YUY

UNIVERSIDADE FEDERAL DE LAVRAS

VICTOR GABRIEL FONTES MAKINS

DIAGNOSTICO EMPRESARIAL VMLI - VICTOR MAKINS
LANGUAGE INSTITUTE

LAVRAS - MG
2019



VICTOR GABRIEL FONTES MAKINS

DIAGNOSTICO EMPRESARIAL VMLI - VICTOR MAKINS LANGUAGE
INSTITUTE

Relatorio de estagio supervisionado
apresentado a Universidade Federal de Lavras,
como parte das exigéncias do Curso de
Administragdo, para obtencdo do titulo de
Bacharel.

Prof.° Dr. André Luis Ribeiro Lima
Orientador
Prof.° Dr. José Willer do Prado
Coorientador

LAVRAS - MG
2019



VICTOR GABRIEL FONTES MAKINS

DIAGNOSTICO EMPRESARIAL VMLI - VICTOR MAKINS LANGUAGE
INSTITUTE

Relatério de estagio supervisionado
apresentado a Universidade Federal de Lavras,
como parte das exigéncias do Curso de
Administragdo, para obtencdo do titulo de

Bacharel.
APROVADA em 25 de junho de 2019.
Dr. André Luis Ribeiro Lima UFLA
Dr. José Willer do Prado UFLA
LAVRAS-MG

2019



AGRADECIMENTOS

Minha gratiddo, primeiramente, a Deus, por estar comigo em todos os momentos,
iluminando e guiando-me nas horas mais dificeis. Aos meus avos Walter ¢ Marlene ao meu
irmao Vinicius, & minha mae Renata, minha tia Rosangela, minha parceira ¢ melhor amiga
Beatriz e aos amigos da “colonia esperanca”- meus amigos e irmaos, agradeco especialmente
pelo apoio, incentivo e por acreditar em mim durante esta jornada.

Ao professor Dr. André Luis Ribeiro Lima, que me possibilitou aprendizagens Unicas,
e me auxiliou durante todo processo, cuja paciéncia foi sem fim para me ajudar a alcangar um
sonho. Agradeco pela paciéncia, dedicagdo, ensinamentos, confianga e orientagdo que me foram
concedidos durante essa jornada.

A minha republica agradeco pelo acolhimento, pela amizade, pelas boas conversas e
momentos que se enraizaram desde o primeiro momento que cheguei a Lavras.

A Universidade Federal de Lavras (UFLA) e ao Departamento de Administragdo e
Economia (DAE), pela oportunidade de realizagao do curso.

A todos os meus alunos, por manterem minha tocha acesa durante todo esse tempo,
inspirando-me e fazendo do meu curso algo mais gratificante e ao mesmo tempo dando sentido
aos meus estudos.

A todos que compartilharam comigo deste sonho, contribuindo e auxiliando direta ou
indiretamente para que eu pudesse alcanca-lo, MUITO OBRIGADO!

Um agradecimento em especial também a todos os ndos que eu ouvi até chegar aqui,
foram respostas negativas que eu utilizei para mudar minha vida, e me manter motivado. Foram
lacunas que eu enxerguei para mudar a minha propria existéncia e com isso também a dos

demais. E através de falhas que aprendemos a perceber a vida por outros olhos.



“In learning you shall teach, and in teaching you shall learn.” (Phil Collins)



LISTA DE FIGURAS

Figura 1 - Vista frontal da empresa em conjunto com dados da empresa .........cccceeeevveeeennene 12
Figura 2 - Escritorio onde as aulas sS40 ministradas. ..........cccoeeeverrienieneniienienenienceeeeeneene 13
Figura 3 - Modelo de feedback elaborado pelo professor para o aluno...........cceccveeieeiiennnns 22
Figura 4 - Modelo de feedback elaborado pelo professor para o aluno............ccccceeeeeeniennnnns 27
Figura 5 - Exemplo da planilha utilizada para fins ilustrativos. .........ccccceeerienenieneeneniienenn. 29
Figura 6 - Passos seguidos dentro da empresa para prospec¢ao de novos alunos. ................... 34
Figura 7 - Esbogo de uma sala ideal. ..........cocevieiiiiiiiiniiiinieeeeeee e 35
Figura 8 - ADas dO SItE. ..cueeuiiiiiiiiiiiieceee e 36
Figure 9 - Box ilustrativo com contetlido do CUISO.......cccueriiriiniiriiniiieeieneeieee e 37
Figure 10 - Artes das NOVAS PASTAS. ......ereeruiriiertierierieritenie ettt sttt st ettt nbeeaee e nee 38
Figura 11 - Pagina do Instagram da empresa.............eeeeveeienienienienienieeieseeiese e 39
Figure 12 - Pagina do site MailChimp. .........cccooieiiriiniiiiiienecereseeeee e 42

Figura 13 - Exemplificac@o da Matriz GUT. ......ccccoouiiiiiiiiiiniiiiieeeceeeee e 45



LISTA DE TABELAS

Tabela 1 - Procedimentos OPETACIONAIS ........cccvierueeerieeriieeiienieeteesieeteesreeseesareeseessneenseessseens 24
Tabela 2 - Atividades desenvolvidas N0 €StAZIO0. .....c.eevueeeuierieeiiieeieeieeeie ettt sve e 25

Tabela 3 - ANALISE SWOT . oo 43



B2B
B2C
BCG
BRIC
CRM
DAE
EF
EPI
GUT
LDB
MEI
P’s
PDCA

STT
SWOT
TOEFL
TTT
UFLA
VMLI

LISTA DE SIGLAS

Business to Business

Business to Consumer

Boston Consulting Group

Brasil, Russia, India e China

Customer Relationship Management
Departamento de Administra¢do e Economia
Education First

Indice de Proficiéncia em Inglés

Gravidade x Urgéncia x Tendéncia

Lei de Diretrizes e Bases

Micro Empreendimento Individual

Praca, Pre¢o, Promocao e Produto

Plan, Do, Check, Action

Recursos Humanos

Student Talking Time

Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats
Teste de Inglés como uma Lingua Estrangeira
Teacher Talking Time

Universidade Federal de Lavras

Victor Makins Language Institute



SUMARIO

1 INTRODUGAO c..cuucnimninsiascsscsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 10
2 DESCRICAO DO LOCAL DO ESTAGIO ....cuueuueuneeneensenssenssesssesssssssssssssssesssessssasess 12
2.1. Fundacio da EMPresa .....eeiiiveicninicssnnicssnnissssnesssssesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssses 13
2.2 Caracterizacio da EMPIeSA .....ccuvueeerverecsssricsssressssresssssesssssosssssosssssossssssssssssssssssssssssssssss 13
2.3 Quadro de COlaDOradores ........cccccveeeereecceerrrsssnnneeeeccccssssssassasseccessssssnnasssssesssssssssanssssssens 14
2.4 Servigcos COMPIEMENEATES.......ueierrriersricsssricsssressssresssssessssossssrosssssossssssssssssssssssssssssssnes 14
2.5 MiSSA0, ViISA0 € VAIOTES ..cceeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeeesesesssesesesssessssssssssssssssssssssssssssssss 14
2.6 DefiniCA0 A0 NEZOCIO . .uccerurierrriirrriersnricssanicsssrissssnesssssessssosssssosssssossssssssssssssssssssssssssnes 16
2.7 Fontes de ReCEItA....ccuueierrrieisriissricssnicsssnicssnnissssnesssssesssssssssssosssssossssssssssssssssssssssssssses 16
2.8 Necessidade de Mercado . .....eueeceensseecsenssnncssenssnncssessnscssesssnssssesssassssesssassssesssssssssssss 17
2.9 DadoS da EMPIesa....cceicieicsssricsssicsssricssssesssssssssssossssossssssssssssssssssssssssssssssssssssssssss 17
2.10 Dados A0S DIrIZENteS.......cccevercssrressaricsssricsssrsssssnesssssessssssssssosssssssssssssssssssssssssssssssssss 17
2.11 Metodologia usada pela emMPresa.......ceecevceicsserisssnnessssresssnessssncssssscssssscsssssssssssssssses 17
2.11.1 Tempo de AUIA ...ccuueeeerveriiisniininicnsnncssrncssssisssssesssssssssssssssssosssssosssssossssssssssssssssssss 18
2.11.2 Aplicaco das Aulas Propostas .........eecenveiciseccssnncssssncsssnessssncsssssssssssssssseses 18
2.11.3 Introducido do Contetldo € APrendizZagem.......c.ccceevveressnrcssnrcssnercssssncssssssssnseces 18
2.11.4 Erro e Tentativa € COTTECAD .....ceeeeeeeeecerrcsssnsereeecesssssnnassssseccssssssossasssssssssssssssansas 19
2.11.5 Inteligéncia EMOCIONAL .......cuuieviiivuiiiiinsninsinnsnicsssissnnsssssssnosssssssssssssssssssssssssssss 20
2.11.6 Registro Oficial de Aulas.........ccueievvricisninssnricssnisssnncssssrcsssnessssscsssssssssssssssssons 20
2.11.7 Feedback ReGUIAT .......uuiieveiiivniiisnicnsnrinssnnicssnnicssnnisssnessssnsssssnssssssossssssssssssssssssns 21
2,12 AJUdA SOCIAL.ccceeuiiiiiniiisiiiiinnicnsnriessnnicsssnisssssssssssesssssesssssssssssosssssosssssssssssssssssssssssssssass 22
2.13 EVENLOS SOCIALS .euvveerrrrrcsssrnessricssnicssanecsssnesssssssssssessssosssssosssssosssssossssssssssssssssssssssssssssss 23
3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS ......cccevveueenereresresesessesessesesesseseses 23
3.1 Realizacdo do plano de cotacao de PrecCos. ... iinnericsserisssercssnercssssrcssssscssssesssssessssses 26
3.2 RealizacAo de ProSPECCAD ...ccueierrriersnricssaricssaressssressssesssssosssssosssssssssssssssssssssssssssssssssses 26
3.3 Elaboracao de artes para serem divulgadas junto com textos explicativos............. 26
3.4 Criacdo de modelo de NEGOCIOS ....cccvvureerruriessnrisssnrisssrnesssnessnsnessssnosssssssssssssssssssssesssses 27
3.5 Planejamento fINANCEIT0 ....ccoueicevrieiiricssnriessnnicssnnissssnesssnsssssnossssnossssssssssssssssssssssssssses 28
3.6 Elaboracao de lista de CRIV......ceeeeeeiieccecrsrssnnnneeeecccesssssassssseccesssssssnssssssesssssssssanssssssens 29
3.7 Planejamento semanal de aulas .........coeiicivricisninssnnesssnncsssnessnnncssssncssssscssssssssssessssses 30
3.8 Integracio com 08 COlaboradores....... . eiieiceicscnrinssrncsssnncsssressnsncssssncssssscsssssssssessssses 30
3.9 Conhecimento da estrutura e setores da eMPresa..........ccecceressercssnercsssencssssecsssessssnes 31
3.10 Rotinas AdMINIStrAtiVas ...c..eecevveieisricssnicssnicsssnissssnesssssesssnessssssssssssssssssssssssssssssssssss 32

3,11 FIUXOZIAINA couuereennrersnncssnncssasncssssscssssesssssesssssesssssssssssosssssosssssosssssossssssssssssssssssssssssssssss 33



B, SUGESTOES ...eoveeeeeereeeresesessesesssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssnssssnssssssnsssssssses 34

4.1 Programas FIlantropiCos ........cccuviienveicnsricssnnicssnnessssnessssessssnossssnessssssssssssssssssssssssssses 36
4.2 CriacCao e VaAlOT.....cvccceeereeeceierrscssansereecccsssssnnassssscsssssssssssssssescsssssssnsasssssesssssssssanssssssses 37
4.3 08 4P’s de MAarKeting........cccovveecrrrrcssnicssericssnnissssnssssssossssssssssosssssosssssssssssssssssssssssssssses 39
4.4 Metodologia SMART — MeEtas......cccvceecssericssnnicsssnessssnessssssssssssssssosssssssssssssssssssssssssssss 40
4.5 CenNArio FULULO cc.cuueiinreiiinriiiinriiisnricnsnnicsssnisssssesssssssssssesssssssssssossssssssssssssssssssssssssssssssssss 40
4.5.1. Melhoria de CRM .......uuiiiviiiiivnicnsnncssnncssssnsssssssssssssssssessssssssssssssssssssssssssssssssssssss 41
4.6.1 SWOT ..ucnerriiiitrentenntensnensnessesssssssessssssssessssssssessssssssesssassssessssssssssssassssasssssssasssss 42
Fonte: Elaborada pelo autor (2018). ...cccccccvveieivricsvnicssnncsssnncsssncssssncssssscsssssssssessnns 44
4.6.2 MALTIZ GUT ..uccuviiininneinnnicsnissnisssssssnsssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssss 44
4.60.3 RAPPORT .....coouiiiriniinninnninsnissnsissssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssssasssss 45
4.7 Plano de acio gerado a partir do cruzamento dos dados - tentativa de concorrer
COM 0S GIANMES..cuuueiirseriessrrrcsssrecsssnesssnesssnosssssssssssossssesssssesssssssssssesssssssssssossssssssssssssssssssasssss 47
4.8 Plano de incubacio ou arranjo de Sede ........iieveeecsvercsssnrcssnrcssnnrcssssncssssscssssessssessssses 47
4.9 Video — dicas sobre cotidiano no exterior € no Brasil..........ccocceeevercsveicssnccscnrccsnnnes 47
4.10 Para brasileiros aonde existirem brasileiros......c.ccceeveeevcercssercssercssnrcssnnncssnnccsannes 47
4.11 Internacionalizacio UNIVErSItAria .....cccccirrrrrreneeeececessscssnsereeccesssssnnasssssecssssssssanssssssees 48
4.12 Webinars € Google HANGOULS ......ccovueiervriiisnricssnnisssnnessssncsssnessssnossssscsssssssssssssssssssssses 48
4.13 Plano VIral.......ccoeiiiniiiinsnncnsnicssnicssssicssssisssssssssssssssssesssssssssssosssssossssssssssssssssssssssssssssss 48
4.14 Resisténcia a venda imediata e reconhecimento potencial de crescimento............ 48
415 NetWOTKING...uueiiirveriisrnniissriessricssniessssisssssisssssssssssesssssosssssssssssosssssossssssssssssssssssssssssssssss 49
4.16 INVESIAOTES ANJOS..cccvuriirrrrresssrrcssricssnrecsssnecssssesssssessssosssssssssssosssssossssssssssssssssssssssssssssss 49
4.17 Planos de metas SEMANALS .....cccevrrersrrcssaricsssressssresssssesssssessssnossssssssssssssssssssssssssssssssssss 49
4.18 Fatores CritiCOS d€ SUCESSO ....cccrruriersricssaricsssressssressssnessssossssnosssssossssssssssssssssssssssssssnes 49
5. CONSIDERACOES FINALIS .....ccceceurerereerenesesesessessssssesessessssssessssssessssessssssessssesesssesessasess 50

REFERENCIAS ....eoveveeeeeeeeeenesessssssssssssssssssssssssssssssssassssssssssnssssssssssssssssssssensasssssssssssssssssasssnsns 52



10

1 INTRODUCAO

O setor de servigos educacionais possui expressiva participa¢do na economia brasileira.
Saviani (2011), defende a ideia de colocar a educagdo como eixo do desenvolvimento
econdmico. O autor afirmava ser esse o caminho para criar “o tdo desejado circulo virtuoso do
desenvolvimento” (2011, p. 211). Pois, apenas tornado a educagdo o eixo da economia, seria
possivel superar os problemas sociais em geral, como a desigualdade, os problemas ambientais
e infraestruturais. Freres, Rabelo e Mendes Segundo (2008), ainda acrescentam que a educacao
tem como papel fundamental a formacdo de valores e apropriacdo de habilidades que
contribuirdo para o desenvolvimento de relagdes interpessoais. Além disso, a educacdo
contribui para a responsabilizacdo de cada individuo pela sua vida e pela vida da comunidade
como um todo.

O setor de servigos educacionais tem crescido consideravelmente nos ultimos anos,
gracas a inumeras transformagdes. Para Franca (2017), o grande momento que marcou a histéria
do setor foi dado a partir da Reforma do Estado em 1990. O autor ainda ressalta que a
promulgacdo da nova Lei de Diretrizes e Bases da educacdo (LDB) em 1996, favoreceu o
controle e a gestdo das politicas educacionais, tornando flexivel a oferta da educagdo pela
iniciativa privada.

O diagnostico empresarial ¢ uma ferramenta extremamente importante por levar o
gestor, acionistas, investidores, clientes e fornecedores ao conhecimento da saide econdmico-
financeira, por meio de informagdes de vendas, estoques, processos, custos, agdes de marketing,
estrutura financeira, posicionamento e outros aspectos de abrangéncia organizacional. As
transformagdes que o setor de servigos educacionais sofreu nas ltimas décadas sdo muitas, e
tém sido analisadas sob diferentes perspectivas quanto a sua forma, seu publico, seu curriculo
e seus objetivos sociais e econdmicos (CHIZZOTTI, 2014).

Em funcdo das informacdes obtidas ¢ possivel vislumbrar o atual cendrio no qual a
empresa estd inserida, delimitar seus pontos fortes e fracos, oportunidades e ameagas, e entdo,
delinear estratégias que promova melhorias quanto aos possiveis problemas que impedem o
alcance dos objetivos tracados pelos gestores. Segundo Junior, Pamplona e Salomon (2014), a
economia brasileira tem-se mostrado mais estavel nos ultimos anos e, como consequéncia,
investidores estdo sendo atraidos, o que para a empresa em andlise constitui fatores vantajosos
para o segmento como um todo.

Enquanto que para o gestor empresarial o diagnostico desperta conhecimento sobre a

organizacdo, identificando os pontos fortes e fracos e promovendo uma analise mais profunda
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da gestdo. Para o estagiario, ele ¢ util para estudar com detalhes todo o ambito empresarial,
permitindo que este seja capaz de identificar, analisar e propor um plano de agdo para as
estruturas/atividades da empresa perante seus objetivos e diante do mercado competitivo. O
foco do trabalho foi o diagnostico empresarial, pois ¢ através dele que a empresa realiza o
planejamento, execucao, controle e direcdo de todas agdes promovidas, detecta e analisa o status
da empresa no alcance dos objetivos, missdes ou mesmo nas finangas, tornando possivel tragar
estratégias de melhorias e adequacdes.

Portanto o setor mais enfatizado foi o administrativo, setor de extrema importancia e
responsabilidade devido ao contato direto com clientes e o relacionamento com as demais areas
da empresa. Em um primeiro momento sera apresentada a empresa, sua historia, produtos e
servigos prestados, sua estrutura organizacional e sua Missdo, Visdo e Valores.

Posteriormente, foram relatadas as atividades desenvolvidas e suas respectivas carga
horaria, considerando também observagdes cotidianas que foram de grande valia e aprendizado.
E por fim as consideragdes finais e sugestdes de melhoria para a empresa.

Com base no exposto o presente relatorio tem por finalidade apresentar as atividades
desempenhadas na empresa VMLI — VICTOR MAKINS LANGUAGE INSTITUTE, com
énfase em diagndstico empresarial desta, desenvolvido e avaliado no periodo de janeiro de 2018
a agosto de 2018, com carga horéria de 8 horas didrias. O estagio em si teve importancia por
possibilitar colocar em pratica todo conteudo tedrico aprendido durante o curso e transforma-
lo em prética.

A teoria vista durante todo o curso foi fundamental para entender a importancia de
inimeras ferramentas da administrag¢do, e facilitou o entendimento na hora de colocar em
pratica principalmente por entender que ha diferengas vistas para a 4rea de servigos de ensino.
O mesmo facilita a formagao profissional do discente por possibilitar a aplicagdo de tudo que
foi aprendido enriquecendo a experiéncia do candidato.

O presente trabalho mostra as atividades desenvolvidas durante o estagio elaborado para
a disciplina de Estagio Supervisionado e presente defesa. Durante o estagio as teorias de
diversas disciplinas foram transformadas em pratica na empresa atuada. Houve uma grande
evolugdo percebida em relacdo ao trabalho em conjunto com as disciplinas tratadas durante o
curso até o presente momento. Durante o estagio foi possivel transformar a teoria ensinada ao
longo do curso de administracdo em pratica, utilizando por sua vez todas as disciplinas
discutidas ao longo do curso para comporem o relatdrio.

O entendimento do empreendimento como um todo, em conjunto com as ferramentas

vistas ao longo do curso possibilitou colocar em ag¢do o que foi aprendido a fim de se obter
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melhores resultados para realizar as atividades. O alinhamento entre teoria e pratica fez da
empresa mais clara, unindo ambos os campos, € a0 mesmo tempo focada em melhorias
continuas como instituido pelo modelo de melhoria denominado KAIZEN, praticado em
diversas empresas onde esta também ja atuou. O modelo elaborado utilizando ferramentas
administrativas tais como ciclo PDCA, gestdo de projetos, analise SWOT, matriz BCG e os
demais softwares utilizados para melhor monitorar a empresa tornando a mesma, mais

facilmente administrada, principalmente para fazer melhor uso do tempo.

2 DESCRICAO DO LOCAL DO ESTAGIO

O local estabelecido da empresa se situa no municipio de Lavras, Minas Gerais, Brasil.
Mais especificamente na avenida Alvaro Augusto Leite 370 apt. 102 (FIGURA 1). A estrutura

baseia se em um projeto de baixo custo e com alto valor agregado (seguindo a linha do oceano

azul).
Figura 1 - Vista frontal da empresa em conjunto com dados da empresa
referente a plataforma Google.
Go g|e victor makins language institute Q #H 0 °

Al Images Maps  News  Videos  More Seftings  Tools

About 19,900 results (0.51 seconds)

Tip: Search for English results only. You can specify your search language in Preferences £

o 2
8ELo HORIZOTE Peeants

Your business on Google + 116 views VICTOR F. MAKINS 4 BRASILIA "
@ Victor Makins Language Institute Past 28 days o . !‘ B | =,
4 = ol =] c l = Iy S A
Editinfo Create post Add photo Reviews Create ad See photos £} »,._I_-. I See outside
Top things to do Victor Makins Language Institute
Website  Directions save
h ’
Are you open(on Shrove New photos You haven't posted 50 %k % % 11 Google reviews
Monday/Carnival? recently
' English language school in Lavras, Minas Gerais
Confirm whether you're VICTOR F. MAKINS Tell customers about
open on Shrove PERSONAL ENGUSH COACH special events, Address: Av. Alvaro Augusto Leite, 370 - Vila Pitangui, Lavras - MG,
Monday/Carnival and promotions, or products > 37200-000
Camival/Mardi Gras Hours: Closed - Opens 12AM Mon ~
Phone: (35) 98421-5111
m n VIEW PHOTOS CREATE POST Edit your business information
@ Visible only to you Feedback Know this place? Answer quick questions
Victor Makins - Victor Makins - Coaching - Victor Makins - Language ... Questions & answers rracTE
——— Kins-a11741b2 - Translate this page Be the first to ask a question

Fonte: Fonte: Google (2019).
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O local baseia-se em um apartamento cuja atividade ¢ dada no escritorio conforme

ilustrado na a figura 2.

Figura 2 - Escritorio onde as aulas sdo ministradas.

Fonte: Do autor (2019).

O escritorio descrito conta com quatro cadeiras de escritorio fabricadas no ano de 2019
um ar condicionado da marca Rinetto de poténcia de 9000 btu’s uma mesa em formato de L de
1,5m x 1,5m, um quadro branco de vidro, 4 canetas de quadro de diversas cores, impressora,
criado para arquivar documentos, adesivo de lousa preta na parede paralela, lixeira e plantas

decorativas.

2.1. Fundaciao da Empresa

VMLI - Victor Makins Language Institute ¢ uma empresa fundada em 27 de agosto de
2016 pela iniciativa de dois jovens estudantes da Universidade Federal de Lavras (UFLA). O
projeto nasceu da vontade de proporcionar o estudo rapido, eficiente e flexivel de inglés para
todas as camadas sociais.

O VMLI é um ambiente totalmente intuitivo para o aprendizado de linguas, com aulas
interativas e especificas para diferentes publicos. Fundada e instalada na cidade de Lavras, a
empresa oferece também servigos de tradugdo simultdnea e consecutiva para ambientes online,

especialmente reunides de negocios, palestras e cursos ministrados em lingua estrangeira.

2.2 Caracterizacido da empresa

Localizada em Lavras — MG, a empresa VMLI — VICTOR MAKINS LANGUAGE
INSTITUTE, inscrita sob o CNPJ: 28.316.779/0001-78, ¢ uma microempresa de ensino de
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idiomas registrada como MEI (Micro Empreendimento Individual), que possui receita bruta
inferior a R$ 100.000,00 no calendario anual. Esta situada na Avenida Alvaro Augusto Leite
370 apt. 102 no bairro denominado: Belo Horizonte.

A localizagdo da empresa ¢ um ponto estratégico, encontrando-se proxima a UFLA, a
escolas e comércios de alta circulagdo de veiculos. Sendo assim, seu publico de clientes abrange
toda cidade. Os concorrentes diretos sdo aqueles que prestam o mesmo servigo em toda cidade.
Como fornecedor, a empresa em questdo s6 pode comprar o produto da companhia
correspondente a marca de livros Cambridge e também papelarias e empresas graficas da cidade
para facilitar as compras e também a relagdo de pagamento — como sendo a vista ou a prazo e

quanto ao que se diz referente ao custo.

2.3 Quadro de colaboradores

Com 2 anos de prestacdo de servigos, desde sua abertura em 26 de agosto de 2016, a
empresa atua nas atividades de Comércio varejista de aulas de idiomas atuando tanto como B2B
quanto B2C sendo que a empresa em si presta servigos a outras empresas que fazem uso de
sedes multinacionais citadas no Brasil. O VMLI atua com aulas voltado para atividades
empresarias assim como atuando com servicos de tradug¢ao e afins.

Seu sucesso ¢ resultado dos esfor¢os de um jovem sonhador que enxergou empreender

como uma forma de compartilhar com o mundo o seu sonho.

2.4 Servicos complementares

Além da atividade principal ha também uma secundaria baseada em tradugdo e revisao
de artigos cientificos e documentos de empresas que precisam deste tipo de servigo para

melhorar a comunicagao externa.

2.5 Missao, Visao e Valores

Diz-se que uma empresa possui uma vantagem competitiva quando esta
implementando uma estratégia de criacdo de valor que ndo esteja sendo
simultaneamente implementada por seus concor- rentes ou concorrentes
potenciais, 0os quais sdo incapazes de repetir os beneficios dessa estratégia.
(Barney, 1991, p. 102).

Quanto as missdes e valores da empresa, elas tratam de uma ideia gerada em cima de

valores para entdo incorporar no mercado para fins de uma melhoria nos servigos atuais, missao
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essa de apresentar as pessoas para um mundo de oportunidades, através do ensino da lingua
inglesa.

Os objetivos especificos da empresa tratam de desenvolver uma plataforma robusta e de
facil acesso desenvolver uma metodologia de aprendizagem eficiente, identificar recursos para
disposi¢do online, qualificagdo de pessoal, marketing (oubound-inbound) e em identificar e
definir atividades administrativas.

A visdo por sua vez trata de ser tornar um agente modificador de sociedade, tomando se
a ferramenta mais acessivel para quem busca o inglés como segunda lingua.

Os valores tratam de profissionalismo, confiabilidade, seguranca, ética e criatividade.

Missao

Apresentar as pessoas para um mundo de oportunidades, através do ensino da lingua

inglesa.

Objetivos Especificos

* Desenvolver uma plataforma robusta e de facil acesso;

* Desenvolver uma metodologia de aprendizagem eficiente;
* Identificar recursos para disposi¢@o online;

* Qualificagdo de pessoal;

* Marketing (outbound — inbound);

e Identificar e definir atividades administrativas.

Ser um agente modificador da sociedade, tornando se a ferramenta mais acessivel para

quem busca o inglés como segunda lingua.

Valores

* Profissionalismo;
* Confiabilidade;
e Seguranga;

* Etica;
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¢ (Criatividade.

2.6 Definicio do Negocio

O modelo brasileiro de ensino de inglés ¢ baseado na leitura, quando deveria levar em
consideragdo também as habilidades de escuta, escrita e fala, além de também focar no interesse
individual do aluno a VMLI vem para ser uma ferramenta auxiliar dos alunos e das escolas,
trabalhando todas essas areas através de aulas dindmicas e objetivas, fazendo uso de jogos,
audios, textos e exercicios. Oferecendo um aprendizado intuitivo de forma completamente
interativa, com qualidade de contetido, flexibilidade de horario, adaptavel a qualquer tipo de
plataforma e acessivel a todas as camadas sociais.

Visamos melhorar a qualidade de ensino fazendo com que o aluno sinta se mais os
valores humanos das quais tém sidos descartados pela atual sociedade em que vivemos.
Pretendemos fazer com que o aluno possa sentir melhor consigo mesmo. Certificamos de que
o aluno tera vérias campanhas inovadoras para experimentar o novo modelo através de aulas
teodricas e eventos para que possam colocar o que foi aprendido em pratica.

Pretendemos conectar com escolas para oferecer cursos bilingue, este projeto possui
duas esferas em relagdo a sua execugdo, sendo que uma ¢ a médio prazo e outra a longo prazo.
Primeiramente, queremos nos conectar em escolas para oferecer aos alunos aulas da lingua
inglesa com uma frequéncia mais elevada para que possam ter mais contato com a mesma. Ao
longo prazo idealizamos também dar aula ao corpo docente da escola para que estes mesmos
podem dominar a lingua e entdo tornar as escolas bilingues.

A empresa também trabalha com os servigos de traducao simultdnea e consecutiva em
ambientes online, intermediando a realizacdo de reunides de negocios, palestras e cursos

ministrados na lingua estrangeira.

2.7 Fontes de Receita

Faz-se como fonte principal de captagdo de novos clientes para aulas individuais ou em
grupos. Como fonte de renda complementar figura-se a parceria com escolas oferecendo o curso
bilingue. Também trataremos de tradugdo de artigos académicos e contratagdo de professores
para aulas de diferentes idiomas. Futuramente aulas online e uma plataforma ir4 nos ajudar a

aumentar nosso publico e também tratar de um novo modelo de captagdo de capital.
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2.8 Necessidade de Mercado

Em um mundo completamente globalizado o conhecimento de duas ou mais linguas se
faz extremamente necessario para conhecimento proprio ou necessidade em diversas situagdes
cotidianas como fechamento de negocios, interagdo entre pessoas, ampliacdo de bagagem
cultural e outros. Além disso a falta de ter aulas voltadas ao proprio interesse além de aulas
eficientes e eficazes faz se importante ao momento histérico em que vivemos.

Segundo dados do Indice de Proficiéncia em Inglés (EPI, na sigla em inglés), divulgados
pela empresa EF - Education First - em 2014, o Brasil ocupava a 38 posi¢do no ranking
internacional, com 49,96 pontos, colocando o pais na categoria "proficiéncia baixa", atrads dos
outros integrantes do BRIC: China (50,15), Russia (50,44) e India (53,54 pontos, ocupando a
categoria de proficiéncia "moderada"). Apenas 5% da populacdo domina um segundo idioma e
o progresso desses nimeros ndo corresponde a magnitude do desenvolvimento econémico do

pais, para o Brasil ser relevante no mundo, precisa falar inglés.

2.9 Dados da Empresa

ENDERECO: Avenida Alvaro Augusto Leite 370 apt. 102 — CEP 37200000
SITE: www.victormakins.com

CONTATO: victormakins@gmail.com

TELEFONE: (35) 98421-5111

2.10 Dados dos Dirigentes

VICTOR GABRIEL FONTES MAKINS: fundador, coordenador pedagogico, interprete e
produtor, marketing e diretor de RH.

Bacharelando em Administragao.

(35) 984215111

victor.makins@administracao.ufla.br victormakins@gmail.com

2.11 Metodologia usada pela empresa

A metodologia utilizada baseia-se em suma, no método de fazer com que o préprio

aluno tenha interesse nas aulas e entenda a importancia de cada licdo. A mesma foi de suma
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importancia ao modelo de negécios implementado, por possibilitar a padronizag¢ao sobre a

forma de dar aula.

2.11.1 Tempo de aula

As aulas propostas possuem duracdo de 1 hora, podendo ser estendida caso seja de
interesse do aluno, tendo em vista que havera mudancas ao contrato do mesmo.
O contrato apresentado ao mesmo possui duragcdo de no minimo 6 meses para que haja

o cumprimento de responsabilidades de ambas as partes.

2.11.2 Aplicacio das Aulas Propostas

As aulas propostas de aulas foram ministradas de maneira intuitiva, de modo com
que o aluno se interessasse pela aula e também pelo conteido em si. Portanto, é incoerente
ministrar uma aula onde o aluno ndo se interesse pela aula, bem como pelo conteudo dado.

Isso pode ser exemplificado como por exemplo alunos que ja trabalham, ¢ incoerente
lecionar uma aula estruturada em cima de conceitos com pouco uso, utilizando algo que seja
fora do interesse deles. S0 exemplos disso, dar aula a um adulto tendo em vista ilustragdes
infantis ou exemplificagdes fora da faixa etaria, da mesma forma, ndo seria plausivel dar aula a
uma crianga utilizando conceitos dificeis e termos técnicos.

Outro ponto importante a ser lembrado para aplicacdo de aulas ¢ o TTT (Teacher
Talking Time) e STT (Student Talking Time), este Gltimo deve ser sempre mais valorizado que
o anterior. A fala do aluno deve ser priorizada pois isso ndo somente daré a ele a oportunidade
de utilizar mais seu conhecimento da lingua, mas também dara ao mesmo mais confianca para
falar e também para se expressar na devida lingua.

Conforme Campos (2017), a educacdo se destaca em relagdo a formagao de carater, ao
conhecimento de valores éticos € ao desenvolvimento da visdo critica dos individuos,

assumindo um importante papel na construg¢do da sociedade.

2.11.3 Introducio do Conteudo e Aprendizagem

A aplicagdo do que esta sendo ensinando deve condizer também com a metodologia que

estd sendo aplicada, para facilitar sempre o aprendizado do aluno. Esta etapa deve ser dividida

em trés passos.
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O primeiro passo ¢ o engajamento, trata-se de exemplificar e introduzir o que sera
explicado através de uma historia ou eventos para entdo assimilar o contetido para o aluno.

O segundo passo denominaremos de aplica¢do, este por sua vez, faz com que o
professor seja responsavel por ensinar regras gramaticais ou regras que irdo facilitar o
aprendizado para o aluno. Esta etapa trata mais de STT e também faz mais uso de ilustragdes
ou escrita no quadro para que o aluno possa melhor entender o que sera aplicado. Trata-se mais
da parte escrita onde o aluno tera mais tempo para resolver questdes gramaticais, onde escrever
seja essencial para o processo de aprendizagem para guardar determinadas informagoes.

O tultimo passo ¢ denominado de execucfo, trata-se da etapa onde o aluno ira
experimentar o que foi ensinado, desse modo, exercicios, conversas e aplicagdo do que esta
sendo ensinado € crucial para o processo de aprendizagem do aluno.

O conceito de eficiéncia tem varios sentidos, inclusive na esfera académica. Para Branco
(2016), o conceito ¢ dado pela relacdo de maxima producgdo de bens ou servigos com utilizagao
minima de recursos, ou seja, a condi¢ao de equilibrio, capacidade econdmica sem prejuizos.

Souza, Costa e Macedo (2010) explicam que eficiéncia pode ser entendida como a
relacdo entre quantidade produzida e os recursos consumidos, dessa forma, compara o que foi
produzido, dados os recursos disponiveis, com o que poderia ter sido produzido com os mesmos

recursos.

2.11.4 Erro e Tentativa e Correcio

Erros devem ser visto como um ponto positivo e ndo negativo. Isso se deve pois, ¢
importante que o aluno tente, assim como ¢ importante corrigi-lo. De qualquer maneira o aluno
deve ser motivado a tentar, e 0 método da VMLI faz com que o uso da linguagem seja o melhor
método. A utilizacdo de erro e tentativa ¢ uma forma de deixar com que o proprio aluno
experimente o uso da lingua fazendo com que este seja inspirado a falar.

A corregdo ¢ um modo importante de guiar o aluno, portanto, ndo ¢ coerente que a
correcdo seja pesada em cima do aluno, a correcdo precisa ser de forma sutil servindo como
modo de apoio a0 mesmo, sendo isso, visto como uma critica construtiva dada ao aluno, para
que ele tenha sempre a vontade de experimentar o que esta sendo conduzido na sala de aula.

E coerente que nem sempre o professor corrija, saber a hora de corregdo é um processo
importante. E essencial portanto, que o aluno tente, muitas vezes o erro sera necessario para

que o mesmo possa sair da zona de conforto e experimentar a linguagem. Um gatilho muito
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eficiente e importante o professor trabalhar em uma sala onde tenha mais de um aluno, fazendo
uso de “oral repititon” e “correg¢des grupais”.

Como por exemplo, quando um aluno comete um erro onde os outros alunos percebem,
ou também quando hd uma duvida em que outros alunos compartilham. Desse modo, o processo
descrito acima de aplicacdo, pode ser utilizado, o professor faz uso do quadro para que todos
possam aprender com o erro do aluno. O docente pode também fazer uso da correg¢do de outros
alunos, escrevendo no quadro a frase mencionada como errada, e indagando o que poderia
melhorar.

Lembre-se sempre que o aluno nunca pode sentir desencorajado ou inferior ao restante
da turma, o nivelamento e também o uso correto da aplicacdo deste método de corregdo ¢
essencial para o processo evolutivo do aluno. Portanto, ¢ necessario bom senso para analisar a
turma com que se estd trabalhando e saber quem lida melhor com determinadas corregoes,

afinal, o método de corre¢do trata-se nada mais do que um modo de critica construtiva.

2.11.5 Inteligéncia Emocional

Gatilhos mentais sdo de extrema importancia quando lidando com alunos diferenciados,
afinal a VMLI ndo espera apenas ensinar uma lingua, queremos também introduzir aos alunos
aprendizado de gesticulagdo, interpretacdo emocional, e também inteligéncia emocional.
Acreditamos que estes fatores irdo acrescentar quanto ao individuo para o crescimento
profissional do mesmo. Como empresa queremos nao somente ajudar nosso cliente a melhor
inseri-lo no mercado, mas também criar um senso critico e também confiangca quanto ser
humano.

Estes processos mencionados acima sdo de extrema importancia em situagdes onde o
candidato ir4 executar uma prova de nivelamento, portanto a calma e confianga sdo de extrema
importancia para o mesmo. Situagdes como, entrevista de trabalho onde certas gesticulagdes
emocionais sdo indispensaveis irdo ajuda-lo a mostrar confianca e aptidao para o cargo que o

mesmo pretende ocupar.

2.11.6 Registro Oficial de Aulas

O registro das aulas se da por meio do uso da folha denominada: Registro de aulas. Esta

folha contabiliza o respectivo nimero da aula juntamente com a data, e também o que foi

apresentado na aula. Esta folha serve para registrar por meio formal o que foi feito em
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determinado dia, para que o professor tenha um registro coerente, e caso precisa ser substituido
possa haver um sistema para melhor entender o que estava sendo feito. Esta mesma folha pode
ser utilizada também para anotar o que serd dado em aulas futuras, juntamente com ideias
apresentadas e solucdes para problemas.

O registro deve ser feito 4 caneta, e também deve relatar o que foi dado em aula

juntamente com tarefas designadas ao aluno.

2.11.7 Feedback Regular

Feedback deve ser dado regularmente ao aluno e também ao professor, para isso €
necessario que pelo menos duas vezes por semestre haja um contato entre professor e aluno
justamente para avaliar em termos qualitativos para entdo ajudar na motivacdo de ambas as
partes. O planejamento ¢ entdo montado duas vezes por semestre para garantir que o aluno
entenda suas competéncias e também para que o mesmo consiga trabalhar com o professor
aspectos a melhorar. O feedback ¢ pessoal e cada aluno recebe um feedback personalizado a
fim de se sentir Ginico e também para estabelecer a devida atengdo que cada individuo merece a

fim de alcancar os resultados propostos (FIGURA 3).
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Figura 3 - Modelo de feedback elaborado pelo professor para o aluno.

F n°5§
«
VICTOR F. MAKINS

PERSONAL ENGLISH COACH

Lasmar, Fico imensamente satisfeito com seu progresso durante este semestre que
passou, nessa etapa conclui que fatores como timidez, confianga, e demais fatores que possam
lhe prejudicar na caminhada de busca de informagdo e da vida em si foram superados, por este
motivo gostaria de parabeniza la pelo seu imenso esforgo e tamanha dedicagdo. Tenho certeza
que em um futuro muito préximo vocé estara conquistando o seu lugar no mundo e ajudando
as pessoas por onde for que estejal é com imensa satisfagdo que eu Ihe entrego essas palavras
de apoio nesta sua jornada para aprender essa lingua que lhe ajudara tanto em sua vida.

E com imensa satisfagdo que eu escrevo a vocé hoje, para apontar seu progresso ao
longo do curso e lhe mostrar que vocé possui muito mais conhecimento que acha que tem.
Fica nitido o qudo facil é para vocé quebrar a barreira que é de um mundo facil que seria a zona
de conforto para o de estudos e aprendizado, isso nos mostra o qudo avida é pelo
conhecimento e pela melhoria continua de vida e de pensamento. Nesse tempo que estamos
trabalhando juntos venho percebendo o qudo fécil estd sendo para vocé desempenhar sua
confianga quanto a lingua e também serve como exemplo de que a vida é um aprendizado
constante. E incrivel de enxergar que a arte de ensinar é algo bilateral, ao mesmo tempo que
eu tento ensinar coisas da lingua eu aprendo tanto mais com vocé em relagdo a bondade,
familia, e conceitos da vida que ajudardo em todos os momentos. Nessa nova etapa e ciclo que
se inicia espero que este fervor de bondade, alegria e determinagdo lhe incentive e atinja todos
ao seu redor onde for que vocé esteja para que sejam sempre melhores e que mostre ao
mundo o verdadeiro potencial que qualquer ser humano possui!.

Meu caro, eu agradego imensamente pela confianga depositada sobre mim com um
sonho e trabalho tdo importante. Eu fico imensamente contente de vocé conseguir atingir o
que vocé desejava e de fazer parte disso. Muitas vezes nossa prdpria confianga fica estagnada
em momentos da vida, mas felizmente temos pessoas maravilhosas para nos lembrar que
estamos no caminho certo e que tudo é possivel quando acreditamos e principalmente quando
recebemos palavras amigas. Eu espero ter te ensinado o quanto tem me ensinado, embora
ainda em pouco tempo. Fico imensamente contente com seu progresso como aluno e
principalmente na vida que trilha, nos sonhos que vocé almeja e na dedicagdo que vocé possui.
Obrigado por tornar nossas aulas ndo somente um momento de discontragdo mas também de
amizade, fico feliz em ter te conhecido e fazer parte desse caminho! acredite em vocé meu
amigo, vocé tem muito potencial e muito chao pela frente, e no que precisar pode contar
comigo, ndo professo, somente como mas como amigo - afinal, esta é a melhor parte do meu
trabalho, de ser ndo somente uma fonte de luz, mas uma fonte de amizade.

“In Learning you shall teach, and in teaching you shall learn.”

-Phil Collins

Fonte: Do autor (2018).

2.12 Ajuda Social

A empresa deve utilizar formas de colaboracdo social como medida para melhorar o
desempenho humano, e contribuir para sociedade. Estes eventos devem ndo somente ser
utilizados como propaganda e marketing, mas também como uma forma de promover a uniao
dentro da escola, de empregados e também de alunos. E sugestivo que utilizem presidios,
caridades locais, asilos, e hospitais para poder ajudar as pessoas e promover o bem a fim de
cumprir com a missdo da empresa.

Uma forma atual na qual ja fazemos uso de campanhas sociais para ajudar a comunidade
local ¢ através de workshops realizadas na Universidade federal de Lavras, com o apoio do
DAE (Departamento de Administragdo e Economia) além do mais ha alunos que fazem uso do
trabalho filantropico para conseguir melhorar sua qualidade de vida, e € isso que o projeto visa.
No site: www.victormakins.com hd uma barra denominada “conte nos sua histéria” onde

individuos carentes enviam seu relatorio contando sua historia de vida e como as aulas podem
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beneficiar sua propria vida. O candidato concorre a bolsas integrais de estudo com intuito de
poder colaborar com a vida deste, de forma que ele ou ela possam se inserir de uma maneira
mais competitiva na sociedade. No momento temos dois alunos que possuem bolsas integrais
de estudos.

Os mesmos contam com todo apoio normal que qualquer outro aluno da instituicdo
receberia. A Unica diferenga consta na isen¢do de pagamento de material e mensalidade e
possuir um contrato diferenciado dos demais. O contrato deste baseia se em uma prestagao de
servico normal, porém isento de taxas de pagamento, porém, garantindo uma frequéncia para
entdo manter na escola a fim de garantir resultados para o individuo e também para que todos

possam levar o programa a sério.
2.13 Eventos Sociais

Um diferencial de extrema importancia trata-se de inserir o aluno em um ambiente onde
todas as pessoas presentes sdo falantes da lingua dada. Denominamos este evento como “7Talk-
A-Holics” onde haverd um local escolhido na cidade, em um pub ou restaurante, com espago
fisico adequado para caber todos as pessoas inscritas.

O objetivo do evento ¢ de que todos falem apenas em inglés, é entdo necessario que
aqueles que estiverem organizando o evento pensem em atividades para quebrar o gelo e imergir
todos dentro do processo de fala. E de extrema importancia que todas as pessoas participem.
Ha arquivos disponiveis no e-mail da empresa para entdo ajudar com as ideias propostas de
atividades. E importante ressaltar que os alunos podem chamar outros alunos, e amigos, seja de
outras escolas, ou simplesmente pessoas que possuam interesse em praticar o inglés, por isso a
importancia de organizar tudo antes da data proposta.

Utilize esse evento como uma forma de marketing, ¢ interessante que tirem fotos, que
os alunos também ajudem a divulgar, comentar, e chamar amigos. Faga desta atividade algo
interessante, onde todo mundo possa participar e interagir. Aos organizadores, ¢ interessante,

mas nao, obrigatdrio, que utilize uniforme da empresa, uma vez que este aparecera nas fotos.

3 DESCRICAO DAS ATIVIDADES DESENVOLVIDAS

A empresa faz uso do servigo de armazenamento na nuvem do Google Drive e assina o
OneDrive, como forma de assegurar que todas informagdes sejam divididas entre colaboradores

a assim também mantendo os livros e arquivos necessarios para as aulas fique seguro. Desta
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forma os processos desenvolvidos para fins de aulas sdo todos armazenados na nuvem e

organizado de maneira que qualquer um consiga entender a propria organizagao.

Tabela 1 - Procedimentos operacionais

Procedures
Monday: Mindset Implementation
Tuesday: Quiz
Wednesday:  New Word
Thursday: Mindset Verification or example
Friday: Expression
Saturday: Blog
Sunday: Week preparation + Blog

Procedimento de quando tiver um aluno interessado:
+ Enviar texto padrao
» Mandar Guide (metodologia e pregos)
+ Adicionar aluno na broadcast list
« Enviar tips (Broadcast list)

Quanto tiver um aluno novo (fechamento):
« Enviar prova de nivelamento
Enviar livro (Workbook + Student Book)
» Enviar Guide (the secret to perfecting your English)
» Enviar texto sobre os respectivos documentos
» Mandar forms (espera do curso) — Asessment
+ Mandar war map
+ Criar metas junto com alunos (utilizar — Goal Achiever)
» Essentials Guide
» Criar metas (utilizando exemplos — goal achiever)
» Essential Material
+ Mandar link “audiobook” para aluno novo Procedimento
Semestral
» Fazer chamada Semanal
+ Enviar tips (broadcast list)
» Final de semestre: enviar relatorio de frequéncia com indicadores
+ Mandar mensagem individual de incentivo
« Enviar forms de satisfagao (course evaluation)
+ Conferir metas (através do goal achiever) — Final de ano
+ Certificado com horas 6m = 208h/ 12m = 416h
Fonte: Elaborada pelo autor (2019)

As dadas atividades sdo, no entanto, divididas entre postagem para diferentes dias e as
etapas necessarias para que consiga captar novos prospects e leads para a empresa. Além do
mais a elabora¢do deste arquivo foi para que em um futuro onde tenha uma equipe
administrativa e comercial fique claro e objetivo o trabalho necessario para executar uma

prospeccao eficiente com cliente.
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A empresa no momento conta com apenas dois colaboradores sendo um o presidente da
empresa ¢ a segunda uma jovem estudante da Universidade Federal de Lavras. Tendo

experiéncia com aulas de inglés atuando como professora no passado.

Tabela 2 - Atividades desenvolvidas no estagio.

ATIVIDADES ~ HORAS
REALIZADAS DESCRICAO TOTAIS
Realizagdo do plano de Orcamento e compra de matérias-primas e 60h
cotacdo de pregos equipamentos necessarios a execucao das obras.

Levantamento de possiveis interessados para o
servigo em destaque, ligacdo e mensagens 70h
enviadas para realizar fechamento do contrato.

Realizagdo de prospecgao

Artes explicativas utilizadas no modelo
apropriado para redes sociais a fim de prospectar
novos clientes e também para levantar a pagina
em destaque.

Elaboracao de artes para
serem divulgadas junto com
textos explicativos

60h

Elaboracdo de guias explicativos de
Elaboracao de guias metodologia, precificagdo e afins para serem 60h
divulgados a prospects.

Criagdo de um site para melhor prospectar
clientes online e aqueles que desejam ver o 60h
portfolio da empresa.

Criagdo de site e
modificagdes feitas

Cria¢ao de modelo de Criagdo de um modelo de negocios voltado nas
negocios atividades da empresa e como ¢ utilizado para 60h
entdo executar.

Planejamento de entrada de capital para futuros

. . ~ 60h
Iinvestimentos € expansao.

Planejamento financeiro

Elaboracao de CRM (Customer Relationship
Elaboracao de lista de CRM | Management) atualizando a lista para ter dados 60h
concretos de futuros interessados.

Planejamento semanal de aulas e atividades a
Planejamento semanal de | serem elaboradas em sala de aula para tornar o

aulas aprendizado de cada turma mais leve e 70h
confortavel.
TOTAL DE HORAS 560

Fonte: Elaborada pelo autor (2019).
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3.1 Realizacio do plano de cotagdo de precos

O plano para cotacdo de precos foi elaborado através de uma survey levantado na cidade
de Lavras tracando precos médios e comparando com os atuais, o levantamento foi feito
utilizando sites de empresas locais em conjunto com liga¢des feitas as escolas e a professores
auténomos que oferecem o mesmo tipo de servigo para fazer um acompanhamento do preco
praticado na cidade.

A precificacdo foi, portanto, elaborado através de uma estratégia para primeiro levantar
a necessidade de mercado, principalmente por ser uma empresa nova na cidade. O niimero de
horas levantados se deve ao fato de ser abordado em diferentes épocas para também entender a
oscilagdo dos valores em relacdo a épocas normais de matricula em conjunto com aquelas fora
de época e também entendendo promogdes praticadas por diferentes escolas e professores da

cidade.

3.2 Realizacio de prospecciao

Todo semestre ¢ feito a elaboragdo de turmas principalmente nas épocas de dezembro a
janeiro e junho a agosto para elaboracdo de novas turmas. O mesmo ¢ levantado utilizando
como parametro os individuos que entram em contato utilizando o contato da empresa tanto
site, quanto whatsapp e também telefonemas feitos durante o ano inteiro. Os nomes sdo entao
anotados com descricdo de nome da pessoa, quantas pessoas interessadas, contato de e-mail,
telefone com whatsapp, e observagdes relevantes. Os mesmos sdo, portanto, destacados na lista
de espera e atendem a um numero para entdo serem chamados nas proximas épocas de
prospeccao respeitando a lista de chegada. O mesmo ¢ elaborado e projetado na lista de CRM

o que sera descrito no item 3.8.

3.3 Elaboracao de artes para serem divulgadas junto com textos explicativos

As artes sdo elaboradas semanalmente sobretudo nas sextas feiras o que ajuda a entender
as demandas levantadas durante a semana e eventuais duvidas que surgem, isso cria conteudo
de informagao a serem postado aos clientes para atender demandas de dtividas feitas através da
semana e também avisos importantes, como feriados e datas importantes e também contetido
explicando tragos culturais entre a cultura norte americana e a brasileira. O contetido ¢ feito

utilizando softwares como adobe photoshop PS6, Corel Draw, e Canva. O mesmo segue uma
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linha de artes elaboradas padronizadas com fundo, margens e fonte previamente definidas a fim
de tornar a midia de conteudo padronizada e mais elaborada a fim de melhorar aspectos visuais
no site e em redes sociais onde sdo postadas.

Além da elaboragdo do contetido também ¢ feito a elaboracdo dos textos que seguem
cada arte postada nas redes, cada texto € retirado de fontes seguras e postada com a devida fonte

a tim

3.4 Criac¢ao de modelo de negdcios

O business model canvas foi feito através de uma plataforma online sob o dominio de
site denominado como: https://canvanizer.com/canvas/wHtBjR4ksedgl. No site “Canvanizer"
(FIGURA 4) foi entdo denominado a realizacdo do business model canvas, uma importante
ferramenta aprendida em disciplinas realizadas na Universidade Federal de Lavras sobretudo
para o curso de administragdo. O Canvas por sua vez, trata se de uma ferramenta que facilita a
visualizacdo de atividades chave da empresa para melhor estrutura-las e executar tais tarefas
chave.

Figura 4 - Modelo de feedback elaborado pelo professor para o aluno.

@ Safari File Edit View History Bookmarks Window Help
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VMLI - Canvanizer
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Canvas History
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(victormakins@gmail.com) == e
Key Partners Insert Key Activities Insert Value Proposition Insert C C Insert
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UNIS - Varginha Montar aulas prego acessivel Empresarios
CRM
Oratatori-se criar novas parcerias burocratizagdo baixa N m— Universitarios
relagdo direta com
proprietario

Raquel - PNL

planejamento de atividades

Magneti Marelli

talk a holics

Experiéncia de mercado e no
exterior
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AIESEC - intercAmbio Key Resources Insert Channels Insert
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Trabalhar aspectos
intrinsecos
Feedback Pessoal IG stories

mercado selecionado

aulas contam com no
méximo 4 alunos

40BN OeSOOWTammE =

Fonte: Do autor (2019).
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O canvas auxiliou o trabalho da empresa principalmente para seu inicio e ¢ portanto,
uma importante ferramenta para manter atualizada de acordo com os propositos e também as
chaves para que a empresa pudesse concentrar seus esfor¢cos onde realmente precisou, isso se
deve principalmente no seu inicio onde recursos chaves sdo escassos e onde ¢ necessario
concentrar a mao de obra e tempo.

O Business Model Canvas conta com chaves importantes considerando: parceiros
chave, recursos chave, atividades chave, o proposito de valor, o relacionamento com o cliente,
canais utilizados, e segmentos do cliente. O mesmo mostra sua importancia por determinar
propostas de valores e conceitos para entender a importancia do canvas. A proposta de valor ¢
o motivo pelo qual os clientes escolhem uma ou outra empresa. Segundo Dorf e Blank (2012),
ela descreve os produtos e servicos que criam valor para determinado segmento de consumidor.
Carrasco (2014) ainda acrescenta sobre o business model canvas:

Verificou-se também que a metodologia impacta diretamente na condugao
futura dos projetos, norteando seu planejamento e consolidando seus passos
rumo a finalizagdo dos sonhos e projetos de seus empreendedores. Esses
passos passam pela preparacdo ou revisdo do plano de negdcio, criacdo de
uma empresa de cunho académico, consolidac¢do plano em forma de empresa
incubada, graduacao e consolidacdo de novos produtos/servigos.

No caso da importancia para o presente trabalho o canvas teve sua devida importancia
pro atuar como forma de um gerenciamento estratégico que permitiu elaborar um mapa visual
de um modelo de negdcio mais estruturado. O mesmo ajudo a enxergar o modelo de negodcios
de uma maneira simples, rapida e pratica e também facilita a propria explicacdo quando

apresentada a outras pessoas.

3.5 Planejamento financeiro

Uma das ferramentas utilizadas pela empresa ¢ o orcamento de caixa e previsdo de
flutuacdes pois, segundo Barbosa e Quintana (2013), ela ¢ util no controle da entrada e saida de
adendos, além de permitir a andlise de investimentos, promoc¢des e/ou descontos. O mesmo ¢
elaborado em livro caixa assim como também registrado em planilhas do Excel més a més
listando entradas e saidas, caixa, movimenta¢ao do mesmo e o percentual para fins de margens
adequadas (FIGURA 5).

A importancia do mesmo se da por meios quantitativos em nimeros para apresentar
resultados de cada més e semestre. O mesmo teve suma importdncia por possibilitar a

comparagdo de semestres afins de diferentes épocas para demonstrar a evolugdo da empresa
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tanto em questdo de clientes quanto também de receita. O planejamento financeiro também
auxilia no entendimento das épocas denominadas de baixa temporada e alta temporada, onde
ha maior nimero de pessoas procurando o servigo € quando o contrario ocorre.

Por mostrar em dados quantitativos a relacdo de ganhos em determinadas épocas o
mesmo facilita o entendimento de quando poder fazer um devido investimento, quanto manter
em caixa de giro para o funcionamento da empresa entre outros dados e resultados que foram

possiveis visualizar com o uso do formulario financeiro.

Figura 5 - Exemplo da planilha utilizada para fins ilustrativos.

Personal Budget

Percentage of Income Spent Summary

TOTAL MONTHLY INCOME $4000.0

$ 3.750 $35000
$30000
TOTAL MONTHLY EXPENSES
$ 2 3 3 6 $2500.0
. $20000
6 2% TOTAL MONTHLY SAVINGS $15000
$ 550 $10000
$500.0
CASH BALANCE $0
$864 mincome Expenses
Monthly Income Monthly Expenses Monthly Savings
ITEM [+]amount [+] ITEM [v]ouEpaTE  [w]amouNT [+] DATE @ AMOUNT [+]
Income Source 1 $2.500,00 Rent/mortgage [Date] $800,00 [Date] $200,00
Income Source 2 $1.000,00 Electric [Date] $120,00 [Date] $250,00
Other $250,00 . Gas [Date] $50,00 [Date] $100,00 .
Cell phone [Date] $45.00
Groceries [Date] $500,00
Carpayment [Date] $273,00
Auto expenses [Date] $120,00
Student loans [Date] $50,00
Credit cards [Date] $100,00

Auto Insurance [Date] $7800
Personal care [Date] $50.00
Entertainment [Date] $100,00

Miscellaneous [Date] $50.00

Fonte: Do autor (2019).

3.6 Elaboracao de lista de CRM

A lista de CRM foi elaborada através do software denominado bitrix24 o que facilita o
registro de clientes potenciais e pessoas que abordam o curso através do site ou telefonemas
ou mensagens pedindo mais informacao. O CRM — customer relationship management possui
importancia fundamental sobretudo para os meses de prospeccao de novos clientes e

fechamento de novas turmas, desta forma com os dados obtidos e também os /eads captados €
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possivel entdo focar aten¢do nestes para fechamento de novas turmas e captagao de novos
clientes portanto aumentando o alcance da empresa.

A elaboracdo da lista de CRM ¢ feita toda vez que um novo interessado entra em
contato com a empresa, ¢ entdo abordado pegando como base o que foi discutido no topico
3.2 levando em consideragdo informacgdes uteis para fechar planos com os interessados. O
CRM foi visto como um aspecto muito positivo ao funcionamento da empresa uma vez em
que € possivel registrar alunos ativos e também colocar potenciais clientes futuros para
lembrar de enviar e-mails informativos quanto a data de matriculas e outras informagdes

relevantes.

3.7 Planejamento semanal de aulas

O planejamento semanal das aulas ¢ elaborado toda sexta-feira em relacdo as aulas anteriores
que os alunos tiveram durante a semana a fim de ser coerente com a metodologia proposta e também
para assegurar que o que o aluno esta aprendendo esta coerente com o que ele viu na semana anterior.
Isso ndo somente ajuda o professor a seguir uma linha de raciocinio coerente como também facilita a
intera¢do do aluno com as aulas propostas.

As aulas sdo, portanto, elaboradas semanalmente focadas no aprendizado total do aluno em
levando em consideragdo tudo que o mesmo esta estudando e também tentando a focar em aspectos do
dia a dia utilizando imagens em alta em noticidrios e também informacdes de fora que sejam relevantes
de cada turma. Como cada turma possui diferentes denominagdes de idade, interesses, objetivos e niveis
isso faz com que haja um planejamento especifico elaborado para cada turma de alunos focado no
proposito que foi elaborado a cada.

A importancia deste se da ao fato de ser um curso focado realmente em ensinar os aluno a lingua
estrangeira de modo dindmico e também levando em consideragdes fatores do dia a dia que podem os
interessar e também motivar a colocar a lingua em uso no dia a dia, foi observado durante as aulas que
quando os alunos entendem o motivo pelo qual estdo aprendendo determinado assunto isso facilita o

entendimento de cada conteudo demonstrado.

3.8 Integracio com os colaboradores

A integracdo serd realizada com auxilio do gestor, o qual o primeiro contato com os
colaboradores sera no primeiro dia do estagio. A partir do encontro serd possivel conhecer os
colaboradores, sua historia, perspectivas, o funcionamento de cada setor da empresa, as normas

e regras propostas ¢ a alocagdo de cada colaborador dentro da empresa. Assim sendo criando
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valor e uma cultura organizacional para empresa. Seria necessario que fosse capaz de criar valor
econdmico, que fosse rara e, finalmente, que fosse de dificil imitagdo. Nessas condigdes, a
cultura era definida como um componente da vantagem competitiva da empresa segundo o
autor Vasconcelos e Brito (2004).

Dentro do processo de integracdo sera trocada informacgdes a respeito da segurancga do
trabalho, ficando evidente as vestimentas adequadas dentro da empresa, a utilizacdo de roupas
como camiseta social e limites de vestimentas para ndo criar constrangimento com o aluno,
crachas de identificacdo poderdo ser utilizados no futuro como forma de fazer com que o
colaborador se sinta como parte da empresa, como se portar mediante ao aluno e outras questdes
pertinentes. Entdo os novos colaboradores serdo conduzidos a uma visita as dependéncias da
empresa: seus setores, os almoxarifados, salas, etc.

Em seguida cada colaborador sera direcionou-se a seus postos de trabalho para dar inicio
ao expediente. O processo de integragdo ¢ fundamental para socializar e integrar os
colaboradores a cultura organizacional, de modo que este juntamente com a empresa sejam
capazes de atender as expectativas mutuas (CHIAVENATO, 2010). Dentro da escola sera
importante para a empresa criar a cultura de conversar em lingua estrangeira principalmente
entre os professores para passar impressao de um funcionamento pratico didrio e continuo e
para que quem ¢ de fora também perceba isso, além de ser uma forma dos colaboradores
treinarem a lingua.

Portanto, um programa de integracdo bem estruturado contribui para melhorias no
relacionamento interpessoal, ao passo que colaboradores experientes transmitem as
informagdes e conhecimentos ao novo colaborador, ajudando-o a assimilar a cultura
organizacional e adaptar—se as normas de convivio da empresa. No mesmo sentido de
integracdo, a socializacdo propde a aprendizagem sobre o grupo e a organizagao, seus valores,
cultura, historia, facilitando o entendimento e o local o qual est4 inserido o novo funcionario
(WAGNER; HOLLENBECK, 2009). E 0 momento ideal para informar ao novo empregado os
objetivos, as politicas, os horérios de trabalho da empresa, o funcionamento dos servigos de

apoio, direitos e deveres, entre outras (LACOMBE, 2009).

3.9 Conhecimento da estrutura e setores da empresa

Previamente ao conhecimento da estrutura e setores do Auto Posto, foram

recomendados todos os procedimentos de segurancga esséncias visando a ndo ocorréncia de
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problemas que comprometessem a seguranc¢a dos envolvidos e o funcionamento da empresa. O
traje adequado para visitas casuais considerou a utiliza¢do de blusa, cal¢a e calgados fechados.

No que se diz referente aos setores da empresa, embora ainda sejam inexistentes a
entrada deles serd de grande avango para a empresa e de extrema necessidade para poder
garantir uma administragdo mais harmoniosa e eficiente. A empresa serd entdo dividia em

setores de marketing, financeiro, gestdo de qualidade, comercial, de treinamento e docente.

3.10 Rotinas Administrativas

Dentre as rotinas administrativas realizadas na empresa cita-se a organizacdo de
documentos, preenchimento de fichas de cadastro de novos clientes e fornecedores, confeccao
de relatérios e comparativos, organizagdo de reunides com representantes de produtos e
servigos (esporadico). Entretanto, tratar-se aqui apenas das rotinas voltadas a administracao
financeira, a qual foi a atividade com maior dedicacdo exercida. Considerando o capital de giro
com relativa baixa rotatividade, em virtude de entradas ocasionais em apenas duas épocas do
ano.

A empresa trabalha com um banco, que ¢ utilizada como um meio de acesso para o
recebimento dos pagamentos em cartdes de crédito e débito feitos por transferéncia bancaria.
Neste caso o proprietario € o responsavel pelo gerenciamento das contas, verificando saldos e
controlando entradas e saidas diariamente.

Os recebimentos a prazo ocorrem em datas diferentes para cada aluno a fim de melhorar
as condi¢des de pagamento do més presente referente aos trinta dias do més anterior em alguns
casos, sendo que uma nota com valor mais significativo ¢ emitida na forma de boleto bancério
geralmente feitos para pedidos de traducdes e revisdes de trabalhos e documentos. Vencido o
prazo supracitado, as cobrangas a prazo ocorrem por ligagdes telefonicas e mensagens padroes
enviadas.

Quanto ao financeiro para obter melhor controle das entradas, os instrumentos utilizados

para o controle financeiro sao:
* Livro caixa: utilizado para administrar entradas e saidas financeiras;

* Planilha do Excel: utilizada como um controle pessoal das movimentagdes bancarias,

além do extrato.



33

Algumas de suas fung¢des sdo as emissdes de cupons fiscais, gerenciar a entrada e saida
de todos os pedidos (visto que ¢ feito um sistema de just in time para fins de compras de
materiais), o controle do caixa e entre outros.

Para também assegurar a qualidade das aulas ¢ feito uma planilha semestral de controle
de frequéncia e também para controlar as horas que cada aluno possui afim de assegurar o
numero de horas que tal aluno tem comprometido ao curso a fim de emissdo de certificado que
ocorre a cada semestre. E feito, portanto, uma contagem de dias de frequéncia para controlar
esses dados quantitativos a fim de apresentar como fundamento do comprometimento e seus
resultados derivados do esforco prestado.

Além do mais tais funcionam para também controlar e fiscalizar futuros funcionarios
que trabalham e registrar o pagamento. As aulas sdo montadas semanalmente para fins de gerar
um livro a médio prazo, servindo como modelo por ndo haver livros com este tipo de contetido
de aulas de conversac¢do e afins gerando mais valor e ganhando a corrida em temos de ser visto
como um conceito de oceano azul, o que ¢ uma preocupacao constante da empresa.

E feito também més a més o controle financeiro a fim de manter organizado toda
atividade financeira da empresa e também para fins de controlar para gerar relatdrios para anos
seguintes e também servir de pardmetro para tomada de decisdo futura. Além do mais ¢
importante ter registros contabeis a fim de gerar relatdrios para fins de pagamento de impostos

e também declaragdo a receita federal.

3.11 Fluxograma

A fim de melhor efetuar os caminhos percorridos das atividades, a ideia de fluxogramas
montados através do site: https://www.pexels.com/search/4k%20wallpaper/ foi necessaria para
melhor efetuar os processos de captacdo e prospec¢do de novos alunos dentro da empresa,

conforme figura 6.
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Figura 6 - Passos seguidos dentro da empresa para prospecc¢ao de novos alunos.

1° mensagem, agradeco pela
caso tenha atenc¢ao caso
interesse basta NAo queira guardar
enviar sua vaga ou
mensagem de enviou mandar em
volta com seu diante a Ilgum
nome completo. amigo/ parcinte
E-mail e nimeroc qge vocé
om whatsapp acredita estar tao
engajado quatno

vocé, basta me

SIM .
Selecione o enviar o contato.
grupo de formas com cupom
e o adicione ao
Y painel da vF
enviar esquerda MAKINS_7783
mensagem
padréo (Que ja |-
esta no
instagram)

Y

mandar contato
para enviar
detalhes e etc.

Fonte: Elaborado pelo autor (2019).

Além do mais os fluxogramas vao poder melhorar os processos em andamento, além de

colaboradores com o aprendizado de futuros colaboradores, pelo fato de mapear as etapas.

4. SUGESTOES

A fim de melhor consultar as aulas e programas serd de extrema importancia que a
escola passe a ter uma sede mais apresentavel e levando em consideragdo os quatro P’s de

marketing considerando, portanto, Praga, Prego, Promogao e Produto.
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A fim entdo de melhorar o conceito de praga, serd interessante alugar uma area
comercial com pelo menos quatro comodos que serdo posteriormente transformados em salas
incluindo também no minimo dois banheiros e também uma sala geral. Deste modo trés das
salas podem ser alocadas como sala de aulas e uma para a sala do corpo docente, que por sua
vez podera ser transformada em uma outra sala para utilizar para lecionar em caso de eventual
crescimento subito. A salas devem possui uma mesa grande, com a cadeira do professor e mais

6 cadeiras para os alunos (FIGURA 7).

Figura 7 - Esbogo de uma sala ideal.
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Fonte: Do autor (2019).

A sala principal do local alugado sera utilizado como a sala de recep¢ao com instalagao
de uma televisdo juntamente com um console de video game, considerando que havera alunos
jovens e que o nicho da empresa se baseia em pessoas jovens e com criatividade isso também
ajuda a fortalecer a ideia de uma imersao para a o espaco.

A ideia do espaco fisico ¢ que ela siga um parametro de imersao onde no tempo em que

o aluno esteja presente na escola ele se sinta como se estivesse em um local fora do seu pais.
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Portanto, livros, revistas e até o tratamento entre os professores serd totalmente em inglés
instigando com que o aluno veja que o aprendizado ¢ facil e quebrando o paradigma de algo
dificil ou até mesmo impossivel.

Além disso esse contato faz com que o aluno seja motivado a procurar atividades extras
para trabalhar o idioma. Atividades extras tais como projetos sociais onde os alunos possam
participar juntamente com jogos ¢ atividades de lazer serdo também ofertadas para a escola a
fim de fortalecer o impacto de sua imagem dentro das cidades onde estiver presente a escola

juntamente com a ideia de progressao conjunta da escola.

4.1 Programas Filantropicos

A fim de cumprir com a missdo e valores da escola, queremos fazer com que todos
tenham a oportunidade de aprender e imergir na lingua, portanto ja foi implementado os
"Conversation workshops” onde os alunos tém a oportunidade de chamar seus convidados para
participar do evento. Além disso o evento em si ndo conta com nenhum prego, apenas um valor
simbolico de alimento ndo perecivel que sera doado a entidades de caridade locais para ajudar
aqueles que realmente precisam.

Além disso outro importante programa que terd inicio sera o de “ajuda filantropica”
onde no site www.victormakins.com contara com a aba denominada “conte me a sua historia”
como visto na figura 8.

Figura § - Abas do site.

VICTOR F. MBS Servicos/ Coaching  Members ~ Workshop de Conversagdo Talk-a-Holics. ~ Parcerias  More

PERSONAL ENGLISH CRACH

Fonte: Do autor (2019).

Nesta aba, todo semestre serd estipulado um nimero de bolsas integrais destinadas a
pessoas que possuem real interesse em aprender a lingua e que enxergam de que alguma forma
o programa sera possivel ajudar sua vida.

A ideia do programa ¢ que o Prospect conte a sua historia através da aba solicitada
juntamente com um motivo pelo qual aulas de idiomas podem mudar a sua vida e daqueles a
sua volta. O programa vai poder servir de inspiracdo para outros alunos juntamente para o
proprio corpo docente cujo trabalho sera visto de outra maneira podendo enxergar como uma

fonte de inspiragdo ao quadro de professores.
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4.2 Criacao de Valor

Para complementar valor ao servigo prestado e também como uma forma de tornar o
servico algo tangivel, seria interessante criar um box com contetido do curso incluindo os guias
em formato mais sofisticado (FIGURA 9), para que o aluno sinta o material e tenha um user

experience diferente de qualquer outra escola que ele ou ela tenha presenciado.

Figura 9 - Box ilustrativo com contetudo do curso.
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v

Consulting Accelerator

Fonte: Sam Ovens (2019).

Para j& tomar medidas proativas as artes das novas pastas (FIGURA 10), serdo
acrescentadas para que ja tenha um modelo estabelecido e facilite o orcamento com diferentes

locais para executar a obra.
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Figura 10 - Artes das novas pastas.

VICTOR F. MAKINS

PERSONAL EN SH ( \CH

Fonte: Do autor (2019).

Além do mais, a pagina do Instagram (FIGURA 11), ¢ uma ferramenta importante para
fins de captagdo de novos leads e no entanto gerando valor & marca através de marketing digital

e conteudo novo langado semana a semana.
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Figura 11 - Pagina do Instagram da empresa.
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Fonte: Instagram do autor (2019).

O proprio Instagram conta com planejamento semanal do que sera tratado na semana a
fim de abordar assuntos em alta na midia o que serve para facilmente captar novos leads. Além
disso a interacdo do publico com a pagina faz com que novos membros estejam sempre em
contato uma vez em que ha sempre pessoas compartilhando conteudo. Ainda que trata de uma
atividade que requer um tempo alto para confeccionar ¢ interessante ter essa atividade sempre
ativa para que novos membros possam participar.

Além do mais o engajamento virtual pelas redes sociais principalmente a do Instagram
nos trds muitos insights para a empresa, e além disso o cliente que ndo conhece a marca analisa
muitas vezes o numero de seguidores e considera este nimero com a qualidade do servigo ou
produto ofertado. Outro importante motivo pelo qual a pagina deve sempre estar atualizada ¢é
pelo fato de servir como importante ferramenta para fins de divulgacdo de eventos datas de

feriado e afins.
4.3 Os 4P’s de Marketing
Os quatro P’s do marketing baseiam se em praga, publico, preco e promog¢ao. Estes

aspectos aprendidos ao longo do curso, ajudaram para entender os valores que as empresas tém

e como podemos melhorar para que ela tenha uma imagem elevada nestes requisitos



40

(GABRIEL, 2018).

Primeiramente vamos entdo definir estes quatro fatores do marketing. O Produto por
sua vez serve para entender e definir os atributos e caracteristicas do que ¢ oferecido. A
promogao por sua vez ¢ o valor que serd cobrado pela solucao que o produto ou servico oferece,
e pode ter um valor maior ou menos de acordo com o grau de sofisticagdo e o status e valor que
ele traz ao consumidor.

E importante lembrar que o prego cobrado ¢ intimamente ligado nio apenas ao produto,
mas a percepcao do consumidor em relagdo a marca e seus beneficios. O P de praga baseia-se
do inglés “placement” que por sua vez ¢ a area na qual a empresa estd inserida. Basicamente
podemos focar em como o cliente chega até a empresa ou aos produtos e servicos. Por fim o P
de promocdo baseia-se em como promover a marca € conseguinte os produtos e servigos

oferecidos (GABRIEL, 2018).

4.4 Metodologia SMART — Metas

Sabemos que definir metas ¢ muito importante, principalmente quando estamos focados
em atingir um objetivo especifico. Através de um método para criar metas utilizamos o método
SMART que baseia se em cinco categorias para ajudar a mensurar as metas, sdo elas
respectivamente: S — Specific (especifico), M — Measurable (Mensuravel), A — Attainable
(atingivel), R — Relevant (relevante) e T — Timely (temporal). Essas cinco siglas nos ajudam a
criar qualquer meta para nosso plano de trabalho, e funciona tanto para a empresa quanto

também para criacdo de metas para os alunos.

4.5 Cenario Futuro

O cenario da internet ¢ o que mais cresce atualmente, segundo um conjunto de
relatorios digitais publicados pela “We Are Social” e “Hootsuite” (KEMP, 2018), revela que
existem mais de 4 bilhdes de pessoas em todo o mundo usando a internet, mais da metade da
populagao mundial estd conectada.

Cada vez mais a populacdo tende a realizar atividades online, como compras, aulas e
outras atividades. O Brasil também comega a se atentar para o quesito capacitacdo. De acordo
com um estudo realizado pelo Ibope (2012), foi perguntado aos entrevistados como eles
definiriam a sua capacidade para ler e entender uma noticia simples de jornal em inglés, o

resultado mostrou que 73% dos entrevistados consideram ndo saber inglés, o que interfere
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diretamente na competitividade brasileira diante dos pares internacionais.

A fim de mudar esse cenario o governo vem investindo em programas como o Ciéncia
sem Fronteiras, que j& ofereceu mais de 100 mil bolsas em Universidades Internacionais
(MELLO, 2017). O cenario de investimento e conscientizacdo aliado a possibilidade de
aprender online, com flexibilidade de horario e pregcos mais acessiveis torna o curso online uma

ferramenta de transformac¢do da sociedade brasileira em uma sociedade bilingue.

4.5.1. Melhoria de CRM

A sigla CRM conhecida por Customer Relationship Management, faz referencia ao
gerenciamento do relacionamento com o cliente. Este por sua vez trata-se de uma ferramenta
importante para fins de controlar contatos pessoais da empresa tais como clientes, prospecto,
leads, fechamentos, empresas parceiras entre outras informacdes sobre os contatos que
precisam ser armazenados em um banco de dados virtual confiavel.

No presente momento a empresa faz uso do dominio localizado no www.wix.com e pelo
mesmo ¢ oferecido algumas ferramentas de gestdo entre elas o proprio CRM. A ferramenta do
site ¢ bastante eficiente visto que ha paginas no site da empresa onde ¢ feito cadastros para
eventos e até para fins de baixar documentos. No entanto o sistema capta informagdes sobre os
inscritos e transforma eles automaticamente para o CRM onde sera arquivado para fins de
campanhas de email e mensagens diretas. Como visto na figura abaixo:

O Wix ¢ uma ferramenta importante para a empresa como um todo uma vez em que ¢
armazenado importantes informagdes sobre pessoas que possuem interesse nos Servigos
oferecidos. Além disso tratam de clientes ou futuros clientes da empresa. Embora o Wix
funcione de maneira eficiente ainda assim avalia-se a ideia de mudar para outra ferramenta
como o “MailChimp” (FIGURA 12). O MailChimp por sua vez oferece o mesmo servigo de
armazenamento e afins, porém possui um pre¢o mais alto para seu uso uma vez em que ele
automatiza varias ferramentas, como campanhas de e-mail, geracdo de resultados quantitativos
para fins do controle e entre outras atividades. Ainda assim a assinatura ainda nao foi feita pela
empresa ja que ¢ visto como um gasto desnecessario no momento em que a empresa estad. Além
do mais ha outras plataformas de CRM mais baratas do que a descrita, porém por referencia de
foruns e benchmarks feito com outras empresas, a mais utilizada e confiavel tem sido a descrita

acima.
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Figura 12 - Pagina do site MailChimp.
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Fonte: Mail Chimp (2019).

4.6 Ferramentas De Qualidade

Ferramentas de qualidade sdo utilizadas pela empresa a fim de melhorar o padrdo de
qualidade de cada area possibilitando mudangas positivas no dia a dia a fim de garantir
melhorias nas aulas e nos processos, tornando-os mais rapidos e mais faceis de ser aplicados

em diferentes modelos e de entendimento facil a quem procura.

4.6.1 SWOT

A andlise SWOT ¢ dado por quatro siglas da administracdo dadas como Strength,
Weakness, Opportunities e Threats, respectivamente dados como pontos fortes, fracos
oportunidades e ameacgas. O mesmo ajuda a empresa a contemplar esses quatro fatores e
compara-los a fim de estabelecer pontos a serem tratados para melhorias futuras e valorizar o
que ja ¢ existente que esta em bom funcionamento assim como também a aproveitar
oportunidades externas que poderdo servir para alavancar a empresa e também entender pontos
externos que poderdo comprometer a empresa. A importancia da analise SWOT para a empresa
foi justamente para entender melhor as dimensdes de elaboracdo da empresa e também entender

os principais pontos a concentrar para avaliar as devidas melhorias.
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O fator de concep¢ao de oportunidades externas também ajuda a produzir melhores
estratégias para o futuro da empresa e também facilitar quanto ao entendimento do mesmo para
cenarios futuros quanto as ameacas existentes. Esse plano estratégico ficou registrado para a
empresa e também serviu para melhor planejamento futuro sobre as atividades e serem tratados
para fins de melhorias na devida empresa. Sera vantajoso refazer esse quadro de tempos em
tempos para atualizar as devidas melhorias e melhor entender o que esta adequado no sistema
em si e 0 que precisa de mais atencao para a €época proposta, isto visto que de tempos em tempos

vai haver melhorias no que ¢ apresentado e o proprio funcionamento da empresa.

Tabela 3 - Analise SWOT.

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS
- Baixo risco de investimento; - Pouco capital inicial;
- Pequena necessidade de | - Pouco conhecimento gerencial por parte
equipamentos; dos membros;
- Equipe jovem,; - Pouco contato com investidores;
- Experiéncia internacional dos membros - Anonimato nos ambientes de Startups;
da equipe; - Equipe pequena;
- Gratuidade de mddulos e precos - Falta de sede;
reduzidos; - Limitacdo de idiomas;
- Preco reduzido em trabalhos de tradugdo; | - Recursos fisicos 90%  confiaveis
- Flexibilidade de acesso; (computadores, conexdes, etc);
- Otima distribuicdo de habilidades dentro | - Cultura disciplinar.

da equipe;

- Localizacdo estratégica;

- Professores e contatos na Universidade; -
Modelos de sucesso e fracasso a serem
seguidos;

- Clientes em todas as partes do mundo;

- Facilidade de expansao;

- Hierarquia horizontal.

OPORTUNIDADES AMEACAS

- Mercado em ascensio; - Concorrentes renomados (Busuu,
- Diversidade de public; Babel,

- Incubacio, aceleracio; Franquias);
- Atual nivel de globalizac¢ao; - Segmentacio da equipe;
- Eventos internos da UFLA; - Casos juridicos omissos;
- Ciéncia Sem Fronteiras; - Seguranca da informacio;
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- Visualizacoes no YouTube, Google - Copia de conteudo;
Adscence: - Prioridades estudantis e pessoais dos
- RIO 2016; membros.

- Forte tendéncia dos Aplicativos p/
Smartphones.
Fonte: Elaborada pelo autor (2018).

4.6.2 Matriz GUT

A matriz GUT (FIGURA 13) ¢ tratado através de uma lista de problemas que sdo
detectadas na empresa a fim de priorizar determinadas medidas e agdes para resolve-las. A
matriz trds consigo um ranking dos principais problemas, panejamento de planos de acio,
relatorio dos planos de agdo, e um dashboard de priorizagdo de problemas. A lista de problemas
por sua vez ¢ um recurso da planilha e ¢ a listagem dos problemas que deverdo ser classificados
e rankeados de acordo com sua gravidade, urgéncia e tendéncia, dai surge o nome GUT.

O ranking dos principais problemas nos ajuda a enxergar quais atividades devem ser
tratadas primeiro de acordo com sua gravidade sendo entdo pontuadas na planilha através de
uma pontuacao no algoritmo presente na planilha do Microsoft Excel. O Panejamento das agdes
¢ feito de acordo com os problemas levantados, fazemos entdo o panejamento e controle dos
planos necessario para resolver tais situagdes na empresa. O dashboard de priorizagdo de
problemas por sua vez ajuda a visualizar os principais indicadores como quantidade de

problemas, planos de a¢do e percentuais separando os por gravidade, urgéncia e tendéncia.
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Figura 13 - Exemplifica¢do da Matriz GUT.
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Fonte: Google (2018).
4.6.3 RAPPORT

Rapport ¢ uma palavra de origem francesa (rapporter), que significa “trazer de volta” ou
“criar uma relagdo”. O conceito de Rapport € originario da psicologia, utilizado para designar
a técnica de criar uma ligagdo de empatia com outra pessoa, para que s€ comunique com menos
resisténcia.

Anthony Robbins, estrategista, escritor e palestrante motivacional estadunidense, explica
melhor: “Rapport ¢ a capacidade de entrar no mundo de alguém, fazé-lo sentir que vocé o entende
e que vocés tém um forte lago em comum. E a capacidade de ir totalmente do seu mapa do mundo
para o mapa do mundo dele ”.

Entre os beneficios entre estabelecer uma boa comunicagao e relacdo com os clientes e

membros de equipes estao:

» Estabelecer confianca de forma instantanea, seja por meio de uma conexao feita a partir
de contato visual, expressao facial, postura corporal, equilibrio emocional. As vezes nos
identificamos com certas pessoas nao so pela comunicacao verbal (palavras e conteudo),

mas pelos gestos, tom da voz (timbre) e volume (intensidade).
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» Poder de aprimorar — e até salvar — um relacionamento, seja pessoal ou profissional. O
rapport ¢ considerado uma grande alavanca para aumentar suas rela¢des interpessoais.
Quem ndo quer se tornar uma pessoa mais empatica e influente?

» Temos uma tendéncia a confiar em individuos parecidos conosco. Com isso, por meio
de rapport fica mais facil sugestionar e persuadir outra pessoa. Seja para vender um
produto ou uma ideia, passar aquela cantada num bar ou at¢ mesmo mudar uma crenga
ou paradigma.

* Quando alguém se sente mais a vontade para expor seus pensamentos € demonstrar
verdadeiramente o que estd sentindo, ¢ muito mais facil conduzi-lo pelo caminho
adequado. Nao ¢ a toa que a técnica ¢ muito utilizada por diversos psicologos

e coaches mundo afora.

Maneiras simples de guiar os demais membros a obter bons e rapidos resultados quanto
ao “rapport” baseia se em sorrir, tratar o outro pelo nome, ser otimista e ter paciéncia. O sorriso
para o rapport funciona como uma chave universal a fim de desarmar qualquer pessoa e fazer
com que grandes dificuldades ou barreiras sejam eliminadas. Seja uma reunido presencial ou
feita através de alguma plataforma online. Tratar outros individuos pelo nome da uma seguranga
de que este ¢ inico e baseia em uma ferramenta importante citada por Dale Carnegie em seu
livro Como fazer amigos e influenciar pessoas. O autor, conhecido como o papa das relagdes
humanas diz “Lembre-se de que o nome de um homem e para ele o som mais doce e mais
importante que existe em qualquer idioma” (2012, p.115).

A ideia de chamar o outro pelo nome faz com que o mesmo se sinta a vontade e também
passa a ideia de reconhecimento pessoal. O fator de otimismo faz parte das qualidades e valores
da empresa, para criar uma empatia positiva € uma cultura organizacional eficiente nossos
clientes e principalmente membros precisam atentar aos pensamentos e atitudes positivas.

O ultimo por sua vez trata-se de paciéncia, o que ¢ uma caracteristica que precisa estar ativa
diariamente para persistir em novos ensinamentos ¢ também em novas formas de enxergar o
mundo. Tratando de uma escola inovadora ¢ de suma importancia os treinamentos € mensagens
aos membros, porém nenhuma diferenca ¢ feita de dia para noite e para isso ¢ importante treinar
os integrantes a serem focados em paciéncia e atributos chave como tal. A empresa como um
todo precisa ser tolerante, trabalhar bem a ansiedade e organizada para isso o fator organizagao
juntamente a paciéncia sdo ferramentas primordiais para qualquer empresa, empreendedor e

equipe.
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4.7 Plano de acio gerado a partir do cruzamento dos dados - tentativa de concorrer com

os grandes

O crescente mercado de linguas oferece oportunidades a todos aqueles tenham coragem
e metodologia diferentes, arriscar em bater de frente com os grandes concorrentes pode ser
viavel por se tratar de um mercado em ascensdo (oferecendo oportunidades para todos) e onde

possuisse baixo risco no caso de ma execugao.

4.8 Plano de incubacio ou arranjo de sede

Por se tratar de uma empresa com baixa necessidade de equipamentos ¢ possivel
facilmente ser instalada em diversos ambientes. Por demandar um pequeno investimento em
relacdo a recursos, a oportunidade de Incubagdo e aceleragdo torna-se maior tendo em vista de
outras empresas que necessitam de maiores recursos. Caso a incubacdo ndo dé resultados

positivos € possivel arcar mesmo que provisoriamente com os custos do projeto.

4.9 Video — dicas sobre cotidiano no exterior e no Brasil

Com a globalizacdo cada vez mais pessoas migram para paises desenvolvidos como
Estados Unidos, Inglaterra e Australia. Antes de partir todas as pessoas buscam informagdes do
lugar para onde estdo indo. Um modulo de dicas cotidianas sobre rotina, gafes, alimentacao e
outras curiosidades pode ser uma importante fonte de publicidade para o projeto.

Video-dicas tem um enorme potencial de “viraliza¢do” e com a presenga de membros
no exterior tais videos podem ser transmitidos diretamente dos Estados Unidos. Nao s6 os
videos transmitidos p/ o Brasil, existe a possibilidade de video-dicas para estrangeiros que virao
ao Brasil para as Olimpiadas Rio 2016, uma guia de etiqueta brasileira e video-dicas
transmitidas direta do Brasil podem interessas publicos estrangeiros, tal fator ¢ facilmente

realizado devido ao fato da equipe estar bem distribuida.

4.10 Para brasileiros aonde existirem brasileiros

Existem brasileiros em todas as partes do mundo, muitos viajam sem antes ter um

conhecimento prévio de inglés. A diferente rotina das pessoas no exterior faz com que os

mesmos necessitem de flexibilidade de horarios e também um baixo prego comparado aos
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demais. O projeto pretende direcionar seu funcionamento também a brasileiros no exterior que

buscam aprimorar a sala de aula com a experiéncia de vivéncia.

4.11 Internacionaliza¢ao universitaria

O preco reduzido dos intérpretes pode ser ainda mais flexivel ao se tratar de eventos
dentro da propria localidade da empresa. Um pacote de precos diferenciados para eventos na
UFLA podera garantir uma vasta cartela de clientes locais. Fazer a fama em casa para depois
alcangar novos clientes em Universidades de todo o Brasil. Um modelo universitario de sucesso
¢ sempre seguido e implantado em varias universidades, um trabalho de baixo custo e bem feito

na Universidade de origem pode gerar novos clientes de outras Universidades.

4.12 Webinars e Google Hangouts

Com a distribuicdo de membros da equipe nos Estados Unidos e no Brasil, pode-se
realizar webinarios e video-conferéncias com temas diversificados e transmitidos diretamente
dos Estados Unidos. Algos como aulas preparatorias p/ TOEFL, revisionais, video-dicas e
também outros assuntos interessantes a serem tratados em tempo real, com a iteragdo do

publico.

4.13 Plano viral

Com a globaliza¢do e o aumento do acesso da populagdo a internet, hoje em dia ¢
possivel reconhecer videos que em pouco tempo se tornam virais e possuem milhdes de acessos
no mundo todo. Como o inglés ¢ a lingua universal, realizar campanhas com videos virais pode
acarretar um grande nimero de visualizagdes em plataformas como o YouTube e assim gerar

renda através de links patrocinados e Google AdSence.

4.14 Resisténcia a venda imediata e reconhecimento potencial de crescimento

Com a ascencdo do Hello World espera-se que concorrentes do seguimento venham a
tentar englobar ou incorporar o projeto ao seus. Em tal momento do projeto ¢ necessario fazer
um reconhecimento do potencial do projeto para entdo saber até onde ¢ viavel e interessante

realizar alguma proposta de integracao.
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4.15 Networking

Aproveitando da estrutura atual que a UFLA dispde e também do contato com diversos
professores da area, ¢ possivel estabelecer uma rede de contatos interessantes para o projeto,
analisando inclusive casos de sucesso e fracasso dentro do ambito do projeto, projetando as

acOes unidas aos contatos para que torne o sucesso uma meta mais rapida e facil de ser atingida.

4.16 Investidores anjos

Inicialmente, aliado ao processo de incubagdo faz-se importante a presenca de um
investidor anjo, Uinico, que acompanharé a fase inicial do projeto. O investidor anjo serd a lacuna
coberta pela falta de investimento inicial dos membros do projeto. O investidor anjo se tratara
de pessoa fisica ou pessoa juridica interessada em investir no projeto e acompanhar de perto

sua etapa inicial.

4.17 Planos de metas semanais

A falta de tempo dos membros aliado a suas prioridades pessoais pode fazer com que o
projeto ande em ritmo muito lento caso ndo sejam estabelecidas metas pessoais e semanais.
Através de metas semanais cada membro terd diversas atividades na qual terd que cumprir,
independente da hora em que o for fazer, ao fim da semana todas as metas pessoais de todos os
membros deverdo estar cumpridas.

Aliado a isso, faz-se necessario também a realizacio de webinarios semanais
intra-equipes onde os membros se encontrardo em um ambiente online (skype por exemplo)
para tratarem das dificuldades, novidades, criticas e sugestdes a respeito do andamento do
projeto. A metodologia SCRUM pode ser adotada pela equipe, onde no inicio de cada dia de
trabalho um pequeno didrio ¢ elaborado onde os membros contam o que fardo em tal dia e o

que fizeram no dia anterior.

4.18 Fatores criticos de sucesso

Aprendizagem Portatil: Cada vez mais pessoas possuem um smartphone, por isso ¢

essencial pensar em solugdes que possibilitem facil mobilidade. Fragmentagéo: Esta cada vez

mais consolidado que em educacdo a distdncia “menos ¢ mais” quando falamos de carga
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horaria. E preferivel ter uma trilha com varias pecas menores do que um grande curso com

muitas horas;

5. CONSIDERACOES FINAIS

Tudo que tem sido tratado sobre a empresa na tras enorme satisfagdo por tratar de um
projeto tdo novo e com intuito tdo positivo. A empresa teve como inicio inicialmente como
hobbies em 2010 por ensinar amigos e familiares. Ao longo do tempo o seu atual presidente
comegou a dar aula em uma escola multinacional franqueada no Rio de Janeiro, de la veio a
fonte de inspirag@o por ver inimeros alunos que se identificaram com o estilo de aprendizado
do mesmo.

Ainda que a escola onde o mesmo trabalhou tenha tido uma metodologia padronizada e
interessante havia ainda inumeros gaps que por sinal foram alertados pelo proprio. Foi no
intuito de ajudar a escola a progredir e sanar tais problemas e como consequéncia nao ser ouvido
que surgiu a ideia de empreender. Como qualquer outro comeco, essa etapa trata da parte mais
dificil de qualquer coisa da vida. E, portanto, através de problemas tratados ¢ que surgiu uma
metodologia aberta e justa para tratar de tais equivocos.

A empresa nunca teria tido comeco caso nao fosse por pessoas que ndo soubesse ouvir
e considerar lacunas. Além do mais, fatores como a “humaniza¢ao” e “user experience” fizeram
com algo que cativou os primeiros passos da empresa. O intuito de criar um empreendimento
foi justamente de fazer com que uma empresa ainda que focada em resultados quantitativos
tivesse também resultados qualitativos e com sinais de humaniza¢do dentro da organizagao.
Isso trata tanto o corpo discente para motivar e manter o aluno focado no seu resultado como
lingua quanto também o corpo docente que precisa ser motivado a dar seu melhor e motivar o
corpo discente.

A metodologia da escola baseia-se em aspectos mais humanos, em uma nova forma de
aprendizado através de tentativa e erro que prepara o aluno ndo somente para uma experiencia
no exterior quanto também para a vida em si, onde a tentativa ou até mesmo o fracasso devera
ser visto como bons olhos, ¢ a falta de tentativa ¢ que deve ser enxergado como o fracasso em
si. A empresa possui o intuito de enxergar o aluno ndo somente como um contribuinte da receita
bruta, mas sim como um individuo que possui potencial enorme e que juntos podemos
tornarmos melhores.

Empresas que trabalham com servigos em geral sempre atuam para melhor atender seu

cliente e isso diz que sempre havera o contato entre diferentes individuos, diferentes interagdes
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e também diferentes historias de vida e backrounds. Isso quer dizer que a empresa devera
sempre prezar por uma conversa adequada incluindo comportamento, vestimentas e
vocabulério a fim de fazer com que o nosso cliente sempre se sinta bem e tenha a vontade de
voltar. A empresa v€ isso necessario tanto com o cliente em si quanto também com qualquer
outra empresa ou pessoa que preste servico na escola e com todos os colaboradores fazendo
disso parte da cultura organizacional da empresa. Sao justamente aspectos humanos que fizeram
da empresa o que ela ¢ hoje e ¢ justamente por isso que prezamos.

Ainda que a empresa esteja em uma fase de comego hd muito o que fazer e o
planejamento estratégico anual € o que faz com que tenhamos bons resultados e batemos nossas
metas. A ideia de kaizen (melhoria continua) para a empresa ¢ algo de extrema importancia e ¢
o que nos mantém motivado e adeptos a novos concorrentes que desejam entrar no mercado ou
que ja sejam existentes. A ideia de cativar novos modelos de outras escolas e outros locais ¢
uma ferramenta muito importante que consta no benchmarks da empresa para que possamos
sempre ter vantagens competitivas para com o mercado.

A empresa possui ainda varias ideias e o quadro de colaboradores terd que aumentar no
futuro e com isso havera a necessidade de alteragdo de quadro fiscal de MEI
(microempreendedor individual) para o Simples Nacional, ainda que a tributagao seja mais alta,
sera de extrema necessidade para manter a empresa funcionando legalmente e poder atuar de
maneira justa, adequada e respeitando as devidas leis e os proprios valores.

Além disso o quadro de departamentos terd que se tornar existentes a fim de manter a
empresa sempre competitiva e também organizada. Além disso novos funcionarios, quer dizer
maior numero de informagdes e também ideias e para que todos sejam ouvidos serd necessario
haver cargos de lideranga para melhor qualificar as equipes e também para manter o padrdo de

exceléncia no qual temos estabelecidos durante os anos.
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