras
industriais de etiquetas, leitores de cddigo de barras e RFID e infraestrutura de rede
cabeada e wireless. Ela esta sediada em Goiania, no estado de Goias e tem seu
modelo de atuac&o como businnes-to-businnes, focada no atendimento de empresas
do ramo de distribuicdo, logistica, transportadoras e hospitais de todo o Brasil. Com
isso, seu ambiente fisico fica dependente de variaveis externas de ordem logistica, as
quais podem interferir no cumprimento de prazos, entrega e recebimento de

equipamentos e insumos para manutencao.

Como a grande parte da operacao logistica da Startec é realizada por meio
terrestre, as condicbes e funcionamento das malhas viarias do Brasil se tornam
significativas para o processo logistico da empresa, uma vez que, seja por meio de
ma estrutura ou manutengdo, podem gerar atrasos nesses processos, que afeta
negativamente seu relacionamento com os clientes e consequentemente sua

lucratividade.

Nesse interim, é valido ressaltar a condicdo da malha viaria no Brasil que,
segundo a CNT (Confederacdo Nacional do Transporte) em uma pesquisa realizada
no ano de 2019', de acordo com o levantamento, 59% da malha rodoviaria
apresentam algum tipo de problema regular, ruim ou péssimo. Com isso, as condi¢des
das rodovias impactam diretamente nos custos e tempo do transporte. Uma

pavimentagdo deficiente reduz a segurancga viaria e aumenta o custo de manutencgéo

! Disponivel em: <https://pesquisarodovias.cnt.org.br/downloads/ultimaversao/gerencial.pdf>. Acesso em
28/10/2020 as 17h22.
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dos veiculos e o consumo de combustivel, afetando o preco dos produtos

transportados pela malha rodoviaria e aumentando o tempo de entrega.

A andlise do transporte aéreo também se torna valido no estudo de
macroambiente da Startec, uma vez que a maioria de suas pecas e insumos utilizados
na manutencdo de equipamentos sdo importados de outros paises, esse tipo de
transporte impacta no processo comercial da empresa. Aspectos como atrasos de
voos prejudicam o tempo de manutencédo de equipamentos, e consequentemente a
entrega deles aos clientes, o que gera insatisfacdo com o servi¢co prestado por nao
cumprimento de prazos e desgaste no relacionamento cliente-empresa. Contudo,
segundo uma pesquisa realizada no site Prestex?, estima-se um crescimento no
transporte aéreo de cargas entre 2019 e 2022 de 3,5% ao ano com a aplicacdo de

novas tecnologias para o setor aeroviario.

Diante dos expostos acima, se faz necessario que a Startec se antecipe a esses
aspectos, antecipando as problematicas geradas por eles e buscando solu¢des para
gue nado afetem a sua imagem no mercado de forma negativa e cumpra prazos
estabelecidos com seus clientes a fim de garantir a satisfacdo deles e gerar resultados

satisfatorios em seus servicos.

5.2 Ambiente econémico

O ambiente econdmico é a variavel de maior interferéncia no funcionamento de
uma organizacao e esta diretamente ligada ao poder de compra e investimento de
empresas e consumidores. Dos fatores que mais interferem nesse processo estao:
taxas de cambio, fiscal, monetario, inflacdo, juros, desvalorizacdo da moeda e

producao industrial.

Ainda assim, deve-se levar em consideracao os fatores sanitarios que afetam
o ambiente econémico, como a pandemia da Covid-19 que afetou profundamente a
trajetéria esperada para a economia brasileira ao longo de 2020. Segundo o IPEA
(Instituto de Pesquisa Econdmica Aplicada), a pandemia interrompeu
temporariamente o processo de consolidacéo fiscal pelo qual passava a economia

brasileira e a prioridade passou a ser, evidentemente, a protecao da vida e da saude

2 Disponivel em: <https://www.prestex.com.br/blog/tendencias-no-transporte-aereo-no-brasil/>. Acesso em
28/10/2020 as 18h59.
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das pessoas, bem como a preservacao de empregos, renda e empresas. Com isso,
diante de uma analise disponivel no site do IPEA3, a projecdo de queda do PIB
projetada para o ano é de 6%, mas a trajetoria de recupera¢do no segundo semestre
deixara um carry-over de quase 2% para 2021, cujo crescimento projetado € de 3,6%.

No entanto, o setor tecnologico, o qual a Startec esta inserida, apresenta
previsdo de crescimento no Brasil, € o que diz a IDC (International Data Corporation)
em sua apresentacdo do Predictions Brazil 2020, a qual esta disponivel no site Yahoo
Noticias?, “a consultoria revelou que o Brasil terd um crescimento de 4,9% nesse setor,
impulsionado pelo cenario econémico favoravel, pelo grande aumento no faturamento
do nicho de computacao na nuvem e pela aceleragédo no mercado de softwares.”. Com
isso, mesmo diante da atual situacdo econdmica causada pela pandemia da COVID-
19, percebe-se que o mercado tecnologico se mantém em alta, iISso porque as
empresas precisaram se a adaptar e investir em tecnologias para proporcionar o
trabalho remoto de seus colaboradores. Tal situacdo favorece a Startec, pois
movimenta o setor e 0 mantém aquecido, o que proporciona um olhar mais atento dos
gestores para novas tecnologias que reduzem custos e prezam pela seguranca de

seus colaboradores.

Ainda no cenério econémico, € necessario avaliar a oscilacdo do ddlar, o que
impacta diretamente na operacdo comercial da empresa, pois seus equipamentos,
pecas e insumos sao cotados nessa moeda, e sua alta interfere diretamente no preco
de custo desses produtos. Sendo assim, a Startec se antecipa a essa variavel, ela
adquire pecas de grande volume de saida e as mantem em estoque, a venda é feita
com o preco da cotacdo do dolar do dia e com isso ela lucra mais, pois compra o
produto com o preco menor da moeda. Dos setores que mais sofrem impactos com a
alta da cotacdo do dolar, esta o de Tl (Tecnologia da informacao), isso porque muitos
softwares e solucdes utilizados nas corporacdes vém de fora e tém seu valor em dolar
convertido para o real de acordo com o cambio. Ainda assim, com as sucessivas
variacdes do dolar e a consequente imprevisibilidade das cotac¢des, muitas vezes os
compradores encontram dificuldade para planejar suas aquisicbes e isso afeta

diretamente o planejamento comercial da Startec, pois por conta dessa variacao, ela

3 Disponivel em: <https://www.ipea.gov.br/cartadeconjuntura/index.php/tag/previsoes-macroeconomicas/>.
Acesso em: 28/10/2020 as 19h32.

4 Disponivel em: <https://br.noticias.yahoo.com/mercado-brasileiro-tecnologia-e-comunica%C3%A7%C3%A30-
151100230.html?guccounter=1>. Acesso em 29/10/2020 as 10h13.
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repassa o valor para o cliente preco do servico, e sendo assim, o prazo de orcamento
de equipamentos tem validade de 20 dias, podendo manter o preco ou reajustar
conforme o preco da cotacdo do dolar. Isso reforga ainda mais a imprevisibilidade e a
dificuldade de seus clientes em fazer seus planejamentos de gastos em manutencgao

e investimentos em tecnologias.

Segundo uma avaliacéo feita pelo site Politize!®, alguns possiveis motivos para
essa variacao sao: taxa de juros, conjuntura e balanca comercial. Ainda segundo o
site, com a baixa da Selic (taxa de juros basica na economia brasileira), muitos
investidores estrangeiros que aplicavam seu dinheiro em titulos publicos brasileiros,
deixaram de investir, pois com a baixa da Selic, comegaram a receber menos e
consequentemente procuraram investimentos melhores. Sobre a conjuntura, o site
ainda avalia a inseguranca e o risco de investimento no pais, em relacdo ao PIB
(Produto Interno Bruto), a média de crescimento na ultima década 2010-2019 foi de
1,39%, pior resultado desde 1900. Em 2015 e 2016, o Produto Interno Bruto encolheu
3,55% e 3,28%, respectivamente. A expectativa atualizada de crescimento do PIB

para 2020, dada pelo boletim Focus, emitido pelo Banco Central, é de -5,12%.

Ainda sobre a analise dos indicadores, outro fator de interferéncia esta a
balanca comercial, que é um dos componentes do balanco de pagamentos de um
pais, de forma simplificada, esse fator consiste na subtracdo de dois montantes,
exportacdes menos importacdes. Segundo o exemplo do site Politize! citado acima:
“se no superavit as exportacdes sdo maiores que as importacdes, contabiliza-se mais
entrada de ddlares do que saida, logo a oferta da moeda aumenta e seu valor pode
cair. O inverso ocorre quando ha déficit na balanca comercial: saida de dolares e

eventual valorizacdo da moeda norte-americana.”.

Diante dos expostos acima, como a Startec tem seu modelo de atuacao
definido em B2B (businnes-to-businnes), ela depende da saude econdmica do seu
setor de atuacdo, de forma geral, a empresa precisa ficar atenta ao mercado e
relacionar-se com esse meio, a fim de se modelar as atuais condi¢cbes, buscar
medidas financeiras internas afim de facilitar as transacdes, apresentar alternativas
comerciais a fim de manter seu elo comercial, pois ela necessita que o mercado esteja

aquecido para garantir sua estabilidade nele. Com isso, 0s investimentos em

5> Disponivel em: <https://www.politize.com.br/alta-do-dolar/>. Acesso em 29/10/2020 as 11h06.
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tecnologias oferecidas pela Startec aumentam e consequentemente, sua

lucratividade.

A fim de fomentar o mercado no Brasil, no site do Senado Federal foi publicado
gue o presidente da Republica, Jair Messias Bolsonaro, sancionou com vetos a lei que
estabelece novo modelo de incentivos fiscais para empresas de tecnologia da
informagao e comunicagéo e investimentos em pesquisa e desenvolvimento desse
setor. A referente lei chamada de Lei da Informatica de nimero 13.969, de 201968,
acaba com a isencéo de tributos e cria um valor de crédito com base no total que a
empresa investir em pesquisa, desenvolvimento e inovacdo a cada trimestre. Tal
ocasiao, tem a intencdo de facilitar o acesso ao crédito e ao investimento em
tecnologia, isso fomenta o setor e garante o desenvolvimento e inovagéo de empresas
do setor. Tal lei, beneficia diretamente e indiretamente a Startec, pois com o setor em

desenvolvimento, os investimentos aumentam.

5.3 Ambiente tecnolégico

A Startec € uma empresa focada na prestacao de servigcos de tecnologia para
automacao logistica e rastreabilidade, ela oferece produtos e servicos com base em
tecnologia da informacédo a fim de melhorar os processos e garantir a eficiéncia do
cliente. Dessa maneira, ao observar as informacdes apresentadas, percebe-se que 0
ambiente o qual a empresa esta inserida é promissor, pois para que as organizacdes
se desenvolvam e sobrevivam no mercado competitivo, € necessario acompanhar as

inovacdes tecnoldgicas, e incorporar aos seus processos produtivos.

Assim, se faz necessario o entendimento desse termo e compreender a sua
extensdo. Publio (2008), diz que: “Tecnologia ndo esta relacionada apenas com
computacéo, tecnologia da informacéao ou internet. Ela € o conjunto de conhecimentos
aplicados para a obtencdo de um determinado fim.”. Ademais, Publio (2008) ainda
afirma que a tecnologia que mais influéncia no padréo de consumo é a tecnologia da
informacéo. Dessa forma, a utilizacdo da Tecnologia da Informacéo € essencial para
a transformacao das organizacdes, sendo necessario, portanto, investir em inovagdes
tecnologicas, utilizar sistemas de informacdes e o conhecimento como recurso

estratégico. Toda via, para que uma empresa saiba qual a tecnologia ideal para o seu

6 Disponivel em: < https://www12.senado.leg.br/noticias/materias/2019/12/30/sancionada-lei-que-
estabelece-novos-incentivos-para-setor-de-tecnologia-da-informacao>. Acesso em 29/10/2020 as 14h34.
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negocio, ela precisa conhecer quais estdo a sua disposi¢cdo e quais recursos destas
utilizar para melhor aproveitamento, tal atitude tem total relacdo com o modo
operacional da Startec, pois a empresa busca antecipar o seu cliente a novas
tecnologias e seus beneficios na implantacao, a fim de garantir o bom relacionamento

com eles e os manterem atualizados no mercado operante.

Vale também ressaltar que o ambiente da transformacdo digital, servico
também oferecido pela Startec, tem ganhado for¢a no Brasil em funcdo da crise e da
necessidade gerada em fornecer no ambiente on-line a mesma qualidade na
prestacao de servicos e atendimento experimentados no presencial. Paralelo a isso,
um levantamento feito pela fintech norte-americana Intuit QuickBooks e
disponibilizada no site cio.com.br’, mostrou que quase metade das pequenas
empresas brasileiras (49,7%) esta mais digital agora, pés-crise da Covid-19. A adocéo
dessas ferramentas de transformacao digital possibilitou empresas a migrarem para o
home office e contribuiu para melhorar o relacionamento com clientes, ter processos

mais ageis e conquistar novos consumidores.

No entanto, para o avanco da tecnologia nas organizacdes € necessario
oferecer capacitacéo, ja que segundo dados disponibilizados no site da UNESCOQ?,
mais da metade dos brasileiros (54,4%) nunca usou um computador, menos de 20%
tém o equipamento em casa, e apenas 14,5% dos domicilios com computador estéo
ligados a rede mundial. Para amenizar esse problema no Brasil, segundo o informado
no site da Caixa Econdmica Federal®, o Ministério da Ciéncia e Tecnologia criou o
Programa de Inclusdo Digital, esse programa tem o objetivo de apoiar projetos de
incluséo digital para a incluséo social e proporcionara a populacdo menos favorecida
0 acesso as facilidades da tecnologia da informacéao, capacitando-os na pratica basica

das técnicas computacionais.

Esses projetos de inclusédo digital favorece o ambiente a qual a Startec esta

inserida, pois ao incentivar a tecnologia, 0 mercado aquece e as empresas ficam mais

7 Disponivel em: <https://cio.com.br/tendencias/digital-first-empresas-responderam-rapido-a-crise-com-
inovacao/>. Acesso em 29/10/2020 as 20h38

8 Disponivel em: <https://unesdoc.unesco.org/ark:/48223/pf0000158502/PDF/158502por.pdf.multi>. Acesso
em 29/10/2020 as 21h45.

% Disponivel em:
<http://www1.caixa.gov.br/gov/gov_social/municipal/programas_de_repasse_do_OGU/prog_inc_digital.asp>.
Acesso em 31/10/2020 as 20h15.
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motivadas a investir nela, pois seus colaboradores estarem familiarizados com
tecnologia facilita o aprendizado e a adaptacdo ao uso de novos equipamentos para
auxilio na operacgéo do dia a dia. Com isso, a Startec deve aproveitar esses incentivos
de apoio a projetos de inclusdo e oferecer, em parceria com empresas
profissionalizantes, cursos voltados para o uso de equipamentos utilizados na

automacao logistica.

Outro fator importante a ser ressaltado é o impacto da tecnologia na producéo
industrial, pois a Startec por ser uma empresa atuante no B2B, o avanco desse setor
impacta diretamente no seu crescimento. Adiante a isso, o avanco do uso de mais
tecnologias na industria deve causar grandes impactos econdmicos e sociais no setor,
segundo dados da Cisco Systems??, cerca de 50 bilhGes de fatores, entre maquinas,
sistemas, objetos e pessoas, serdo conectadas por meio da internet, o que pode
acarretar um aumento de 21% nos lucros gerados pela iniciativa privada e, com isso,
injetar US$ 19 trilhBes na economia global nos préximos trés anos, é o que diz a

noticia publicada no site Porto Gente.

5.4 Ambiente Legislativo

Com o avanco da tecnologia e a maior abrangéncia dela pelos cidadaos, a
exposicao de dados aumenta e a necessidade de investir em seguranca de dados se
torna cada vez mais imprescindivel. Diante disso, a Startec possui como servigo um
plano de seguranca de dados, esse plano € oferecido para empresas que possuem
quaisquer tipos de dados de pessoas fisicas e juridicas que precisam serem
assegurados. No Brasil, em agosto de 2020 entrou em vigor a LGPD (Lei Geral de
Protecdo de Dados) e trouxe ao mercado brasileiro diversas obrigacdes legais, o que
forcou empresas a investirem no setor a se privarem de multas e processos por
vazamento de dados, embora a lei n°® 13.709, de 14 de agosto de 2018 (LGPD) seja
uma lei de 2018, o governo concedeu um prazo de 2 anos para adequacao as novas
normas de protecdo aos dados, e somente agora em agosto de 2020 ela se tornou
obrigatdria e mostrou com mais clareza o aumento do investimento em seguranga no

Brasil.

10 Disponivel em: <https://portogente.com.br/noticias/opiniao/103855-0-impacto-da-tecnologia-na-industria>.
Acesso em 31/10/2020 as 20h47.
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Segundo o site Canal Tech, de acordo com a IDC (International Data
Corporation), 60% das companhias de tecnologia terdo a seguranca da informacao
como prioridade e dois tergcos delas ainda estardo em processo de adequacéo e a
previsdo é que o crescimento no investimento em seguranca chegue aos 9,6%?*.
Nesse sentido, a LGPD e a industria, terdo pela frente um processo de adaptacao e
de aprendizado muatuo até que a lei se consolide e passe a integrar as praticas

cotidianas.

Assim como qualquer empresa, a Startec esta sujeita a todas as leis que regem
0 mercado e deve se atentar e se manter adequada as novas normas de protecao de
dados, pois sendo ela uma empresa que se relaciona com outras empresas, possuli

dados importantes em sua base.

11 Disponivel em: <https://canaltech.com.br/negocios/mercado-brasileiro-de-tecnologia-e-comunicacao-
crescera-49-em-2020-preve-idc-160055/>. Acesso em: 01/10/2020 as 09h43.
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6. ANALISE SWOT

A analise Swot estuda as quatro variaveis de competitividade de uma
organizacao, que sao elas: forcas, fraquezas, oportunidades e ameacas. Essa analise
tem por finalidade verificar a situacédo atual e potencialidades de uma organizacéo,
marca ou produto e para desenvolvé-la é preciso saber onde cada variavel se aplica.
Desse modo, a andlise de forcas e fraquezas esta ligada diretamente ao ambiente
interno de uma empresa e seus aspectos micro ambientais, as variaveis ameacas e
oportunidades estd ligada ao seu ambiente externo e seus aspectos macro

ambientais.
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6.1. Forcas

e Equipe técnica treinada e certificada.

e Otimo conhecimento do mercado atuante.

e Bom relacionamento com fornecedores.

e Planos de manutencédo programada adaptado
ao cliente.

e Possibilidade de colaboradores trabalhar em
home office.

e Trabalha com visitas técnicas e reparo de
equipamentos in loco, possibilitando maior
agilidade e comodidade para o cliente.

e Eficiente tempo de reparo de equipamentos.

« Otimo relacionamento com clientes e parceiros.

6.2. Fraquezas

Reduzido quadro de
funcionarios.
Histérico ruim de
comunicacao.

Pouca visibilidade

no mercado.
Excesso de
demandas para

funcionéarios, uma
vez que o quadro é

reduzido.

6.3. Oportunidades

e Crescimento do setor no Brasil.

e Aumento de investimentos em novas
tecnologias e transformacao digital.

e Incentivos do governo para tecnologias.

e Mercado com pouca concorréncia

e Possibilidade de registro de oportunidade do
cliente direto no fabricante/fornecedor.

e Necessidade de adaptacdo ao cenario
pandémico vivido no pais.

e Obrigatoriedade de adequacédo a LGPD

e Variacdo do ddlar, o que possibilita a compra
de produtos com preco do ddlar mais baixo e

vender com a cotagdo mais alta.

6.4. Ameagas

Malha viaria

interfere no prazo de

entrega de
equipamentos e
pecas.

Depende do

resultado positivo de
indUstrias e

empresas da area

de atuacdo.

Falta de
familiaridade do
colaborador do
cliente com

tecnologia.
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7. DIAGNOSTICO

Diante de um estudo realizado na comunicacdo da empresa, foi observado que
a Startec possui deficiéncia na utilizacdo de ferramentas e canais adequados de
comunicacdo, o que interfere no seu processo de divulgacéo e seu posicionamento

no cenario mercadologico.

Durante o estudo, foi observado que a Startec fez varias tentativas de insercao
no ambiente digital, suas postagens possuem baixa visualizacdo e ndo faz uso de
hashtags eficientes, o conteddo apresentado € complexo e com uma linguagem muito
técnica, 0 que as restringem a pessoas com um elevado conhecimento da area. Em
seu site, a empresa tenta por conta propria fazer uma reformulacéo e inserir contetdo
de linguagem de melhor compreensdo e apresentar todas as informacgdes

necessarias.

Ainda sobre o estudo, nas redes sociais Instagram, Linkedin e Facebook, foi
observado que Startec ndo possui um posicionamento estratégico definido, sua
estratégia consiste em postar dicas e novas tecnologias para seu setor de atuacéao,
porém, ndo fala sobre seus produtos e servicos, o que dificulta para o seu publico-
alvo conhecer seu catalogo e nao deixa claro o tipo de servico prestado pela empresa.
Além disso, as estratégias utilizadas sdo as mesmas para as 3 redes sociais
trabalhadas, o que torna o processo perdido. A falta desse posicionamento

compromete toda a estratégia elaborada pela empresa no ambiente digital.

Infere-se, portanto, que a Startec pode entrar em desvantagem competitiva no
mercado, pois a falta de presenca no ambiente digital e as falhas de estratégias de
comunicacao fazem com que a empresa perca novas oportunidades de negocio e se
torne menos conhecida pelo seu publico, e isso afeta diretamente no processo de
construcdo de relacionamento com possiveis prospectos da empresa. Assim, faz-se
necessario por meio deste trabalho, a realizacdo de um planejamento de
comunicacéo, a fim de solidificar os pontos fortes da empresa, inverter os pontos
negativos e criar um posicionamento no mercado, que serdo executados na segunda

etapa deste projeto.
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8. PLANO DE COMUNICACAO

8.1 Objetivo e meta

Mediante a analise das informacdes coletadas na Startec, o diagndstico
apontou a falta de posicionamento da empresa como o principal problema de
comunicacdo. Sendo assim, conforme a premissa de Kotler (2000), o posicionamento
consiste em desenhar a oferta comercial de forma a ocupar um lugar precioso na
mente dos consumidores. Diante disso, a fim de sanar a problemética apresentada no
diagnéstico de comunicacdo, se faz necessario que a Startec trace objetivos
comunicacionais com a finalidade de se posicionar no mercado em que atua e fazer

com que seu publico-alvo tenha uma visdo direcionada para a empresa.

Dessa forma, o objetivo de comunicacado para a Startec Transformacéo Digital
€ posiciona-la como uma empresa que se diferencia de seus concorrentes por
valorizar a parceria na jornada de transformacéao digital. A Startec quer ser vista como
uma parceira do seu cliente, onde ele possa ter a certeza de que serd acompanhado
em todas as etapas do processo de implantacdo e solucionara junto com ele os
problemas do cotidiano relacionados a tecnologia, a fim de entregar o processo

completamente funcional.

A meta estabelecida para consolidar o objetivo proposto neste plano de
comunicacdo é que em um prazo de 18 meses, no minimo 15% dos clientes criem
uma lembranca de mercado como proposto no objetivo descrito acima, a mensuracao
de cumprimento da meta estabelecida sera através da andlise da reputacdo da

empresa no mercado e depoimentos da visdo dos clientes e prospects sobre ela.

8.2 Publico-alvo

O briefing realizado na Startec Transformacao Digital apontou como publico-
alvo, empresas de médio e grande porte atuantes no ramo de distribuicdo e logistica,
hospitais, industrias farmacéuticas e transportadoras. Atualmente a Startec atende
somente esse nicho de empresas, no entanto, ela oferece solugbes para outros
publicos disponiveis no mercado, o que pode vir a acrescentar no potencial da
empresa e no processo de consolidacdo no mercado, visto que, o publico que a
Startec atende e foca 0s seus servigos, representa apenas uma pequena parte do

mercado em que ela tem produtos e servigos a oferecer.
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Apos o estudo realizado no mercado, foi observado que as empresas varejistas
utilizam dos produtos e servicos oferecidos pela Startec, tais como as empresas de
confeccao que se utiliza coletores de dados para controle de estoque e matéria prima,
joalherias que utilizam impressoras de etiquetas para identificacdo de joias e entre
outras do comércio varejista. A Startec tem grande potencial para atender a demanda
dessas empresas, visto que se pode trabalhar com prestacdo de manutencdo e

oferecer softwares de gestdo e ERP como servigo para elas.

Diante disso, foi considerado que se faz necesséria a reformulacéo do publico-
alvo da empresa acrescentando o mercado varejista, a fim de aumentar sua relacéao
comercial e consolidacdo, e com isso, amenizar o impacto causado nos tempos de

sazonalidade do publico de distribuicédo e atacado.

Ademais, € importante ressaltar que a Startec permanece atendendo o publico
em que ja esta inserida e para isso, é necessario reforcar para esse publico o

posicionamento da empresa e alimentar o relacionamento j& construido.

8.3 Estratégias e Téaticas

8.3.1 Estratégia 1: Marketing Digital

O marketing digital € o conjunto de atividades que uma empresa (ou pessoa)
executa online com o objetivo de atrair novos negocios, criar relacionamentos e
desenvolver uma identidade de marca. Assim, utilizar canais digitais como, blogs,
sites, monitores de busca, midias sociais e e-mail, auxiliam empresas a solucionarem

dores e desejos relacionados a presenca digital.

Portanto, € imprescindivel para a Startec definir como estratégia o marketing
digital para redefinir seu posicionamento. Isso se intensificou, principalmente, durante
a pandemia de covid-19 devido ao fato de a empresa adotar medidas sanitarias do
isolamento social e ndo poder realizar visitas presenciais, exceto para realizar servigos

ou chamados técnicos.

Ainda assim, € preciso compreender que a internet e as redes sociais estdo
entre as principais plataformas que visam expandir o relacionamento entre pessoas e
marcas, pois proporciona diversas possibilidades de producéao e compartilhamento de

conteudo, o que melhora o alcance e a proximidade com o publico-alvo. Outro
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destaque também da internet € a precisdo na mensuracéo de dados, o que é de suma

importancia para o bom andamento da campanha da Startec.

8.3.1.1 Tatica 1: Redes Sociais

A presenca digital de uma empresa esta diretamente ligada a redes sociais, e
trabalhar esse meio de comunicacao digital € necessario para que a empresa mostre
ao seu publico-alvo qual é o seu posicionamento no mercado em que esta inserida e
crie uma proximidade com seus clientes fora do ambito de negdcios. Além disso,
trabalhar essa tética com a Startec possibilita que ela mostre, tanto para o seu publico
atual quanto para o que ela busca, o seu posicionamento no mercado e colabora na

criacdo de uma imagem de lembranca para o cliente, que € o objetivo da empresa.

Atualmente a Startec conta com perfis no Instagram, Facebook e Linkedin, no
entanto, esses perfis ndo recebem atualizacdes e nem sdo gerados conteudos
relevantes para mostrar o posicionamento da empresa no ambiente digital, com isso,
o foco a ser trabalhado nessas redes sociais é a geragcao de contetdo tanto para o
segmento em que atua quanto para 0 novo publico-alvo a ser trabalhado, a fim de se

tornar atrativa e relevante.

8.3.1.2 Tatica 2: Site Institucional

Para estabelecer uma presenca estavel e de credibilidade no meio digital, é
necessario a criagdo de um site institucional. A Startec possui um site institucional de
facil identificacdo com o dominio de startecdigital.com.br, o site precisa de uma total
reformulagdo para mostrar o posicionamento da empresa e atualmente a Unica
comunicacdo realizada pelo site € a apresentacdo dos servigcos prestados pela
empresa e os clientes que ela atende. O propdsito do site € promover a marca na web,
reforcar a comunicagdo do seu posicionamento, aumentar a credibilidade dela no

mercado e atrair novos clientes.

8.3.1.3 Tatica 3: Blog
Para aumentar o envolvimento do publico é necessario desenvolver contelidos
relevantes, e com a finalidade de criar a lembranca de marca desejada pela Startec

em seus clientes, se faz necessario a criacdo de um blog, onde serdo publicados
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conteudos informativos e relevantes para o publico-alvo como, novidades no mercado

e novas tecnologias.

8.3.1.4 Tatica 4: Google Adwords

Trabalhar com essa ferramenta do Google é necesséario para destacar a
visualizagao do site e do blog nos sites de busca da internet, a finalidade da utilizag&o
dela é colocar o site e o0 blog entre as primeiras op¢cdes de busca. Para obter essa
presenca, a Startec tera como base para trabalhar no Google Adwords, palavras-
chave como, coletores de dados, impressoras zebra, etiquetas, transformacéo digital,
codigo de barras, rastreabilidade e aidc. Trabalhard também com publico-alvo definido

pelo plano de comunicacéo e localizacdo geogréfica.

8.3.2 Estratégia 2: Marketing de Relacionamento

Utilizar essa estratégia tem como objetivo estabelecer relacionamentos de
longo prazo e proporcionar experiéncias que culminem em fidelizagdo. Utilizar o
marketing de relacionamento como ferramenta do mix de comunicacéo traz vantagens
competitivas para a Startec diante 0s seus concorrentes, pois 0 sucesso de uma
empresa com seus clientes ndo se da apenas por um bom atendimento ou prestacao
de servico, mas também no pos-atendimento, trabalhar essa estratégia é o inicio de

um relacionamento com o cliente.

8.3.2.1 Tatica 1: Mala direta digital

A finalidade dessa tatica € iniciar o relacionamento com novos clientes e deixar
claro para ele que a Startec preza por isso. A execuc¢ao dessa tatica se dara por meio
de um cartéo digital de boas-vindas personalizado enviado diretamente para o cliente

por e-mail.

8.3.2.2 Tatica 2: Call Center

Através dessa tatica, sera trabalhado o pds-atendimento, esse contato direto
com o cliente € necessario para mostrar que a Startec se importa com o cliente e
busca sempre o auxiliar em todas as etapas, mesmo apdés a implantacéo de projetos

e realizacao de servigos.
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8.3.3 Estratégia 3: Relagbes Publicas

A estratégia de relacdes publicas é um conjunto de taticas cujo principal
objetivo é construir a relacdo entre a marca e seu publico. Se essa estratégia for bem
desenvolvida, além de consolidar a reputagdo da empresa, envolve e fideliza o

publico.

Portanto, mesmo que a Startec faca parte do segmento business-to-business,
para que a empresa tenha um contato direto e efetivar uma boa comunicacao, &
imprescindivel que ela tenha envolvimento com o publico, e para que isso aconteca,

serdo trabalhadas taticas essenciais para a Startec.

8.3.3.1 Tatica 1: Eventos

A participacdo em eventos tem relevante importancia dentro do segmento
business-to-business para a divulgacdo comercial e institucional de uma empresa,
esses eventos sdo promovidos de forma interativa e proporcionam uma experiéncia
direta ao cliente. Além disso, a comunicacdo em eventos é de forma dirigida, focada
de forma exclusiva e direta, em participantes que apresentam um interesse comum, e
com isso, as chances de a Startec atingir o seu publico-alvo, promover a sua imagem

e gerar interacdo entre as partes envolvidas se tornam expressivas.

Portanto, para que se consolide essa téatica, a Startec deve se fazer presente
em eventos empresariais do seu ramo de atuacédo, planejar quais eventos participar
(feiras, convencgdes, foruns, dentre outros), o que ser ofertado em cada um e quais

abordagens e recursos serao assertivos durante a participacdo de cada evento.

O objetivo da Startec com essa tatica € desenvolver networking com empresas
do seu ramo de atuacao, se tornar mais visivel no mercado, ter maiores chances de
insercdes em midia, desenvolver um bom relacionamento e proximidade com o

publico.

8.3.4 Estratégia 4: Publicidade

Publicidade € uma estratégia de marketing que consiste na compra de espaco
em veiculos e canais de midia para divulgar um produto, servigo ou marca. Ela auxilia
a empresa no processo de divulgagéo de produtos e servigcos com a intengao de atrair

e fidelizar clientes, além de tornar a empresa mais conhecida no mercado.
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Portanto, para a Startec a publicidade € um fator essencial, pois a empresa

busca criar valor a sua marca e criar uma lembranca de mercado dela.

8.3.4.1 Tatica 1: Institucional
A publicidade institucional € uma forma que nédo se refere ao produto em si,
mas sim a instituicdo, seu objetivo € promover a instituicdo por meio de anancios em

revistas, panfletos, outdoors, dentre outros.

Portanto, a Startec deve se utlizar desses canais com mecanismos
institucionais, a fim de gerar uma identidade corporativa e contribuir na lembranca de

marca da empresa.
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9. PLANO DE MIDIA

9.1 Objetivo

O objetivo da Startec com o plano de midia, é ter uma campanha assertiva e
enxuta, que gere resultados significativos. Para isso sera definido para a campanha
um alcance de 60% do publico-alvo definido no plano de comunicagéo, frequéncia
média (3 a 7 vezes por semana), continuidade linear e duracdo de 18 meses.

9.2 Estratégia de midia

Definiu-se para a campanha da Startec o uso da internet, outdoor e revistas do
varejo como estratégia de midia, uma vez que, a escolha desses meios facilita a
segmentacdo do publico durante a campanha e direciona a sua mensagem para o
target proposto, outra vantagem da internet é o baixo custo de investimento e 0 maior

alcance do publico.

9.3 Taticas de midia

Foi definido o uso dos seguintes veiculos do meio internet para a campanha:
Facebook, Instagram, Linkedin e site. A escolha desses veiculos se d4 por meio de
uma maior visibilidade da Startec pelo seu publico-alvo, além de ter um baixo custo

de investimento e uma maior segmentacdo da campanha.

Para ranquear o site da Startec nos buscadores da internet serd necessario o
uso da ferramenta Adwords do Google, nela serdo compradas palavras-chave como,
coletores de dados, impressora zebra, impressora de etiqueta, automacao,

rastreabilidade, cédigo de barras, estoque e informatica.

Outra escolha foi o outdoor, esse meio serd utilizado para atingir o publico
industrial e distribuidor e proporcionara para a Startec uma presenca visual nos locais
onde se concentram maior parte do seu target e auxiliara no processo de lembranca
de marca. Para isso, foi definido o uso de placas nas entradas dos grandes polos
empresariais e industriais de Aparecida de Goiania e Anapolis, onde se concentra o
maior numero de clientes da Startec, o objetivo desses locais € promover a presenca
de marca e proporcionar uma proximidade com o cliente. Para essas placas seréao

utilizados outdoor do tipo papel e sua exposicdo serd dividida em duas com
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durabilidade de 1 bi-semana cada. Essas bi-semanas sdo: 46/21 para a primeira

exposicao e 24/22 para a segunda exposicao.

Ainda sobre as taticas de midia, para atingir o comeércio varejista, fica definido
a veiculacdo de anuncios em revistas dos principais segmentos que a Startec quer
trabalhar. Para obter sucesso na utilizacdo dessa tatica foi escolhida uma revista do

ramo varejista farmacéutico:

a. ABCFARMA
A ABCFARMA é uma revista distribuida nacionalmente e publicada por uma
entidade diretamente ligada ao varejo farmacéutico. Atualmente ela € utilizada
como referéncia para farmécias e drogarias por disponibilizar, além de
informacGes atualizadas sobre o setor, uma lista de precos médios de
medicamentos no pais.
Para essa revista a veiculagdo sera feita em 2 edi¢Bes, no formato pagina

inteira no final da revista.

9.4 Tética de midia social
No Facebook e Instagram serao realizados 3 posts semanais que totalizam 216

posts em 18 meses, sendo que, desses 3 posts semanais, 1 deles sera patrocinado.

Ja no Linkedin, a campanha sera direcionada para diretores e gerentes de
empresas de grande porte como, indastrias, distribuidoras e transportadoras, e tera 3

posts semanais com conteudo relevante e que atraiam a atencao desse publico.

9.5 Meios de veiculacdo da mensagem

9.5.1 Meio bésico — Internet

Grande parte dos esforcos de comunica¢do da empresa sera estabelecida no
meio internet (sdo veiculos desse meio: Facebook, Instagram, Linkedin e site), pois
esse meio apresenta maior alcance do publico-alvo, maior possibilidade de

detalhamento da campanha e gera proximidade com o cliente.
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9.5.2 Meio complementar — Revista

Para atingir publicos segmentados como o do comércio varejista, se faz
necessario a utilizacdo de meios de interesse para esses publicos. A finalidade de
utilizar revistas na campanha da Startec é atingir o publico varejista de forma
segmentada, assertiva e obter um numero maior de ROl (retorno sobre o

investimento).

9.5.3 Meio de apoio — Outdoor

A finalidade do uso do outdoor como meio de apoio € auxiliar o meio basico no
que diz respeito a frequéncia de exposi¢ao do contetdo publicitario, além disso, o uso
desse canal como meio de apoio ira reforgar a presenca de marca nos principais

pontos a serem definidos no plano de midia.
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10. PLANO DE CRIACAO

10.1 Tema da campanha

A Startec quer ser reconhecida como uma empresa parceira de seus clientes
no seu ramo de atuacdo, e para isso, foi definido como tema da campanha o
relacionamento e a parceria desenvolvida através dele durante a jornada de

transformacao digital.

10.2 Ideia da campanha

A ideia da campanha da Startec é transmitir através da frase “A parceira ideal
para o seu negoécio”, a real missdo da empresa em ser parceira no processo de
transformacao digital, e com isso, gerar uma lembranca positiva de marca no cliente.
Para isso, a campanha remetera em suas pecas a ideia de evolugdo e
acompanhamento, como pais de um filho que ensinam, protegem e acompanham o
desenvolvimento dele. Destarte a isso, a campanha reforcara a questao de que para
se obter éxito no processo de transformacao digital, se faz necessario uma empresa
gue o acompanhe em toda a jornada, a fim de solucionar todos os problemas paralelos

gue influenciem no processo.

10.3 Descricdo das pecas
10.3.1 Propaganda

10.3.1.1 Revistas

Nesses anuncios serdo mostradas imagens de pais ensinando o filho a
caminhar, sob a imagem no lado esquerdo terd um texto de apelo com a ideia de
sensibilizar o leitor e fazer com que ele associe o cuidado e a confiangca com a Startec
em relacdo ao processo de transformacédo digital da empresa. Além disso, esses
anuncios sempre serao finalizados com a frase tema da campanha, “A parceira ideal

para o seu negécio”.
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10.3.1.2 Outdoor

Com a ideia de reforcar a presenca de marca nos locais onde se concentram a
maior parte dos clientes da Startec, o outdoor trara um anuncio de carater institucional,
com a imagem de um operador de coletor de dados em um armazém ao fundo, sob
essa imagem, a logo da empresa no canto superior esquerdo e logo abaixo a frase da
campanha, “A parceira ideal para o seu negocio”. A peca tera ainda informacgdes de
contato como, site e telefone no canto inferior direito. O outdoor tera a proporcao de

9m por 3m e o material a ser impresso é do tipo papel.

10.3.1.3 Estandes

Na participacdo da Startec em eventos ligados ao seu ramo de atuacao, a
empresa montara estandes de apresentacdo que proporcione a experiéncia da
implantacdo de principais solucbes da Startec na empresa do cliente, e para isso, 0
estande deve conter um espaco de experimento e um espagco de exposicado de
produtos, no espaco de experimento serdo apresentadas as solu¢des disponiveis, ja
no de exposicdo, os produtos utilizados nas solucbes apresentadas. Os estandes
terdo uma area de 50m2 sendo que, 15m2 serdo destinados para a exposicdo de
produtos e atendimento ao cliente, os 35m? restantes serédo destinados ao espaco de
experimentacdo de produtos. A cor definida para eles serd branca com detalhes
verdes, a logo da Startec na parede ao fundo e logo ao lado uma televisdo com videos
institucionais da Startec e da marca de seus equipamentos vendidos, além disso tera
uma bancada de atendimento para area de produtos na entrada do estande. Na
experimentacdo serdo montadas prateleiras com algumas caixas com diferentes
cbdigos de barras e simulacao de processos no armazém com coletor de dados, em

uma outra parte na area de experimento terd o processo sem o coletor de dados.

10.3.1.4 Panfleto

O objetivo do panfleto € auxiliar a Startec com a divulgacao institucional nas
participacbes em eventos. Ele serd padronizado com as cores institucionais da
empresa que sao, verde, branco e cinza, ter4 na lateral esquerda na vertical os
principais seguimentos que ela atua representada por desenhos e o nome de cada
seguimento abaixo do desenho, por tras desse destaque de seguimentos uma foto da

equipe da Startec. O panfleto tera ainda a descricdo dos principais servigos
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executados pela Startec no cliente e logo abaixo um texto apelativo que reforca a
importancia de a Startec estar inserida no cliente no processo de transformacéo
digital, em seu rodapé tera o contato da empresa e um QR Code, que ao escanear
direciona o para o site da empresa.

10.4 WEB

10.4.1 Site

O site da Startec exibird as principais informacdes da empresa em sua
homepage como, principais clientes, solucdes por setor, portifélio de produtos e
servigos, histéria da empresa, depoimentos de clientes e por fim os canais de
atendimento. Ademais, ele deve mostrar um layout simples, com textos diretos e
imagens ou icones que reforcam o que quer ser transmitido em cada parte de sua

homepage.

10.5 Redes sociais

10.5.1 Facebook

Para o Facebook, os posts serdo semanais, com uma abordagem criativa que
remetem a sensacédo de cuidado e acompanhamento desde cedo para o publico-alvo.
Essas pecas terdo imagens de criangas aprendendo com os pais ao fundo, com o “S”
da Startec como marca d’agua sob a imagem, o texto apelativo ficara na descri¢cao da
postagem e descrevera o porqué a Startec é a parceira ideal relacionada ao titulo
descrito na imagem do post. Esses posts terdo uma sequéncia durante a semana,
cada diferencial da Startec sera para um dia de postagem, o Ultimo post da semana

sera finalizado com a frase tema da campanha “A parceira ideal para o seu negdcio”.

10.5.2 Instagram
No Instagram as postagens seguirdo a mesma abordagem criativa do

Facebook, a fim de remeter a sensac¢éo de cuidado e acompanhamento.
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10.5.3 Linkedin

Para o Linkedin a ideia criativa sera elaborada para atingir grandes gestores de
empresas distribuidoras e industrias. Para isso, 0s posts terdo um apelo textual que
atinja as dores do cliente relacionadas a tecnologia na empresa e logistica de
armazém. As pecas terdo imagens que representam essas dores e a esquerda sobre
a imagem o texto chamativo para o post, na descricdo tera informacdes sobre o tipo
de servico que pode ser realizado para solucionar o problema do cliente. Ainda na
imagem, tera a marca d’agua com o “S” da logo da Startec, na parte superior o titulo
da campanha “A parceira ideal para o seu negdécio” e na parte inferior, a logo da

Startec.

10.6 Layouts

10.6.1 Panfleto

ALAMEDADOMPEDRO!
ST.FAIGALVILLE.COIANIA-GO

Startec

PRINCIPAIS
SERVICOS

A PARCEIRA IDEAL
PARA O SEU NEGOCIO

‘(62)3434-4429
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10.6.2 Revista

A parceira ideal -
para o seu negécio

Nos primeiros passos da vida,
seguramos nas maos de quem
confiamos que nao ird nos abandonar.

Somos uma empresa de solugoes em
tecnologia que oferece uma
verdadeira experiéncia em forma de
servigo, somos “experts” em
transformar desafios complexos da
Tl em coisas simples. Queremos ser
seu parceiro em seus projetos de Tl,
€ na sua jornada de

Transformacgao Digital.

62 3434-4429 § tartec

www.startecdigital.com.br Transformaco Digital

10.6.3 Outdoor

OStartec

Transformacao Digital

A parceira ideal
para o seu negocio
na transformacao digital 62 3434-4429

www.startecdigital.com.br




10.6.4 Facebook

Acompanhamento...

W

g

10.6.5 Linkedin
=~

A parceira ideal -
para o seu negocio.

£
-——

Vocé nao precisa mais ter
dores de cabeca no seu

processo de transformagao
digital.

Deixe que a'gen

Transformacao Digital
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10.6.5.1 Roteiro do video

IMAGEM

AUDIO

Cena em camera lenta. Pai
empurrando o filho na bicicleta
aprendendo a pedalar com rodinhas

de apoio

Camera lenta. Pai retira as rodinhas

da bicicleta do filho.

Céamera lenta. Pai da um empurrdo na
bicicleta e filho consegue pedalar

sozinho.

Pai sorridente e orgulhoso
observando o filho pedalar sozinho a

sua bicicleta.

Video esmarece para a logo da

Startec e a frase “A parceira ideal para

Musica instrumental emocional de
fundo. Voz do narrador “Durante as
etapas da vida precisamos de
pessoas que nos ensinem 0S passos
para o sucesso e ferramentas que nos
apoiam para isso.”

Musica instrumental emocional de
fundo. Voz do narrador: “E para que
obtenhamos resultados positivos,
precisamos confiar nessas pessoas e
ter a certeza que elas sempre estaréo
ao nosso lado durante toda a trajetoria
de crescimento e aprendizado.”
Musica instrumental emocional de
fundo. Voz do narrador: “Pessoas que
nos capacitam e faz com que

consigamos caminhar  sozinhos,
porque o caminho para chegar até o
topo, foi preparado com cuidado e
atencao.”

Musica instrumental emocional de
fundo. Voz do narrador: “No entanto,
por mais que caminhemos sozinhos,
temos a certeza que sempre teremos

aquele olhar de cuidado.”
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0 seu negocio” aparece em baixo da

logo.

Musica instrumental emocional de

fundo. Voz do narrador: “Startec, a

parceira ideal para o seu negocio.”

10.6.6 Instagram

Startec

' A pargelra |deal ,
para&?& seu negocno. Q
5y \

W\_

Startec

Startec
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10.6.7 Site

Nossos Clientes

PERFORMANCE,
PRODUTIVIDADE E < o .
TECNOLOGIA @ e unitintas

A TramaFormasia igitalien

<

Solucdes Por Setor Ajudamos Empresas
Alcancarem o Sucesso
Com o Poder da

ﬁ@ ﬁ—} haﬁ Tecnologia

Logistica ndistria Varejo

Startec a parceira

Saide E-commerce Agronegécio

Fujioka|
p
) panpharma P’:OF?ARMA

A Transformagao Digital tem
orientado seu negocio a eliminar
falhas, gerar ganhos de
produtividade e eficiéncia...

O Que Nossos Clientes Dizem Entre Em Contato Conosco Pelo
Telefone: + 55 (62) 3434 4429

€. 8
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11. CRONOGRAMA E ORCAMENTO

11.1 Cronograma da Campanha
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11.2 Cronograma de Midia
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12. ORCAMENTO

12.1 Publicidade

ACAO

INVESTIMENTO

Outdoor (2 bi-semanas + impresséo) R$: 1.000,00
Flyer (5000 unidades, papel couché 120g) R$: 460,00
Revista (ABCFARMA, 2 edicbes) R$: 7.000,00
Total R$: 8.460,00
12.2 Marketing de Relacionamento

BRINDE BOAS-VINDAS VALOR
Canecas 100 unidades R$: 2.200,00
Identificador de baias 1000 unidades) R$: 3.500,00
Total R$: 5.700,00

12.3 Marketing Digital

ACAO

INVESTIMENTO

Facebook (72 semanas, 1 patrocinado por semana) | R$: 7.200,00
Instagram (72 semanas, 1 patrocinado por semana) | R$: 7.200,00
Linkedin (72 semanas, 2 patrocinados por semana) | R$: 14.400,00
Total R$: 28.800,00

12.4 Eventos

CIO CERRADO (25 A 28 DE AGOSTO DE 2022)

INVESTIMENTO

Estande (montado pela organizacao do evento) R$: 35.600,00
Aluguel frigobar R$: 430,00
Bebidas (Agua mineral, refrigerantes e energéticos) | R$: 264,78
Total R$: 36.294,78

Investimento total na campanha: R$ 79.254,78
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13FORMASDEAVAUAQAO

A forma de melhor avaliagdo da campanha da Startec se da por meio de
pesquisa quantitativa, pois o foco € avaliar a quantidade de pessoas que lembram da
Startec de forma espontédnea e qual lembranca ela tem da marca, se € positiva ou

negativa.

A coleta de dados para essa pesquisa sera por meio de um questionario, com
perguntas objetivas, curtas e claras. O questionario sera feito por telefone e, por se
tratar de uma empresa business-to-business, os entrevistados serdo os responsaveis

de tecnologia e logistica de cada cliente.

Seréo realizadas duas pesquisas, uma no nono més de campanha, a fim de
avaliar o desempenho da campanha e se necessario, realizar melhorias e outra no

final da campanha com a intencdo de avaliar os resultados obtidos durante o periodo.
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14. DEFESA ETICA DA CAMPANHA

Conforme o cédigo de autorregulamentacéao publicitaria do CONAR (Conselho
nacional de Autorregulamentacdo Publicitaria), percebe-se que, ao analisar a
campanha da Startec, fica evidente que ela ndo infringe nenhum quesito e obedece a
todas as normas, além disso, ela ndo é violenta ou abusiva e tem a Unica intengéo de
promover de forma legal a marca da Startec. Ainda assim, é valido ressaltar que
nenhum dos anexos das Categorias Especiais de Anuncios cobre diretamente o
seguimento que a Startec esta inserida e ndo tem cobertura para categorias de

comunicacao business-to-business.

Destarte a isso, dentre as outras obrigacdes, o CONAR destaca em seu
capitulo | na introdugdo do cdédigo que, “Considerando, ainda, que as pegas de
publicidade e, de forma geral, as atividades publicitarias se acham naturalmente
subordinadas ao império da lei e devem reger-se pelo principio da legalidade;” com
isso, conclui-se que a campanha esta dentro da legalidade das leis superiores do pais

e do Cdédigo Brasileiro de Autorregulamentacao Publicitaria.
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