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RESUMO

Diante do déficit presente hoje no Brasil entre as exigéncias projetadas para o futuro mercado
de trabalho e o atual processo educacional de criancas e adolescentes, este trabalho
compreende o desenvolvimento de um plano de negdcios para a criagdo de uma empresa de
educacdo e tecnologia através de uma pesquisa de mercado e do modelo de desenvolvimento
de plano de negdcio proposto pelo SEBRAE. O desenvolvimento do plano ¢ composto pela
descricdo da empresa, uma analise de mercado, um plano de marketing, um plano operacional
e um plano financeiro. Ao final, ¢ concluida a viabilidade financeira e comercial do modelo
apresentado. Com isso, a empresa criada tera o papel de, através do empreendedorismo social,
solucionar parte do problema de exclusdo digital em ambito nacional, formando e incluindo

mais e melhores jovens para o futuro do mercado de trabalho.

Palavras chave: Plano de Negocio. Educacao. Tecnologia. Jovens. Empreendedorismo.



ABSTRACT

Given the deficit present today in Brazil between the projected demands for the future labor
market and the current educational process of children and adolescents, this work comprises
the development of a business plan for the creation of an education and technology company
through a market research and the business plan development model proposed by SEBRAE.
The development of the plan is composed of a description of the company, a market analysis,
a marketing plan, an operational plan, and a financial plan. At the end, the financial and
commercial viability of the model presented is concluded. With this, the company created will
have the role, through social entrepreneurship, to solve part of the digital exclusion problem
nationwide, training and including more and better young people for the future of the labor

market.

Key words: Business Plan. Education. Technology. Youth. Entrepreneurship.
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1 INTRODUCAO

Nas ultimas décadas, desenvolveram-se e consolidaram-se novas tecnologias digitais,
a exemplo de maquinas industriais autonomas e linguagens de programacdo para
desenvolvimento de aplicativos e plataformas digitais, as quais apresentam um grande
potencial de uso no mercado devido as suas vantagens ligadas principalmente ao aumento de
produtividade e reducdo de tempos e custos, gerando maior volume de vendas e lucratividade.

De forma a se manterem competitivas e aproveitarem as oportunidades decorrentes
destas tecnologias, as organizagdes passaram a demandar diferentes conjuntos de
conhecimentos e habilidades profissionais de seus colaboradores. Entretanto, parece haver
uma lacuna entre a consolidagdo destas tecnologias e sua incorporacao nas grades curriculares
das institui¢des de ensino, o que demanda alternativas de capacitagdo para que criangas €
adolescentes estejam cada vez mais inseridas e preparadas para lidar com tais exigéncias.

De acordo com o Mapa do Trabalho Industrial 2022-2025 (Observatdrio Nacional da
Industria, 2022), até o ano de 2025 sera preciso, no Brasil, qualificar 9,6 milhdes de
trabalhadores em ocupag¢des industriais, sendo 7,6 milhdes ja atuantes, mas que precisam se
atualizar, e 2 milhdes em fase inicial para preencher novas vagas.

Tal estudo realizado pelo Observatério Nacional da Industria (2022) projeta que 497
mil vagas formais sejam criadas para ocupagdo industrial, ou seja, vagas que exigem um
conhecimento técnico prévio. Nesse sentido, entende-se que nao havera falta de empregos ou
substituicdo do homem pela maquina, mas uma necessidade de se qualificar a populacdo para
que estes individuos possam ocupar as novas vagas disponiveis no mercado de trabalho.

O Mapa do Trabalho Industrial 2022-2025 (Observatério Nacional da Industria, 2022)
ainda aponta, em um cendrio projetado de baixa capacidade de geragdo de empregos,
ocupagdes que ganhardo espago de destaque pela abertura de novas vagas para profissionais
com formagdo em ensino superior, sendo elas: profissionais de planejamento, programagao e
controles logisticos (17.156 vagas), analistas de tecnologia da informagdo (16.987 vagas),
gerentes de comercializagdo, marketing € comunicagao (5.847 vagas), gerentes de tecnologia
da  informagdo  (5.833  vagas), artistas  visuais, desenhistas industriais e
conservadores-restauradores de bens culturais (4816 vagas). Além disso, sdo projetadas novas
vagas para formacdo em ensino técnico: especialistas em logistica de transportes (16.834
vagas), técnicos de controle da produgdo (12.357 vagas), técnicos de planejamento e controle
de produgdo (12.270 vagas), técnicos mecanicos na manutencdo de maquinas, sistemas e

instrumentos (9.417 vagas) e técnicos em transportes rodoviarios (6.565 vagas).
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Ao passo em que novas vagas surgem ¢ a necessidade da formacao técnica e superior
da populagdo cresce, é preciso analisar o sistema educacional brasileiro como ferramenta
fundamental neste processo. Nesse sentido, a educagdo a nivel escolar (ensino fundamental e
médio) deveria abordar temas relacionados a tecnologia a fim de que criancas e jovens
tenham contato e oportunidade para se preparar frente as exigéncias do mercado.

Fazer com que os alunos do ensino fundamental e médio tenham contato com o
aprendizado pratico e teorico com linguagens de programagao e desenvolvimento de sistemas,
por exemplo, ¢ essencial para que estes crescam em um contexto no qual haja a plena
consciéncia de que podem se tornar profissionais nas areas de engenharia, software, ciéncia da
computagdo, tecnologia da informagao e semelhantes.

A National Science Foundation (1991) nomeou, na década de 90, o movimento
STEM, surgido nos Estados Unidos e que tem como objetivo elencar quatro habilidades
essenciais para a educagdo do futuro, sendo elas: Ciéncia, tecnologia, engenharia e
matematica (science, technology, engineering and mathematics, no idioma original). Inseridas
nessas quatro habilidades estdo as linguagens de programacgdo, que surgem como
oportunidade para uma melhor preparagdo para o mercado de trabalho do futuro.

Analisando as proje¢des expostas para o futuro, € preciso se preocupar com o presente,
afinal, uma mudanga no sistema educacional se d4 a longo prazo e com grandes esforcos.
Nesse cenario, a pesquisa “O Abismo Digital no Brasil” (Instituto Locomotiva, 2022) mostra
que apenas 15% das escolas ofertam disciplinas de programacdo ou robodtica para ensino
basico e médio no Brasil sendo que, destas, 13% sdo da rede publica de ensino e 21% sdo da
rede privada. Além disso, também foram coletados dados quanto ao percentual de escolas que
oferecem acesso a internet (75%, sendo 73% da rede publica e 81% da rede privada),
computador portatil para os alunos (42%, sendo 37% da rede publica e 54% da rede privada) e
tablet (15%, sendo 13% da rede publica e 21% da rede privada).

Embora possa ser observado um nitido desequilibrio entre o acesso nas escolas
publicas comparado ao acesso nas escolas privadas, ¢ notavel que o cenario geral ainda esta
longe de ser ideal. Quando se pergunta se havera empregos para todos em um futuro proximo
e se a populacdo em massa estd sendo capacitada para acompanhar tais mudangas, o cendrio
exposto ndo ¢ animador. Ainda sdo necessarios avangos consideraveis para que o sistema
educacional seja aprimorado, atendendo as necessidades do mercado de trabalho e,

principalmente, preparando criangas e jovens para as futuras oportunidades.
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1.1 Objetivos
A seguir, apresentam-se o objetivo geral e os objetivos especificos deste trabalho.

1.1.1 Objetivo geral

Objetiva-se, por meio deste trabalho, desenvolver um plano de negdcio para a criacao
de uma plataforma de ensino de temadticas relacionadas a programagdo e tecnologia da

informagdo, com €nfase no publico infantil e adolescente.

1.1.2 Objetivos especificos

1) Realizar uma analise de mercado, contemplando varidveis incontroldveis,
clientes, fornecedores e concorrentes;

i1) Elaborar um plano de marketing descrevendo os principais produtos e servicos,
suas estruturas de comercializagdo, estratégias promocionais e investimentos
em publicidade, além da identidade visual, localizacdo e impacto social da
empresa.

1i1) Elaborar um plano operacional considerando os seus processos, o ambiente de
trabalho e a necessidade pessoal.

iv) Elaborar um plano financeiro contemplando a estimativa de investimento fixo
e o planejamento de capital, chegando ao calculo do ponto de equilibrio
contabil.

V) Elaborar uma andlise estratégica.

vi) Elaborar uma analise de cenarios e definir a viabilidade do negbcio.

1.2 Justificativa

Este trabalho se destina ao Trabalho de Conclusao de Curso (TCC) do curso de
Engenharia de Controle e Automacdo da Universidade Federal de Lavras, sendo o
desenvolvimento de um modelo de negdcio para uma empresa cujo produto principal ¢ uma
plataforma de ensino em programacao e tecnologia para criangas e adolescentes que cursam o

ensino fundamental e médio.
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O modelo de negdécio em questdo tem um importante papel sOcio-econdmico,
principalmente na formagdo de jovens, visto a grande necessidade de que estes sejam
melhores preparados para lidar com tecnologia no mercado de trabalho, o que, por

consequéncia, gera uma vasta oportunidade para o crescimento do negdcio.

1.3 Estrutura do trabalho

Seguindo o modelo proposto pelo SEBRAE (Rosa, 2013), o desenvolvimento ¢
segmentado em capitulos com tematicas essenciais, sendo eles: capitulo 2 contemplando a
revisdo de literatura; capitulo 3 contendo a metodologia; capitulo 4 destinado ao sumario
executivo, com o resumo dos principais pontos do plano de negocio, dados dos
empreendedores, missdo da empresa e forma juridica; capitulo 5 contendo uma andlise do
mercado baseada no estudo de clientes, concorrentes e fornecedores; capitulo 6 com foco no
plano de marketing com a descri¢ao dos principais produtos e servigos e estratégia de preco;
capitulo 7 destinado ao plano operacional, focando na capacidade produtiva, comercial e de
prestagdo de servigos; capitulo 8 contendo o plano financeiro; capitulo 9 contemplando a
andlise estratégica e por fim, capitulo 10 com as considera¢des finais e conclusdo sobre a

avaliag¢do do plano de negdcios e a sua viabilidade.
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2 REVISAO DE LITERATURA

Para a revisdo de literatura, serdo abordadas as tematicas relacionadas a plano de
negocio, plataformas digitais com énfase em ensino, andlise de perfil dos clientes,
fornecedores e concorrentes de uma empresa, plano de marketing contemplando estratégias
promocionais e identidade visual, planos operacional e financeiro e avaliacdo estratégica de

um negocio.

2.1 Plano de negdcio

O empreendedorismo ¢ um conceito que tem ganhado cada vez mais destaque na
atualidade, tratando-se da capacidade de identificar oportunidades e transforma-las em
negocios rentaveis, criando valor para si mesmo e para a sociedade, ou seja, ¢ uma atividade
que envolve inovagao, risco, lideranga, persisténcia e visdo estratégica (DORNELAS, 2017).

Alinhado a pratica de empreender, antes mesmo da elaboracdo de um plano de
negocios, Cecconello e Ajzental (2017), apontam a importancia dos empreendedores para o
processo, definindo como todos aqueles que tém postura empreendedora, ou seja, que vivem
constantemente desafiados a realizar novos empreendimentos ou a melhorar os ja existentes.
Atrelado a isso, o autor, assim como Salim e col. (2005), trata o processo de tomada de
decisdo como suscetivel a riscos, podendo esses ser evitados mediante um estudo das
oportunidades e do comportamento do mercado, elaborando assim um bom planejamento.

O plano de negdcios, por sua vez, nada mais ¢ do que a caracterizagdo de uma
organizacao, compreendendo a sua forma de operar, estratégias, planos para conquistar
participagdo no mercado e quesitos financeiros, como proje¢ao de receitas, despesas e
resultados. Nesse sentido, agir apenas pela intui¢do j& ndo faz mais parte do
empreendedorismo moderno, uma vez que, para um empreendedor que arrisca e investe
tempo e dinheiro em um negbcio, € preciso analisar dados reais do mercado, tendo assim
projecdes e decisdes mais assertivas (SALIM, 2005).

Nesse sentido, uma das principais funcdes de um plano de negodcio ¢ orientar o
empreendedor na tomada de decisdes estratégicas com base em informagdes detalhadas sobre
o mercado em que a empresa atua ou pretende atuar, auxiliando na definicdo de quais serdo as
acOes necessarias para alcangar os objetivos e metas estabelecidos. Além disso, o mesmo
também ajuda a minimizar riscos, uma vez que permite identificar possiveis obstaculos e

desenvolver estratégias para supera-los.
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Outra funcdo importante ¢ a de atrair investidores e parceiros, uma vez que um
planejamento bem elaborado pode ser um fator decisivo para convencer investidores a
aportarem recursos na empresa, uma vez que demonstra a capacidade do empreendedor de
planejar e gerenciar o negocio de forma eficiente. Além disso, também ¢ uma ferramenta
importante para a gestdo do negocio, auxiliando a monitorar o desempenho da empresa ao
longo do tempo e permitindo que o empreendedor identifique rapidamente eventuais desvios
em relacdo aos objetivos e metas estabelecidos. Isso possibilita uma gestdo mais eficiente e
uma tomada de decisdes mais rapida e precisa.

Por fim, o plano de negodcio também ¢ uma ferramenta de comunicagdo amparando o
empreendedor na comunicagdo da sua visdo e estratégia de negdcio de forma clara e objetiva
para todos os envolvidos, sejam eles socios, colaboradores, investidores ou parceiros
comerciais (DRUCKER, 1987).

Nesse sentido, o plano deve conter informagdes detalhadas sobre o mercado em que a
empresa atua ou pretende atuar, incluindo dados sobre concorrentes, clientes, fornecedores e
tendéncias do setor. E importante também que seja incluida uma analise da viabilidade
financeira do empreendimento, levando em consideracao investimentos, custos operacionais,
margens de lucro e proje¢des de faturamento (PINHEIRO, 2009). Outro aspecto fundamental
¢ a definicdo de estratégias de marketing e vendas, sendo necessario definir como a empresa
irda se comunicar com o mercado, quais canais de venda serdo utilizados, quais serdo as
estratégias de promocdao e como serda feita a gestdo do relacionamento com os clientes
(HISRICH, 2014).

Rosa (2013) propoe através do SEBRAE a constru¢do de um plano de negdcio em 8
etapas iniciando pelo sumario executivo, que contempla um resumo dos principais pontos do
plano, os dados dos empreendedores, bem como suas experiéncias profissionais e atribuicoes,
o quadro de missdo, visdo e valores e as definicdes de setor de atividade, forma juridica,
enquadramento tributario, capital social e fonte de recursos. Na sequéncia ¢ realizada uma
analise de mercado com foco no estudo dos clientes, concorrentes e fornecedores. Para isso, é
sugerido que seja feita uma pesquisa de mercado através da coleta de dados com potenciais
clientes, definindo-se um roteiro de perguntas e o publico alvo da mesma. A etapa de plano de
marketing ¢ marcada pela descri¢do dos principais produtos e servicos e seus prec¢os, tornando
possivel a criagdo de estratégias promocionais, estrutura de comercializagdo e a defini¢ao da
localizagdao do negocio. Ja o plano operacional tem foco na formatagdo do layout ou arranjo
fisico, definindo a capacidade produtiva, comercial e de prestagdo de servicos, o que leva a

descri¢ao dos processos operacionais e a necessidade de pessoal. Em seguida, desenvolve-se o
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plano financeiro, no qual serd estimado o investimento total através da estimativa de gastos
fixos, capital de giro, investimentos pré operacionais ¢ demais calculos que auxiliam na
defini¢ao dos indicadores de viabilidade de acordo com o modelo do negocio em questao.
Ap0s isso, segue-se para construcdo de cendrios, considerando os estados pessimista, realista
e otimista e suas respectivas projecdes. Seguindo para a avaliagdo estratégica, ¢ proposta a
constru¢do de uma matriz que mapeie fatores internos e externos relacionados ao negbcio, ou
seja, suas forgas, fraquezas, oportunidades e ameacas. Por fim, conclui-se o processo com a
avaliagdo do plano de negocio, ou seja, retine-se todos os indicadores quantitativos e
qualitativos e define-se se 0 modelo ¢ rentavel ou ndo para execugao.

Tendo clareza do que ¢ um plano de negoécio e retomando a importincia dos
empreendedores para o processo definida por Cecconello e Ajzental (2017), Rosa (2013)
define que um empreendedor ¢ aquele que consegue, através de planejamento e acdo, colocar
em pratica novas ideias e at¢ mesmo mudar cendrios. Para isso, ¢ preciso saber analisar boas
oportunidades, como mostrado pelo Relatorio de Empreendedorismo no Brasil (2019), o qual
aponta um aumento de 26,2% no nimero de empreendedores que fundaram um negocio para
se auto sustentar devido a escassez de empregos, ou seja, cresce o numero de pessoas que
empreendem por necessidade.

Diante disso, para que um planejamento seja completo, € preciso se atentar a dois
grupos de quesitos: as demandas preliminares ao plano de negdcio e a construgdo do proprio
plano. O primeiro consiste em mapear as necessidades a fim de racionalizar a intuigdo,
delimitar o problema para propor o plano e elaborar um projeto conceitual. J& o segundo
destina-se a compreender o contexto através de um quadro de referéncias, criar hipoteses
sobre o negocio, dimensionar a operacao e analisar a viabilidade econdmico-financeira

(CECCONELLO, 2017).

2.1.1 Analise de mercado

De acordo com o Sebrae Alagoas (2021), sdo inumeras as vantagens em se tragar o
perfil do cliente, como promover uma melhor experiéncia para os consumidores, aumentar as
vendas, aprimorar a capacidade de prever demandas e até mesmo otimizar a estrutura de
custos da empresa. Sendo assim, durante a elaboracdo de um plano de negocios € interessante
que seja tracado um perfil de cliente através de levantamento de dados e apuragdo estratégica

das informacdes.
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Uma pesquisa da Forbes Insights (DATA..., 2016) apontou que 55% das empresas que
utilizam a analise de dados para entender seus clientes relataram um aumento na eficacia do
marketing e das vendas, enquanto 52% relataram um aumento na eficacia do atendimento ao
cliente. Além disso, a andlise de clientes ¢ especialmente importante no mercado digital, onde
as empresas tém acesso a uma grande quantidade de dados sobre seus clientes. Essas podem
utilizar ferramentas de analise de dados para entender melhor o comportamento dos clientes,
como as paginas que visitam, os produtos que compram e as preferéncias que expressam nas
redes sociais (O'Reilly, 2015).

J& os fornecedores ligados a uma empresa possuem um papel fundamental na
qualidade final dos produtos entregues, uma vez que influenciam desde a formacgao de preco
do produto até a velocidade com que esse ¢ entregue (SEBRAE, 2013). De acordo com uma
pesquisa da Global Supply Chain Institute (THE STATE..., 2019), a sele¢ao de fornecedores
¢ uma das areas mais importantes para o sucesso das empresas. A pesquisa mostrou que as
empresas que tém uma estratégia eficaz de selegdo de fornecedores apresentam melhores
resultados financeiros e de satisfacdo do cliente. Além disso, a pesquisa de fornecedores pode
ajudar as empresas a identificar oportunidades de melhoria e inovacao, podendo fornecer
insights sobre as dreas em que a empresa pode melhorar e os fornecedores que podem ajudé-la
a atingir seus objetivos.

Por fim, o estudo de concorrentes ¢ uma estratégia importante para empresas de todos
0s setores, pois permite uma compreensao mais profunda do mercado em que atuam e ajuda a
identificar oportunidades e ameagas. Na era digital, as ferramentas de analise de concorrentes
estdo mais disponiveis do que nunca, permitindo que empresas de todos os tamanhos
conduzam analises aprofundadas de seus concorrentes. De acordo com uma pesquisa da
Deloitte (THIRD-PARTY ..., 2020), 60% das empresas que usam analise de concorrentes a
fazem por meio de ferramentas de inteligéncia artificial e andlise de dados para obter
informagdes mais precisas sobre seus concorrentes. Essas ferramentas podem ajudar a
identificar padrdes nos dados de mercado, permitindo que as empresas ajustem sua estratégia
para competir com mais eficéacia.

Além disso, a andlise de concorrentes ¢ especialmente importante no mercado digital,
onde a concorréncia ¢ frequentemente global e altamente competitiva. Uma pesquisa da
Statista (E-COMMERCE..., 2021) revelou que, em 2020, o setor de comércio eletronico
global cresceu 27,6% em relagdo ao ano anterior, alcangando uma receita total de US$4,28

trilhoes.
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2.1.2 Plano de marketing

Para elaborar o plano de marketing do negocio ¢ essencial desenvolver quatro topicos
principais (SEBRAE, 2013), sendo eles: descrigdo dos principais produtos e servicos,
estratégias promocionais, estrutura de comercializagdo e localizagdo do negdcio. Além disso,
também se faz importante a criacdo de uma identidade visual e estratégia de posicionamento
para a marca.

Para que uma marca tenha sucesso ¢ extremamente importante que a comunicagao
com os clientes seja eficaz, ou seja, € preciso sempre lembra-lo que a empresa esta presente,
informa-lo sobre as novidades e, principalmente, convencé-lo a consumir os produtos. Por
isso, € preciso definir as estratégias promocionais do negdcio.

A pesquisa Digital 2022: Brazil (Kemp, 2022) aponta que no Brasil ha 171,5 milhdes
de usuarios ativos nas redes sociais, o que representa 79,9% da populagdo nacional e um
crescimento de 14,3% ou de 21 milhdes de usuérios de 2021 para 2022. Além disso, a
pesquisa Digital 2022: July Global Statshot Report (Kemp, 2022) aponta que o Brasil € o pais
com a 2* maior média de tempo didria (atras apenas das Filipinas) no uso de redes sociais, que
¢ de em média 3 horas e 49 minutos por dia.

Dentro desse contexto, as redes sociais serao grandes aliadas na divulgacdo do
negocio. A pesquisa Digital 2022: July Global Statghot Report (2022) apontou que mais de
90% da populacdo consideram o instagram como sendo a rede social mais relevante (grafico
1), o que faz com que se torne um desafio converter seguidores em clientes, aumentando a

taxa de conversdo via redes sociais.

Grafico 1 - Relevancia das redes sociais para a populagdo.
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Fonte: Adaptado de Digital 2022: July Global Statghot Report (2022).
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Além disso, a mesma pesquisa aponta que 43,6% das pessoas que utilizam a internet
fazem uso das redes sociais como canal de busca, estando essas atras apenas de ferramentas
de busca como o Google, que representam 49%. Nesse sentido, tais dados podem ser
incorporados também a andlise de clientes, criando-se assim um plano de marketing mais
objetivo e assertivo.

Ou seja, investir em antincios nas redes sociais ¢ uma estratégia confidvel e que pode
trazer um retorno a curto prazo, visto que os anuncios sao dindmicos e tem um alcance em
altissima velocidade, chegando a mais pessoas em menos tempo.

O artigo Manual de Identidade Visual: passo a passo para criar um (MANUAL...,
2023) define a identidade visual como sendo a “cara” da marca de uma empresa, afinal, esse ¢
o primeiro contato que o cliente tem com ela.

Sendo assim, € preciso que todos os elementos visuais estejam alinhados de forma que
passem uma mensagem ¢ uma sensagdo diretamente para quem vé. Por isso, para basear a
construcdo, o publico alvo e a persona apresentados na se¢ao 3.1 serdo utilizados como centro
das ideias.

No artigo “Psicologia das cores: veja como isso ¢ essencial para o sucesso do
designer” (Simodes, 2018) a relacdo sensorial que cada cor tem com o0s nossos sentidos ¢
apresentada. Nesse sentido, existe uma determinada a eficacia de tons especificos para cada

tipo de necessidade de comunicacgado e a cor azul € ligada a inovagao e tecnologia.

2.1.3 Plano Operacional

O plano operacional de uma empresa descreve a relagdo entre capacidade produtiva,
arranjo fisico e processos (SEBRAE, 2013), devendo estes estarem alinhados para o melhor
rendimento possivel da empresa. Com isso, o objetivo ¢ estimar a quantidade de clientes
atendidos em um determinado periodo de tempo, além de prever possiveis transtornos e
desenhar formas de solucioné-los sem que a operagao da empresa seja comprometida.

Além disso, para que a operagdo seja completa, a empresa precisa definir com clareza
quem e quais serdo os papéis de cada cargo dentro da organizagao. Para isso, ¢ importante que
se tenha definido um organograma e uma descri¢ao de escopo dos cargos.

De acordo com o artigo “Organograma: o que €, como elaborar, tipos e modelos”
publicado no site da Gupy (Carneiro, 2023), organograma ¢ uma representacao visual da
estrutura organizacional de uma empresa, funcionando como um método de estruturacao de

equipes.
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2.1.4 Plano financeiro

No artigo “Planejamento Financeiro Empresarial” publicado pela FIA Business
School (PLANEJAMENTO..., 2021) o planejamento financeiro empresarial ¢ definido como
o alicerce para todas as fases de crescimento e amadurecimento de uma empresa em um
ambiente competitivo. Com isso, 0 mesmo aponta alguns indicadores financeiros que podem
ser explorados nesta etapa: margem de lucro, ticket médio, ponto de equilibrio, margem de
contribui¢do, custo das mercadorias vendidas (CMV).

Nesse contexto, o plano financeiro ¢ um dos aspectos mais criticos para o sucesso de
uma nova empresa, sendo fundamental que os empreendedores saibam como gerenciar seus
recursos financeiros para garantir a sobrevivéncia e crescimento da empresa. De acordo com
uma pesquisa realizada pelo SEBRAE (PEQUENOS..., 2019), a falta de planejamento
financeiro ¢ uma das principais razdes para o fracasso de novas empresas no Brasil,
apontando que 46% das empresas fecham as portas em até cinco anos de atividade, sendo que
33% delas tém problemas financeiros como principal causa. Para evitar cenarios como este, ¢
fundamental que os empreendedores elaborem um plano financeiro bem estruturado que
inclua projecdes financeiras, como fluxo de caixa, demonstragdes de resultados e balango
patrimonial, que permitam avaliar a viabilidade financeira da empresa.

Outro aspecto importante ¢ o controle de custos, sendo fundamental que a empresa
tenha um controle rigoroso sobre seus gastos, especialmente no inicio das atividades, quando
os recursos sdo mais limitados. Para isso, ¢ importante avaliar constantemente os custos e
fazer ajustes para garantir a sustentabilidade financeira da empresa.

Além disso, ¢ importante que a empresa tenha fontes de financiamento bem definidas
e, para isso, o empreendedor deve avaliar as diferentes opg¢des disponiveis, como
empréstimos, investimentos e parcerias, € escolher a que melhor se adapte as necessidades da
empresa. Nesse sentido, o investimento fixo diz respeito a todos os bens que devem ser
adquiridos para que o negdcio possa funcionar de maneira apropriada. Sendo assim, € preciso
listar todos os equipamentos, maquinas, méveis, utensilios, ferramentas e veiculos a serem
adquiridos, a quantidade necesséria, o valor de cada um e o total a ser desembolsado
(SEBRAE, 2013).

Por fim, ¢ importante que a empresa esteja sempre atenta as mudancas no mercado e
no ambiente regulatorio. Essas mudangas podem ter impactos significativos no desempenho

financeiro da empresa, por isso € importante estar preparado para enfrentd-las (Salim, 2018).
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2.1.5 Avaliacio estratégica

A matriz SWOT ¢ uma ferramenta utilizada para mapear fatores internos e externos de
um negocio, seja ele em estado inicial ou avangado. Tais fatores sdo divididos em quatro
quadrantes, sendo eles: forgas (strengths) e fraquezas (weaknesses) como fatores internos, ou
seja, aquilo que esta ligado somente & empresa ¢ que se pode controlar e oportunidades
(opportunities) e ameacas (threats) como fatores externos, ou seja, condigdes e
acontecimentos que podem favorecer ou nao o negdcio.

Nesse sentido, a analise pode ser feita por meio de uma série de etapas, que incluem a
coleta de informagdes, a avaliagdo dos dados coletados e a elabora¢ao de um plano de agdo,
buscando-se mapear tais pontos como forma de projetar e prevenir falhas e também de
explorar potencial, sendo assim uma boa ferramenta para avaliar estrategicamente a

viabilidade do negocio (Freire, 2013).

2.2 Plataformas digitais com énfase em ensino

O desenvolvimento das tecnologias de informacdo e comunicagdo (TIC),
principalmente a partir da década de 1990 com a disseminagdo da Internet, possibilitou o
surgimento de novos modelos de negdcios baseados em plataformas digitais (dos Santos,
2020). Na argumentagao trazida por tais autores durante o Congresso Transformacao Digital
em 2020, ¢ levantada a hipotese de que a revolucao digital também afetou a oferta de servigos
educacionais que, por meio do ensino a distincia, possibilitou o surgimento novos atores na
desintermediagdo da relagdo tradicional professor-aluno.

De acordo com a pesquisa "Digital Education: Trends, Opportunities and Challenges"
(DIGITAL..., 2020), realizada pela Deloitte, o uso de tecnologias educacionais cresceu
significativamente durante a pandemia da Covid-19. A mesma revelou que 77% das
institui¢des de ensino superior em todo o mundo aumentaram o uso de tecnologia educacional
durante o periodo pandémico e 58% relataram um aumento significativo no uso de
plataformas de aprendizado online. Ainda, segundo a pesquisa, o mercado global de
tecnologia educacional deve crescer a uma taxa composta anual de cerca de 18% entre 2020 e
2025, impulsionado pelo aumento do ensino online e pela adogdo de tecnologias educacionais
avangadas, como inteligéncia artificial e realidade virtual.

No Brasil, um estudo da Associagdo Brasileira de Mantenedoras de Ensino Superior

(PANORAMA..., 2020) apontou que o nimero de alunos matriculados em cursos EAD
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(Ensino a Distancia) aumentou cerca de 27% em 2020 em relacdo ao ano anterior € que cerca
de 90% das instituicdes de ensino superior do pais oferecem cursos na modalidade. Além
disso, uma pesquisa da Educagdo Superior no Brasil (EDUCACAO, 2021), mostrou que 97%
das institui¢des de ensino superior no pais utilizam alguma plataforma digital de aprendizado.

O fendmeno de surgimento de novos atores fica ainda mais sensivel quando se aponta
que 77% dos lideres empresariais acreditam que faltam profissionais qualificados, ou seja,
com competéncias comportamentais, digitais ou atualizadas. Com isso, € preciso reformular a
educacdo de jovens e adultos, que dificilmente seria implementada apenas por instituigdes
tradicionais de ensino, visto que as empresas tém investido na formacdo de profissionais,

como o Google, que oferece cursos que podem substituir diplomas (dos Santos, 2020).
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3 METODOLOGIA

Com o objetivo de desenvolver um plano de negdcio para a criagdo de uma plataforma
de ensino com tematicas relacionadas a programacgao e tecnologia da informacdo, com énfase
no publico infantil e adolescente, realizou-se uma pesquisa qualitativa com maes, pais e
responsaveis (brasileiros) por uma ou mais criangas e adolescentes brasileiros entre 10 e 17
anos de idade que vivem em trés dos quatro estados da regido sudeste do Brasil, sendo eles:
Sao Paulo, Minas Gerais ¢ Rio de Janeiro.

Como dito, o0 método da pesquisa foi do tipo qualitativo, ou seja, com a pretensdo de
revelar informagdes que ndo se conseguiria chegar por meio de perguntas objetivas, sendo
necessaria a montagem mais de um perfil de comportamento das pessoas (PINHEIRO, 2015).
Isso porque era necessario que, além de analises numéricas, era necessario entender os pontos
que levam os potenciais clientes a terem ou ndo interesse pelos produtos de uma empresa,
bem como as limitacdes de gastos destes com os produtos, chegando assim a insights para
defini¢do da estratégia de penetragdo da empresa no mercado.

Para o desenvolvimento das etapas do plano de negocios, foi utilizado o roteiro
proposto pelo material Como Elaborar um Plano de Negocios (SEBRAE, 2013). Nesse
sentido, o desenvolvimento se d4 pelas seguintes etapas: sumario executivo (informagdes
gerais sobre o negocio, perfil dos empreendedores), anélise de mercado (contendo o perfil do
cliente, dos concorrentes e dos fornecedores), plano de marketing (descricdo dos principais
produtos e servicos, estratégias promocionais, estrutura de comercializagao, localizacdo do
negocio, identidade visual, investimento em publicidade e impacto social, sendo os trés
ultimos adi¢cdes ao modelo proposto pelo SEBRAE) e plano operacional (descrevendo o
ambiente de trabalho, processos operacionais e necessidade pessoal).

O plano financeiro, por sua vez, foi uma adaptacdo do modelo proposto pelo SEBRAE
porém como foco em negocios digitais, ou seja, que ndo tém o foco na produgdo de bens
materiais, mas sim na prestacao de servigos. Para isso, foram coletadas percepgdes e técnicas
com atuantes na area de financas de empresas seniores, chegando-se assim a um modelo
adaptado contendo as etapas: estimativa dos investimentos fixos, custos com colaboradores,
planejamento de capital e calculo dos indicadores de viabilidade (ponto de equilibrio contébil,
lucratividade, rentabilidade e prazo de retorno do investimento). Nesse caso, as etapas
escolhidas para elaboracdo do mesmo foram a definicdo dos investimentos fixos (como
infraestrutura, fornecedores, terceirizados e custos gerais de abertura legal), a cotacdo do

custo com colaboradores através da base salarial do ano de 2012 para cada cargo necessario e
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seus devidos tributos salariais, o planejamento de capital contemplando o capital de giro e
projegcdes em cenarios futuros e, por fim, o calculo do ponto de equilibrio contabil a fim de
auxiliar na conclusao sobre a viabilidade do negocio.

Por fim, uma anélise SWOT foi utilizada para sintetizar uma avalia¢do estratégica do
negocio através do levantamento dos seus pontos fortes e fracos e das suas oportunidades e
ameacas.

A coleta de dados para cada uma das se¢des foi realizada conforme descrito no quadro

1 contemplando a sua forma de coleta e fonte de dados.

Quadro 1: Coleta de dados.

Se¢do do Plano - - Fonte dos
¢ . Topico Dados utilizados Forma de coleta
de Negocio dados
Sobre o negdcio - - -
Coleta
Perfil dos A o
Suméri empreendedores Experiéncias do autor qualitativa com Do Autor
umar.lo P 0 autor
Executivo
. Busca de
Dados do Faixa de faturamento para . .
. o referéncias Literatura
empreendimento enquadramento tributario o
literarias
Localizacdo geografica,
. énero, numero de Pesquisa Pessoas
Perfil dos Clientes & ’ . qui .
dependentes, renda familiar e qualitativa entrevistadas
acesso a tecnologia
Busca nos sites
Analise de Estudo dos Produtos e precos dos dos Sites dos
Mercado concorrentes principais concorrentes concorrentes concorrentes
mapeados
Busca nos sites
Estudo dos Produtos e pregos dos dos Sites dos
fornecedores principais fornecedores fornecedores fornecedores
mapeados
Descri¢ao dos . ~ Busca de
S Linguagens de programagao A .
principais produtos . . referéncias Literatura
: usuais para criangas .
€ Servigos literarias
Plano de
Marketin
¢ Estratégias Busca de
81as Alcance das redes sociais referéncias Literatura
promocionais o
literarias

Continua
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Secdo do Plano de - - Forma de Fonte dos
. Topico Dados utilizados
Negocio coleta dados
Estrutura de
comercializa¢do
C Desenvolvimento Busca de
Localizagao do N o . . .
e econdmico da regido referéncias Literatura
negocio o
sudeste literarias
. . Termos remetentes a Brainstormin
Plano de Identidade visual L g Do Autor
) ideia da empresa com o autor
Marketing
. Pacotes e precos de Busca nos .
Investimento em . preg . Sites das
.. anuncios em redes sites das redes ..
publicidade . . redes sociais
sociais sociais
Motivos apontados Busca de
Impacto social como motivo exclusdo referéncias Literatura
digital pelos brasileiros literarias
) Itens necessarios para Busca de
Ambiente de P < .
montagem de ambiente referéncias Literatura
trabalho o
de trabalho literarias
Busca de
. Processos . A - .
Plano Operacional o Descricao de processos referéncias Literatura
operacionais o
literarias
. Busca de
Necessidade . < .
Descrigdo de cargos referéncias Literatura
pessoal o
literarias
Busca nos Sites dos
L Preco dos produtos de .
Estimativa de sites dos fornecedores
. ) fornecedores e
investimentos fixos L. fornecedores € e
terceirizados L. ..
terceirizados terceirizados
. . Busca de
Custos com Piso salarial dos cargos A .
) referéncias Literatura
colaboradores descritos o
) . literarias
Plano Financeiro
. N . Mesma dos Mesma dos
Planejamento de Cotagoes dos dois . o
. . . topicos topicos
capital topicos anteriores . .
anteriores anteriores
e N Mesma dos Mesma dos
Ponto de equilibrio  Dados dos trés topicos - -
i . topicos topicos
contabil anteriores . )
anteriores anteriores
Analise Fatores internos e Brainstorming
. - , . Do Autor
Estratégica externos do negocio com o autor

Fonte: Do Autor (2023).
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Com isso, tendo delimitado o perfil de entrevistados, foi enviado para 70 brasileiros

um formulario online para coleta das respostas, contendo esta as perguntas apresentadas na

tabela 1.

Tabela 1: Roteiro da pesquisa de mercado.

Numerac¢do da

Pergunta
pergunta
1 Em qual estado vocé vive atualmente?
2 Em qual cidade vocé vive atualmente?
3 Qual o seu género?
4 Qual ¢ a sua faixa etaria?
5 Vocé € responsavel por uma ou mais criangas ou adolescentes entre 10 e 17 anos?
6 Por quantas criangas ou adolescentes vocé é responsavel?
Qual ¢ a renda mensal da sua familia somando todas as pessoas que vivem na
7 A
mesma casa que voce?
Os jovens pelos quais vocé € responsavel tém acesso a aprendizados em
8 tecnologia (como linguagens de programacao, por exemplo)? Seja na escola ou
fora dela, desconsiderando aulas de informatica basica.
De 0 a 10, quanto voc€ julga importante o aprendizado em tecnologia na
9 ~ ~ .
formagao e preparagdo de jovens para o futuro?
Quanto vocé estaria disposto a pagar mensalmente por um curso especializado em
10 . ~
tecnologia e programacao para seus filhos/dependentes?
11 Voceé tem acesso a internet em casa?
12 Vocé tem acesso a notebook, computador ou semelhante em casa?
Fonte: Do Autor (2023)
Caso a resposta para a pergunta de numero 5 fosse negativa, a coleta com aquele

entrevistado se encerrava e, caso contrario, abria-se uma nova secao a partir da pergunta 6.
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4 RESULTADOS E DISCUSSAO

Nesta se¢do serdo apresentados o desenvolvimento para cada um dos topicos presentes
no modelo proposto pelo SEBRAE (mostrado na secdo de metodologia) e suas devidas

adaptagoes.

4.1 Sumario Executivo

Neste capitulo sera apresentado o Plano de Negocio da plataforma “Ola, Mundo!”,
contemplando as secdes de Sumadrio Executivo, Andlise de Mercado, Perfil dos
Empreendedores ¢ Dados do Empreendimento. Nesse sentido, espera-se compreender o
contexto geral do negocio através de ferramentas cruciais para o inicio do sucesso de um

empreendimento.

4.1.1 Sobre o negdcio

A “Ola, mundo!” (nome escolhido para o negbcio) surge como resposta as
necessidades do mercado para o futuro e, principalmente, da populacdo que precisa se
preparar e capacitar cada vez mais. Unindo educacao e tecnologia, a empresa ofertara uma
plataforma na qual criancas e jovens possam ter acesso a aprendizagem tedrica e pratica com
foco em linguagens de programacao e conceitos basicos de tecnologia da informacao.

O diferencial entregue ao consumidor esta na facilidade de acesso e controle por parte
dos pais e responsaveis, que sdo os principais interessados e preocupados com o futuro dos
seus filhos. Além disso, a proposta de uma linguagem moderna e divertida gera cada vez mais
atratividade para quem aprende.

O quadro de missdo, visdo e valores da “Old, mundo!” se baseia no proposito do

negdcio e tem a definicao apresentada no quadro 2.
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Quadro 2 - Missao, visao e valores.

Missdo Visao Valores

Sinergia (unimos nossos esforgos e

Até o fim de 2028, cooperamos por um proposito);

Transformar a vida de impactar a vida de 8 mil Resiliéncia (acreditamos em um

criancas e adolescentes jovens através da presente transformador para um
através do ensino em educagao, sendo 30% futuro melhor); Pluralidade (somos

tecnologia, tornando-os  criangas e adolescentes em  auténticos e buscamos refletir a

aptos ao mercado do situacdo de diversidade do nosso pais);
futuro. vulnerabilidade Etica (somos comprometidos com
economica. a verdade e com aqueles que

confiam em nos).

Fonte: Do autor (2023).

4.1.2 Perfil dos empreendedores

O negdcio terd como fundador o graduando em Engenharia de Controle e Automacao
pela Universidade Federal de Lavras, Leonardo Carvalho, de 22 anos, o qual passou 58 meses
no Movimento Empresa Junior, sua principal fonte de conhecimento. Entre julho de 2018 e
dezembro de 2020, esteve como lideranga na Robodtica Jr, empresa junior do Curso de
Engenharia de Controle e Automagdo da Universidade Federal de Lavras, onde teve
experiéncias com gerenciamento de projetos, gestdo de equipes e relacionamento com
clientes.

Além disso, Leonardo passou um periodo de 12 meses (janeiro a dezembro de 2022)
como lideranca da Federacdo das Empresas Juniores do Estado de Minas Gerais, prestando
suporte as mais de 300 empresas juniores mineiras através do trabalho com planejamento
estratégico, gestao de indicadores e cultura organizacional. Dessa forma, visto a bagagem que
adquiriu através do contato com inumeros stakeholders do ramo empreendedor, 0 mesmo
retne as habilidades necessarias para o desenvolvimento da empresa. O contato com clientes
e fornecedores, a gestdo de equipes e a capacitagdo técnica sdo trés das principais habilidades
desenvolvidas durante esse periodo de formagao.

Acredita-se que demais sdcios possam futuramente agregar ao negdcio, sempre atraveés

de pensamento inovador e criativo e com foco no crescimento da empresa através do seu
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proposito de levar educagdo em tecnologia para que criancas e adolescentes se preparem para

o futuro.

4.1.3 Dados do empreendimento

Ao iniciar o aprendizado na maior parte das linguagens de programacio, ¢ muito
comum que as primeiras linhas de cddigo elaboradas pelo programador sejam utilizadas para
uma execucao de escrita simples. Na pratica, ¢ muito comum se utilizar a frase “Ol4, mundo!”
para testar a execu¢do do codigo. Sendo assim, alinhado ao propodsito da empresa em
apresentar novos profissionais para o mundo, esta levard o nome de “Ol4a, mundo!”, assim
como o primeiro passo para quem aprende.

Quanto ao setor de atividade, o negdcio se enquadra como prestacdo de servigos
educacionais e, quanto a forma juridica, a empresa se classifica como Empresa Individual de
Responsabilidade Limitada — EIRELI, ou seja, € constituida por um tnico titular da totalidade
do capital social e a mesma responde por dividas apenas com seu patrimonio.

Por fim, apods realizado o plano financeiro fica definido que o enquadramento
tributdrio da empresa ¢ do tipo Simples Nacional, ou seja, microempresas € pequenas
empresas, que possuem faturamento de até R$360 mil e R$4,8 milhdes ao ano,
respectivamente. Esse regime possui uma das menores quantidades de impostos e ¢ ideal para

0s negocios que estao iniciando sua jornada (MOCARI, 2023).
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4.2 Analise de mercado

Neste capitulo serdo estudados trés importantes agentes de mercado que se relacionam
com o negocio: clientes, concorrentes e fornecedores, sendo uma etapa de extrema
importancia para planejar qual serd o posicionamento e a estratégia para que a empresa ganhe

destaque e performe bem desde o seu inicio.

4.2.1 Perfil dos clientes

Para esta etapa, foi realizada uma pesquisa de mercado com foco em pais ou
responsaveis por criangas e/ou adolescentes entre 10 e 17 anos na regido sudeste do Brasil,
tendo um total de 70 respostas, das quais 51 foram de pessoas que tém responsabilidade sobre
uma crianga ou adolescente entre 10 e 17 anos, representando 72,9% da amostragem total,

assim como mostrado no grafico 2.

Grafico 2 - Entrevistados que sdo responsaveis por jovens entre 10 e 17 anos.

Sim

Fonte: Do autor (2023).

Quanto a localizagdo geografica, 100% dos entrevistados que fazem parte do grupo de
pais e responsaveis vivem na regido sudeste do pais, divididos entre os estados de Sao Paulo
(56,9%), Minas Gerais (21,6%) e Rio de Janeiro (21,6%), como mostrado no grafico 3. Além
disso, dentre esses, mais de 94% ndo vivem na capital dos seus respectivos estados, como
evidenciado no grafico 4. Ou seja, embora a maior oportunidade esteja na regido sudeste, esta

nao se limita as capitais, mas também aos pequenos centros urbanos e regioes interioranas.
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Grafico 3 - Localizacdo geografica dos entrevistados por estado.

Rio de Janeiro

21,6%
Sao Paulo
0,
Minas Gerais 56,9%
21,6%

Fonte: Do autor (2023).

Grafico 4 - Relagado entre entrevistados que vivem nas capitais e fora destas.

Vivem na capital
5,9%

Vivem fora da capital
94.1% I

Fonte: Do autor (2023).

Com relagdo a género e faixa etdria, a maioria sdo mulheres (84,3%) entre 31 e 40
anos de idade (48,8%), responsaveis por 1 dependente (62,8%) e com renda familiar total
acima de 3 salarios minimos (R$1302,00), ou seja, acima de R$3096,00 (2023), como

mostrado nos graficos 5, 6, 7 ¢ 8.
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Grafico 5 - Género dos entrevistados.

Masculino
15,7%

Feminino
84,3%

Fonte: Do autor (2023).

Grafico 6 - Faixa etaria das pessoas entrevistadas com género feminino e com dependentes.

Menos que 18 anos
2,3%

Mais que 50 anos
4.7%

Entre 21 e 30 anos
11,6%

Entre 41 e 50
32,6%

Entre 31 e 40
48,8%

Fonte: Do autor (2023).

Grafico 7 - Numero de dependentes das pessoas entrevistadas com género feminino.

4 ou mais

62,8%

Fonte: Do autor (2023).
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Grafico 8 - Renda familiar mensal das pessoas entrevistadas com género feminino e com

dependentes.

Entre 1 e 2 salarios
16,3%

Entre 2 e 3 salarios
16,3%

Maior que trés salarios
67,4%

Fonte: Do autor (2023).

A fim de analisar a oportunidade de venda dos produtos da empresa, a pesquisa
apontou que 60,8% dos jovens entre 10 e 17 anos (dependentes das pessoas entrevistadas) nao
tém acesso a aprendizados em tecnologia como linguagens de programagao, por exemplo, seja
na escola ou fora dela. Ademais, em uma escala de 0 a 10, em que 0 ¢ pouco importante e 10
¢ muito importante, 86,3% dos entrevistados atribuiram uma pontua¢do maior ou igual a 9
quanto a importancia do aprendizado em tecnologia na formagdo e preparagdo de jovens para
o futuro.

Ja& no quesito financeiro, houve uma divisdo maior entre as percepgoes, tendo 23,5%
dispostos a pagar entre R$51,00 e R$75,00 por um curso especializado em tecnologia e
programagao para seus filhos/dependentes, 25,5% responderam entre R$96,00 e R$116,00 e
33,3% entre R$76,00 e R$95,00.

Por fim, os entrevistados foram questionados sobre o acesso a dois itens cruciais para
o consumo dos produtos da empresa: acesso a internet e acesso a notebook, computador ou
similares. Quanto a internet, 100% disseram ter acesso e quanto a notebook, computador ou
similares, 94,1% disseram ter acesso.

Todos esses dados sao mostrados visualmente nos graficos 9, 10, 11, 12 e 13.



Grafico 9 - Acesso dos jovens a aprendizados em tecnologia.

Possuem acesso

N&o possuem

Fonte: Do autor (2023).

Grafico 10 - Grau de importancia do aprendizado em tecnologia na formagao e

preparagao de jovens para o futuro.

40
30
20

10

Numero de avaliagdes atribuidas

0 0 0 0 0 0 0
0
0 1 2 3 4 5 6
Pontuagao

Fonte: Do autor (2023).

Grafico 11 - Disposi¢do dos consumidores para pagamento mensal dos produtos.

Mais que R$117,00
9.8%

Ate R$50,00
7.8%

Entre R$51,00 e R$75,00

Entre R$96,00 e R$116,00 23.5%

25.5%

Entre R$76,00 e R$85,00
—_— 33.3%

Fonte: Do autor (2023).



37

Grafico 12 - Acesso a internet dos entrevistados que possuem dependentes.

Possuem acesso
100,0%

Fonte: Do autor (2023).

Grafico 13 - Acesso a notebook, computador ou similares dos entrevistados que possuem

dependentes.

N&ao possuem acesso
5,9%

Possuem acesso
94,1%

Fonte: Do autor (2023).

Para formatar o perfil dos clientes da empresa ¢ interessante entender uma questio:
embora os consumidores finais dos servigos prestados sejam jovens (criancas e adolescentes
entre 10 e 17 anos), os responsaveis por busca-los e adquiri-los s3o seus pais e responsaveis.
Ou seja, o produto final ¢ pensado para jovens mas o ideal de venda ¢ pensado para adultos
que possuem um ou mais jovens sob sua responsabilidade. Com isso e com base nos

resultados da pesquisa realizada, cria-se um publico alvo, assim como mostrado na figura 1.
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Figura 1 - Publico alvo do negdcio.

f A

Publico Alvo

- Pais ou responsaveis, na maioria
mulheres, com uma ou mais
criangas ou adolescentes na
familia.

- Faixa etaria entre 31 e 50 anos de
idade.

- Renda média acima de ftrés
salarios minimos (R$3906,00).

- Moradores dos estados de Sao
Paulo, Minas Gerais e Rio de
Janeiro.

Fonte: Do autor (2023).

Além do publico alvo, é preciso desenhar a persona do negdcio, sendo essa uma
representacao do cliente ideal a ser utilizada como referéncia para todas as estratégias e agdes
da empresa (PERFIL..., 2021). Com isso, foram reunidas todas as caracteristicas esperadas
para o tipo de cliente da empresa com base na pesquisa realizada e o resultado ¢ apresentado

na figura 2.

Figura 2 - Persona do negdcio.

PERSONA

Renato, 38 anos, administradora
Ribeirdo Preto, SP

Renata & casada e tem um filho de 12 anos, o Mateus, que estuda em um
colégio particular na mesma turma gue seu primao.

Apesar de ter uma rotina agitada como administradora de um pequeno
negécio da sua familia, Renata € uma mae preocupada com a educagdo e
a formacao do seu filho.

Conectada ao mundo digital, tem acesso a redes sociais e é influenciada
por amigos e pessoas famosas. Por conta disso e do seu trabalho, tambeém
convive com acesso a internet diariamente, mas ainda tem dificuldades
em lidar com interfaces mais complexas.

Quanto ao perfil de compra, Renata busca praticidade e confia em
compras online, ndo vendo problema em ter seu cartdo cadastrado em
uma plataforma, afinal, ela j& usa esse sistema para contratar um servico de
streaming.

Fonte: Do autor (2023).
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Com o perfil do cliente tragado, todas as proximas etapas de elaboracdo do modelo de
negocio terdo um maior grau de confianga e assertividade. Afinal, é preciso colocar o cliente
no centro de todas as decisdes estratégicas, desde o plano de marketing até a definicao dos

produtos e seus respectivos valores.

4.2.2 Estudo dos concorrentes

Embora os potenciais clientes estejam concentrados em trés dos quatro estados da
regido sudeste do pais, o modelo de execugao do negdcio € online, ou seja, € capaz de romper
barreiras geograficas. Com isso, para realizar um estudo dos concorrentes ndo foram
consideradas questdes regionais, mas sim empresas que oferecem seus produtos de forma
online, assim como a “Ola, mundo!”.

Para embasar o estudo, foram selecionadas trés empresas com o mesmo foco: cursos
online focados em programagao, robotica e tecnologia para criancas e adolescentes; sdo elas:
Ctrl+Play - Escola de programagio e robética, Planet Code - Cursos de tecnologia ¢ Udemy,
todas se assemelhando a proposta deste modelo de negocio.

A empresa Ctrl+Play - Escola de programagao e robdtica tem um modelo de negdcio
baseado em compra de pacotes de aulas com tempo de duragdo ja predeterminado, seguindo

um roteiro padrdo, com aulas previamente gravadas e ao vivo e segmentados por idade, assim

como mostrado no quadro 3. Todos os planos oferecidos pela plataforma incluem:

e Aulas Ao Vivo com um professor;

e Aulas com turmas de até 6 alunos;

e Acesso a plataforma digital com o material didatico completo;
e Aulas semanais de 1h30 de duragao;

e Plataforma educacional completa;

e Suporte semanal dos professores para duvidas e esclarecimentos.

Além disso, para cada faixa etdria existe uma proposta de valor agregada de acordo
com a idade da crianga ou adolescente, sendo segmentados entre 7 a 9 anos, 10 a 13 anos e 14

a 17, assim como mostrado na tabela 2.
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Quadro 3 - Proposta de valor dos pacotes da empresa Ctrl+Play.

Pacote Faixa etéria Proposta de valor

Os pequenos criam jogos e aplicativos, estimulando

CTRL*kids 729 anos criatividade, raciocinio logico e trabalho em equipe

Através de aulas estimulantes e engajadoras, os alunos
CTRL+teens 10 a 13 anos aprendem conceitos de 16gica de programagao, robotica,
criacdo de jogos e modelagem 3D

O curso estimula o desenvolvimento de um expert em varias
linguagens tecnoldgicas utilizando Python, HTMLS, CSS 3,
CTRL+young 14 a 17 anos Java Script, JQuery e Bootstrap . Os alunos do Ctrl+Young
aprendem diversos conceitos de forma estimulante e com
muita pratica, preparando-os para o futuro digital

Fonte: Site da CTRL+Play (2023).

Tabela 2 - Pacotes de cursos da empresa Ctrl+Play.

Pacote | Faixa etaria Valor Duracéo do curso
CTRL+ R$419,00 por més, R$379,00 por més Aulas semanais de 1h30
. 7 a9 anos semestralmente ou R$339,00 por més com 72 aulas no total,
kids L. ,
anualmente divididas em 4 modulos
R$419,00 por més, R$379,00 por més Aulas semanais de 1h30
CTRL+ 10a13 semestralmente ou R$339,00 por més com 72 aulas no total,
teens anos . ,
anualmente divididas em 4 modulos
R$419,00 por més, R$379,00 por més Aulas semanais de 1h30
C?siﬁ lj§0l7 semestralmente ou R$339,00 por més com 54 aulas no total,
young anualmente divididas em 3 modulos

Fonte: Site da CTRL+Play (2023).

Frente aos produtos apresentados pela Ctrl+Play, nota-se que a principal forca do
negocio esta sob a proposta de se ter um atendimento personalizado € mais préximo aos
alunos, com aulas ao vivo e turmas reduzidas. Contudo, o valor investido mensalmente é
considerado alto (visto a pesquisa de mercado realizada neste trabalho).

Sendo assim, oferecer aulas ao vivo com atendimento direto pelo professor ao aluno ¢
uma das propostas de valor da “Ol4, mundo!”, porém com uma oportunidade de vantagem
competitiva por prego (valor da mensalidade) a ser desenhada com base na estratégia de
volume de consumidores.

A fim de se obter mais percepgdes sobre a concorréncia, a empresa Planet Code -
Cursos de tecnologia também foi analisada através do portfolio disponibilizado em seu

website. Diferente da primeira plataforma analisada, esta possui apenas aulas gravadas que,



41

uma vez adquiridas, podem ser acessadas iniimeras vezes pelo aluno (acesso vitalicio). Além
disso, ndo ha um calendario pré definido, ou seja, o aluno pode realizar as aulas no seu ritmo.
Na Planet Code, os cursos também sdo segmentados por faixa etdria e tém as suas
propostas de valor bem definidas (tabelas 3 e 4), sendo vendidos separadamente, assim como
mostrado na tabela 5. Além disso, ¢ possivel que o cliente ganhe pequenos descontos ao

adquirir mais de um curso (pacotes promocionais), assim como mostrado na tabela 5.

Tabela 3 - Cursos oferecidos pela Planet Code.

Curso Faixa etaria Prego Duracéo do curso
Historias e R$49,00 16 aulas e 12 projetos, com
. ~ 5 a7 anos . .
Animacodes 30min a 60min por aula
Jogos ¢ Animacdes R 2 14 anos R$69,00 16 aulas e 12 projetos, 45min a
1:15h por aula
Criac@o de Games R$69,00 16 aulas e 12 projetos, 45min a
8 a 14 anos
3D 1:15h por aula
Aprenda a Criar R$69,00 16 aulas e 12 projetos, 45min a
10 a 16 anos
Apps 1:30h por aula

Fonte: Site da Planet Code (2023).

Tabela 4 - Proposta de valor dos cursos oferecidos pela Planet Code.

Curso Linguagem de programagao Proposta de valor
Historias e Criagdo de jogos, animagoes, historias,
. ~ ScratchJr , . . .
Animacodes arte e musica com sons e interatividade.
Curso Linguagem de programagao Proposta de valor
Jogos e Aprendizagem de logica de programacgao
. < Scratch . BNV . ~
Animagdes através da criagdo jogos e animacgdes.
o Criagédo de jogos em 3D no estilo XBox
Criagao de com Kodu aprendendo programagdo e design de
Games 3D p prog ¢ &

games.

Aprendizagem focada em criar aplicativos
com MIT App Inventor para smartphones e em pensar de forma
construtiva resolvendo problemas reais

Fonte: Site da Planet Code (2023).

Aprenda a Criar
Apps
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Tabela 5 - Pacotes promocionais oferecidos pela Planet Code.

Pacote Preco Beneficios

2 cursos completos;
2 Cursos Online R$99,00 Escolha qualquer curso;
12 parcelas no Cartdo.

4 cursos completos;
4 Cursos Online R$149,00 Todos os cursos da plataforma;
12 parcelas no Cartdo.

Fonte: Site da Planet Code (2023).

Nesse caso, ainda que se venda a ideia de que o aluno pode realizar o curso no seu
ritmo, isso pode se tornar um problema para os pais. Comumente, 0s pais € responsaveis nao
possuem conhecimento técnico ou tempo suficiente para acompanhar o aprendizado completo
do jovem durante o curso (principalmente de criancas entre 10 e 13 anos), ou seja, o
acompanhamento de um professor com atendimento personalizado e online pode ser uma
vantagem competitiva forte no mercado.

Além disso, por possuir um portfolio enxuto, deve haver uma dificuldade em atrair
consumidores que buscam aprendizado a longo prazo, visto que os cursos t€ém uma duragao
preestabelecida e nao sdo sequenciais. A davida no momento de escolher o curso (ainda que
segmentados por idade) pode ser um fator de atraso ou até mesmo desisténcia durante a
compra.

Por fim, foi analisada uma plataforma com milhares de cursos diversos dentre varias
areas do conhecimento, ou seja, ndo tem um foco especifico para o aprendizado de criangas e
adolescentes em tecnologia, mas oferece também alguns acessos com esse conteudo. A
Udemy oferece o chamado “Curso completo de programagcio para criangas e adolescentes”,
com o valor de R$94,90 que da direito a acesso vitalicio ao conteudo.

O curso € unico (ndo tem sequéncia) e possui uma duragdo de 4,5 horas de video sob
demanda com um certificado de conclusdo. Nao havendo a necessidade de pré-requisitos, o
mesmo lista os seguintes topicos a serem aprendidos durante o curso: ldgica, programacao,
algoritmos, Python, computacio, Google Colab, fluxograma, informética e programacao.

Assim como na empresa analisada anteriormente, a Udemy esbarra em um tdpico
importante que pode atrapalhar a fidelizagdo dos seus clientes: a falta de um atendimento ¢ a
necessidade de haver o acompanhamento por parte de um adulto durante o curso (fato que

aparece diversas vezes dentre os comentarios e avaliacdes do curso na plataforma).
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De modo geral, a analise da concorréncia permite que sejam levantadas oportunidades
e ameacas presentes no mercado, auxiliando em uma formatacao mais estratégica do modelo
de negocio da “Ol4, mundo!”. As oportunidades e ameagas observadas sdo apresentadas na

tabela 6.

Tabela 6 - Oportunidades e ameagas em decorréncia da analise da concorréncia.

Oportunidades Ameagas

Empresas ja consolidadas que podem adaptar
suas estratégias e dificultar a entrada da “Ola
mundo!” no mercado

Empresas ja existentes no mercado cobram
valores consideravelmente altos

Muitas plataformas possuem aulas gravadas nas
quais o aluno ndo tem atendimento
personalizado por um professor

Provavel crescente de empresas do mesmo ramo
surgindo devido a demanda

Empresas de contetido e entretenimento infantil
(como desenhos animados) disponiveis para
possiveis parcerias

Nao encontrar profissionais capacitados para
lidar com tecnologia e criangas / adolescentes

Fonte: Do autor (2023).

4.2.3 Estudo dos fornecedores

Por se tratar de uma empresa com funcionamento 100% remoto, a necessidade nao ¢
de fornecedores que entreguem produtos fisicos, mas sim uma prestacdo de servigo. Nesse
caso, sdo necessarios, principalmente, uma plataforma para funcionar como ambiente virtual
de trabalho dos colaboradores da empresa e uma outra plataforma para hospedagem do site
com todos os conteudos, ou seja, a interface da “Ol4, mundo!” com o usuario.

Sendo assim, foram analisados alguns fornecedores tanto para o ambiente virtual de

trabalho (tabela 7), quanto para a hospedagem do site da empresa (tabela 8).

Tabela 7 - Estudo de fornecedores de ambientes virtuais de trabalho.

Fornecedor Preco Pacote Beneficios
R$21,40 . Reunides em grupo ilimitadas por até 30 horas;
. . Microsoft , L o
Microsoft mensais Teams Até 300 participantes por reunido
Teams por Essentials 10 GB de armazenamento na nuvem por usuario;
usuario Suporte por telefone ou pela Web a qualquer momento.
R$70,00 . E-mail comercial personalizado e seguro;
Google mensais Business Videochamadas com 150 participantes + gravacao;
Workspace Standard P p gravagao;

por 2 TB de armazenamento por usuario;
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usuario Controles de seguranga e gerenciamento;
Suporte padrao.

Fonte: Sites das empresas listadas (2023).
Diante dos valores e beneficios, o fornecedor Microsoft Teams se faz mais vantajoso,
uma vez que possui um valor mais baixo por usuario para beneficios que sao semelhantes

entre as plataformas, além de ja ser conhecida e de facil aprendizado.

Tabela 8 - Estudo de fornecedores de hospedagem de site.

Fornecedor Prego Pacote Beneficios

1 ano de dominio gratis; Contas de e-mail limitadas;
gerenciador de cobranca Asaas; hospedagem para
projetos avangados; 150 GB SSD para guardar
arquivos; certificado SSL gratis; 2x mais poder de
processamento; 2,5x mais visitas.

R$30,19  Hospedagem

HostGator n
por més turbo

100 sites; 100 GB de armazenamento SSD; largura de
banda ilimitada; dominio gratis; SSL ilimitado gratis;
backups semanais; nameserver Protegidos com a
cloudflare; e-mail gratis; criador de sites; suporte
online 24h; 99,90% de Uptime garantido.

R$12,99  Hospedagem

Hostinger R :
por més Premium

Largura de banda ilimitada; instalagdo gratuita do
WordPress com um clique; e-mail profissional
R$24,99 Deluxe gratuito (valor de R$71,88/ano) - primeiro ano
por més dominio gratuito (valor de R$49,99/ano); SSL gratis e
ilimitado para todos os seus sites.

GoDaddy

Fonte: Sites das empresas listadas (2023).

Devido as necessidades de seguranga da plataforma, tanto para proteger os dados da
empresa quanto o acesso € navegacao das criangas e adolescentes e pela alta necessidade de
espago para armazenar todos os contetidos e ferramentas, a melhor opgao para fornecedor de
hospedagem do site seria a empresa Hostinger.

Com isso, tem-se mapeados os principais fornecedores de servigos essenciais para a

operagao da “Ola, mundo!”.
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4.3 PLANO DE MARKETING

Este capitulo destina-se a tragar a estratégia pela qual a empresa pretende se
comunicar com os seus clientes e consumidores através dos topicos previamente listados e

também dos resultados da pesquisa de mercado j4 analisados na se¢do 3.1.

4.3.1 Descricao dos principais produtos e servicos

O foco principal de todos os produtos entregues ¢ o aprendizado em tecnologia com
énfase em programacdo e robotica para criancas e adolescentes entre 10 e 17 anos. Tal
aprendizado serd ofertado no formato de cursos remotos (online) nos quais aprenderao fatores
técnicos ¢ também sobre as mudangas do mercado e as diversas possibilidades que os
aguardam no futuro, criando assim uma consciéncia de que podem e até mesmo precisam se
preparar.

Havera topicos comuns dentre todos os cursos, com o propdsito de potencializar a

geragao de valor, sendo estes:

e Turmas reduzidas, com no méaximo 10 alunos, garantindo uma aten¢ao maior
do professor para cada um desses;

e Aulas ao vivo com atendimento personalizado por parte do professor, o que
gera uma independéncia da total presenga e acompanhamento por parte dos
pais, o que gera maior conforto e confianca para eles;

e Etapas teoricas e praticas, com o desenvolvimento de projetos progressivos ao
longo do curso, mantendo a atencdo e o interesse dos alunos em seguir
aprendendo;

e Materiais didaticos disponiveis durante toda a duracdo do curso e também apds
a finalizacao;

o C(Certificado de conclusio.

A partir disso, a ideia ¢ que se tenha um curso sequencial, ou seja, assim que
matriculado o jovem ¢ alocado em uma turma do mesmo nivel e / ou idade e no mesmo
estagio inicial. Com isso, semestre apos semestre o aluno evolui seu aprendizado e sobe de
nivel junto com a sua turma, recebendo assim novos materiais € propostas. Sendo assim, ¢

possivel ingressar em qualquer idade entre os 10 e 17 anos, sendo essa faixa etaria escolhida
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pensando-se principalmente na autonomia dos jovens durante as aulas, visto que atingem um
estagio de menor dependéncia dos pais e responsaveis ao longo do aprendizado.

Para aprimorar o formato sequencial, os cursos sdo divididos nos estagios 1
(iniciante), 2 (intermedidrio), 3 (avangado) e 4 (expert), sendo que o aluno ingressa no estagio
1 independente da sua idade e avanga para os proximos assim que conclui cada um deles. Para
que o conteudo seja mais atrativo, os ingressantes sdo inseridos em turmas iniciantes com
alunos de idades proximas, a fim de terem uma maior interagdo ¢ uma linguagem mais
direcionada para a faixa etaria do grupo. Caso um ingressante j& tenha conhecimento prévio
nas areas propostas, ele tera a op¢do de realizar um teste de nivelamento para que possa ser
inserido em uma turma de estdgio maior que o inicial.

Cada estagio tem a duracao de 6 meses, ou seja, um aluno que conclui todas as etapas
do inicio ao fim tem um vinculo de 2 anos com a empresa, garantindo assim uma fidelidade e

também uma formag¢do mais completa através dos contetidos (apresentados na tabela 9).

Tabela 9 - Cursos oferecidos pela “Ol4, mundo!”.

Curso

Duracao

Conteudo

Estagio 1 - Iniciante

Estagio 2 - Intermediario

Estagio 3 - Avancado

Estagio 4 - Expert

Total de 6
meses (duas
aulas semanais
de 1 hora cada)

Total de 6
meses (duas
aulas semanais
de 1 hora cada)

Total de 6
meses (duas
aulas semanais
de 1 hora cada)

Total de 6
meses (duas
aulas semanais
de 1 hora cada)

O que ¢ e como surgiu a programacao;
Aprendizado basico de logica de programacao;
Programagao com blocos;

Projeto final com criagdo de um jogo.

Introdug@o a programagdo em Python;
Projeto final com foco em expandir e incrementar
0 jogo criado no estagio 1.

Nocdes basicas de robdtica;
Nocdes basicas de mecanica;
Criagdo de projetos com LEGO®
MINDSTORMS® digital.

Introdugdo a programagao em JAVA;
Aprendizado em conceitos avangados de
programacao;

Projeto final com criagdo de um aplicativo.

Fonte: Do autor (2023).

Tecnicamente, no estagio 1, os conceitos basicos de logica de programacao incluem
operadores, variaveis, eventos e semelhantes. Ja os conceitos avangados, presentes no estagio
4, estdo ligados a logica de programagdo orientada a objetos. Além disso, o estagio 3 tem um

foco maior em robdtica e mecanica, no qual os conceitos poderdo ser praticados através do
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uso da ferramenta MakeCode para LEGO® MINDSTORMS® Education EV3 (figura 3) de
forma digital. Tal ferramenta tem uso gratuito e, por isso, ndo influencia na formagao de preco

do produto.

Figura 3 - Plataforma MakeCode para LEGO® MINDSTORMS® Education EV3.

® Sensors
@ Maotors

Music

21 Loops : " light" | color senser 3 ®  reflected ® light |3
"ultrasenic” f" ultrasonic 4 * distance  a

D

liwhi: &5
ultrasonic: 103

3% Logic

= Variables

Fonte: Site da MakeCode (2023).
4.3.2 Estratégias promocionais

Seguindo o contexto trazido na revisdo de literatura (se¢@o 2.2.3), a primeira estratégia
se da pelo posicionamento da marca nas redes sociais, sendo elas: Instagram, Facebook,
TikTok e Youtube. Fazendo com que pais, maes, demais responsaveis e seus dependentes
tenham acesso direto ao conteido com uma frequéncia alta, através do impulsionamento de
anuncios e também da parceria com influenciadores digitais do meio (influenciadores da area
da educagdo e / ou similares).

Além disso, uma segunda estratégia promocional a ser explorada ¢ o convénio com
colégios, principalmente os particulares, nos quais o poder aquisitivo do consumidor ¢
geralmente mais alto. Na pratica, a estratégia se da pela parceria entre o colégio e a “Ola,
mundo!”, na qual um aluno do colégio conveniado recebe descontos na sua mensalidade da
plataforma e, como via de mao dupla para a parceria, a empresa oferece capacitagdes para os
professores do colégio em questdo, para que estes estejam aptos a lidarem com o universo da

tecnologia no meio educacional.
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Nesse sentido, espera-se comunicar com os potenciais clientes tanto de forma passiva,
através de anuncios e conteudos nas redes sociais, como de forma ativa através da prospecc¢ao
de colégios parceiros.

Por fim, para impulsionar a decisdo do cliente na hora da compra, a plataforma
oferecerd 15 dias de experimentacdo (em turmas especificas e tempordarias para tal), para que
o aluno e seus responsaveis possam se adaptar e testar sua satisfagdo com os produtos

oferecidos.

4.3.3 Estrutura de comercializa¢ao

Por se tratar de um servigo digital, toda a comercializagao desde a escolha do produto
até o pagamento serao realizados através da propria plataforma. Contudo, uma equipe de
suporte em vendas atuard em duas frentes: atendimento aos clientes pelo chat da plataforma e
das redes sociais e suporte aos colégios conveniados.

Nesse sentido, todas as jornadas de vendas serdo desenhadas pensando no consumidor
direto, para que este receba os estimulos corretos e tome a decisao de comprar os produtos

oferecidos pela empresa.

4.3.4 Localizacao do negocio

Como visto na pesquisa de mercado apresentada na se¢do 3.1, a maior parte dos
potenciais consumidores estdo concentrados em trés dos quatro estados da regido sudeste do
Brasil, sendo eles Sao Paulo, Minas Gerais e Rio de Janeiro.

A regido sudeste concentra 55,2% do Produto Interno Bruto (PIB) brasileiro, com
R$40321,68 per capta (Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica, 2019). Sendo assim, a
populacao possui um maior poder de compra.

Contudo, por se tratar de um modelo de negdcios remoto, ndo existem limitagdes
geograficas, como necessidade de sede em diversas cidades, por exemplo. Apesar das
estratégias promocionais serem focadas na regido sudeste, a atuacdo nacional ¢ totalmente
plausivel e benéfica a médio prazo.

Dessa forma, a ideia € que os funcionarios da “Ola, mundo!” trabalhem de forma
distribuida, ndao havendo a necessidade de se ter uma sede fisica que comporte muitos

funciondrios e gere uma operagdo com custo alto. Com isso, apenas um pequeno escritorio na
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cidade de Ribeirao Preto, no interior do estado de Sao Paulo, funcionara como sede para a

empresa e terd o foco em reduzir custos de operacao.
4.3.5 Identidade visual

O resultado do desenvolvimento do brainstorming descrito e proposto na se¢do de

metodologia ¢ apresentado na figura 4.

Figura 4 - Nuvem de termos ligados a mensagem da empresa.

programacdo
jovem aprendizado

educacéo

ensino

preparacdo

internet

Fonte: Do autor (2023).

Apds o levantamento de ideias, ¢ preciso definir a mensagem a ser passada pela
marca, estando essa alinhada a missdo da empresa (apresentada na se¢do 2.4). Com isso, ao
entrar em contato com a marca “Ol4, mundo” espera-se que o cliente entenda que se trata de
uma empresa com foco em preparar jovens para o futuro através de educagdo e tecnologia,
passando assim uma sensagao de confianga e interesse.

Sendo assim, a cor azul predominard a identidade visual da empresa, sendo
representada em diversas tonalidades para criar sensacdo de movimento, assim como ¢ visivel

no logotipo da “Ola, mundo!” apresentado na figura 5.

Figura 5 - Logotipo da Ol4, mundo!

Ol3,
Mundo!

B

EDUCACAO E TECNOLOGIA

Fonte: Do autor (2023).
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No logotipo, além da cor azul que remete a inovagdo e tecnologia, estdo presentes
mais quatro elementos importantes: a fonte das letras presentes na escrita do nome da
empresa, os elementos quadrados, o simbolo “</>” e o slogan “Educagdo e Tecnologia”.

Todos esses sao explicados na tabela 10.

Tabela 10 - Explicag¢ao do logotipo.

Elemento Explicagao

Fonte das letras Fontes com quinas mais quadradas, se aproximando das fontes usadas
nas plataformas de programacao, criando uma associagdo com essas.

Quadrados azuis Pela disposi¢do, despertam uma sensagao de organizacao, passando
um sentimento de confianga e seguranca, associando-se aos conceitos
de educacdo.

</> Comando usado comumente na programacao para abrir e fechar
blocos dentro de codigos.

Slogan Reforca o proposito de atuacao da empresa, deixando uma mensagem
clara e objetiva para o cliente.

Fonte: Do autor (2023).

4.3.6 Impacto social

Dados da Pesquisa Nacional por Amostra de Domicilios Continua — Tecnologia da
Informacdo e Comunicagdo (2021), a PNAD TIC apontaram que, no ano de 2021, cerca de
28,2 milhdes de brasileiros de 10 anos ou mais de idade que ndo usavam a internet, sendo 3,6
milhoes deles estudantes. Isso fez com que os chamados excluidos digitais representassem
15,3% da populagdo nacional nessa faixa etaria.

Os motivos apontados para tal exclusdo digital sdo mostrados no grafico 14,
evidenciando dois grandes problemas: a falta de conhecimento sobre como usar a internet, a
falta de interesse (muitas vezes como consequéncia do primeiro) e, por fim, questdes

financeiras que dificultam o acesso a aparelhos eletronicos e a propria internet.
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Grafico 14 - Motivos apontados como motivo exclusao digital pelos brasileiros.

Qutros

Motivos financeiros N ,
- Nao saber usar a internet

Desinteresse

Fonte: Adaptado de Estaddo Conteudo.

Ao passo que, assim como mostrado na se¢do 1, o mercado brasileiro exige e exigira
cada vez mais uma formagdo e preparacao para lidar com tecnologias no geral e mais de 15%
da populagdo brasileira com mais de 10 anos ndo tem acesso sequer a internet, ¢ notavel um
grande abismo a ser superado.

Alinhado a missao de transformar a vida de criancas e adolescentes através do ensino
em tecnologia, tornando-os aptos ao mercado do futuro, a “Old, Mundo!” propde um projeto
de impacto social adjunto ao plano de negocios a fim de auxiliar na superagdo do gap presente
hoje na formagdo de criancas e adolescentes.

Nesse sentido, a cada 10 alunos pagantes, um jovem em situacdo de vulnerabilidade
social sera atendido de forma completa pela empresa, tendo acesso a todos os estagios do
curso, aulas, atendimento por professores e total suporte.

Como mostrado anteriormente, muitos desses jovens ainda nao possuem acesso a
aparelhos eletronicos e também a internet, o que faz com que seja criado um modelo de

operacado para atendé-los sendo este:

1. Uma Organizacdo Nao Governamental (ONG) que atenda criancas e
adolescentes, em qualquer cidade brasileira, ¢ escolhida. Isso porque ¢ preciso
que se tenha um espaco fisico para a operagdo do projeto, além de facilitar o
cadastro de alunos.

2. Uma empresa parceira ¢ buscada para auxiliar nos custos de envio de material,

como notebooks e internet para a ONG atendida.
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3. O primeiro estagio do curso ¢ iniciado e segue até a sua conclusdo com a
participagdo dos trés stakeholders envolvidos: a “Ola, Mundo!”, a ONG

atendida e a empresa parceira.

O Instituto Legado (COMO..., 2021) aponta a importancia de se desenhar indicadores
que possam mensurar o tamanho do impacto e também o atingimento da nogdo de sucesso
desejada. Sendo assim, trés indicadores sao criados, sendo eles:

° Numero de jovens entre 10 e 17 anos atendidos pelo programa em um intervalo

de trés anos.

° Numero de Organizagdes Nao Governamentais atendidas fora da regido sudeste

do pais em um intervalo de trés anos.

° Numero de programas parcialmente financiados por uma empresa parceira.

Com isso, espera-se que muitos jovens possam ter as suas realidades mudadas através
da inclusao digital, preparando-os da melhor forma possivel para o futuro. Além disso, um
impacto social pode trazer maior visibilidade e notoriedade para a empresa, fazendo com que

essa cresga e consiga atender ainda mais alunos.
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4.4 Plano operacional

O plano operacional, a ser desenvolvido nesta secdo, diz respeito a todos os fatores
relacionados a relacdo entre pessoas e ambiente, ou seja, uma idealizagdo do ambiente de trabalho,
defini¢do dos processos operacionais € projecao da necessidade de pessoal.

4.4.1 Ambiente de trabalho

Criar um ambiente facilitado para o trabalho dos colaboradores ¢ de extrema
importancia para que estes tenham o melhor desempenho possivel. Contudo, por se tratar de
uma empresa com o modelo de trabalho remoto, € preciso que tal ambiente seja criado dentro
da casa de cada um dos colaboradores.

Para isso, durante o processo de omboarding (mecanismo pelo qual os novos
funciondrios adquirem os conhecimentos, habilidades e comportamentos necessarios para se
tornarem membros organizacionais eficazes e internos), todos os colaboradores receberao
uma capacita¢ao sobre trabalho remoto e também sobre ergonomia. Além disso, ha uma lista

de itens que serdo fornecidos para montagem do ambiente de trabalho:

e Auxilio internet, para contratar uma boa provedora;

e Auxilio papelaria, para compra de materiais como canetas, caderno para
anota¢do, grampeador e afins.

e (adeira ergondmica atendendo a exigéncias da lei regulamentadora NR17,
que estabelece pardmetros para o ambiente corporativo, visando boas
condi¢des psicofisioldgicas a quem nele esta;

e Notebook com camera, para realizacdo das atividades e reunides;

e Mouse;
e Teclado;
e Mouse pad;

e Fone de ouvido;
e Suporte para os pés;
e Suporte para notebook.
Ja na sede, um espago otimizado e reduzido sera montado principalmente para
trabalho dos sdcios e atendimento a clientes e parceiros quando necessario. Sendo assim, os

comodos a serem implantados sdo:
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° Trés salas individuais menores destinadas ao trabalho dos socios diretores da
empresa;

° Recepcao;

° Copa contendo mesa e cadeiras para alimentagdo, uma pia, uma geladeira, um

microondas e uma cafeteira, além de utensilios basicos de cozinha;

° Sala de reunides equipada com uma mesa com 8 lugares, um projetor € uma
tela de projecao;

° Dois banheiros no estilo lavabo;

° Sala pequena para armazenar os bens materiais da empresa (dep6sito).

Com isso, criam-se ambientes devidamente preparados para trabalho tanto na casa dos
colaboradores como também na sede da empresa, fazendo com que esses tenham um bom
rendimento e uma boa experiéncia de trabalho quanto a sua relagdo com o ambiente.

Por fim, para que a sede da empresa seja montada, ¢ preciso alugar um espago na
cidade de Ribeirao Preto, Sdo Paulo. Contudo, de inicio ¢ totalmente possivel que a empresa
inicie seu funcionamento sem este espaco, visto que as primeiras etapas se dao pelo
desenvolvimento da plataforma, seguido da captacao dos primeiros clientes, ou seja, a locacao
e montagem da sede pode ser implementada apenas apds o inicio do funcionamento do

negdcio, quando havera uma capital mais apropriada para tal.

4.4.2 Processos operacionais

Para que o negocio tenha um desenvolvimento sustentavel, € preciso que se estabelega
um bom planejamento de processos operacionais, incluindo o passo a passo com todas as
etapas de implementa¢do da empresa em si e também a descricdo de todos os processos a
serem executados durante a sua operagao.

Sequencialmente, ¢ preciso que primeiro seja desenvolvida toda a parte relacionada a
plataforma, desde o seu cddigo até o design da interface para que depois seja iniciado o
processo de venda, com a aquisicao dos primeiros clientes e execucao das primeiras aulas. Tal

planejamento esta descrito na tabela 11.
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Tabela 11 - Passos de implementacdo da “Ola, Mundo!”.

Etapa Sintese Descricao

Implementacdo da plataforma de
cursos (cdodigo e interface completos)
com auxilio de uma empresa
terceirizada.

1 Desenvolvimento da plataforma

Contratacdo da primeira equipe de
professores que, antes de iniciarem as

2 Desenvolvimento do material didatico  aulas, fardo parte do desenvolvimento
do material didatico e planejamento
completo dos cursos.

Através do impulso de antincios pela
equipe de marketing e pela prospeccio

3 Captacao de clientes de colégios conveniados pela equipe de
vendas, captar os primeiros alunos e
formar as primeiras turmas.

Manutencdo do investimento nos
produtos oferecidos aos clientes,
4 Operagado plena aumento no numero de vendas e
alcance do ponto de equilibrio,
passando para a geragdo de lucro.

Locagdo do espaco fisico e aplicacdo
5 Implementacao da sede do layout desejado para o ambiente de
trabalho.

Prospec¢do da primeira ONG a ser
atendida e da primeira empresa
parceira para operacionalizagdo do
projeto.

Fonte: Do autor (2023).

6 Operagao do primeiro projeto social

4.4.3 Necessidade pessoal

Nesse sentido, busca-se que nesse plano de negdcio em questdo o organograma seja
desenhado no modelo horizontal, uma vez que este tem o intuito de mostrar que as relagdes de
poder tém menos importancia, mas sem que se perca a ideia de organizagdo. Por isso, a

estruturacao ¢ feita para a lateral e ndo de cima para baixo, como mostrado na figura 6.
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Figura 6 - Organograma da empresa.
Presidente Gerente de . Assessores
(Séeio fundador) Marketing de Marketing
Gerente de Assessores
Vendas de Vendas
Vlge-r;\)nremdznte . Gerente de Assessores de
€ Mercaao Produtos Pesquisa e Desenvolvimento
Gerente de \a Equipe de
/ Administrativo Financeiro professores
Vice-presidente
de Gente e Gestiao Gerente de Assessor de
Recursos Humanos Recursos Humanos
\\‘ Gerente de Assessor de
Gestao da qualidade Gestao da qualidade

Diretoria Executiva Liderancas Diretas Equipe Operacional

Fonte: Do autor (2023).

Com o organograma desenhado ¢ preciso que, para o pleno funcionamento da
empresa, o escopo de cada cargo seja estabelecido (tabela 12), ou seja, todas as atribui¢des e
fungdes a serem exercidas por cada parte, além da quantidade de colaboradores ocupando
cada um desses (tabela 13) para o inicio da operagdo, devendo tais nimeros crescerem

conforme a empresa expande e ganha espago no mercado.

Tabela 12 - Escopo de cargos.

Cargo Escopo

Representar legalmente a empresa; negociar com parceiros e
investidores; acompanhar o desempenho dos demais
diretores executivos; liderar a promog¢ao dos projetos sociais;
desenhar as iniciativas de crescimento da empresa.

Presidente

Elaborar iniciativas de marketing e publicidade; elaborar
iniciativas de venda ativa; Liderar a criagdo ¢
desenvolvimento de produtos; desenhar e acompanhar os
indicadores e estratégias globais de vendas.

Vice-presidente de Mercado

Continua
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Cargo

Escopo

Vice-presidente de Gente e Gestdo

Gerente de Marketing

Gerente de Vendas

Gerente de Produtos

Gerente de Administrativo
Financeiro

Gerente de Recursos Humanos

Gerente de Gestao da Qualidade

Assessor de Marketing

Assessor de Vendas

Assessor de Pesquisa e

Desenvolvimento

Equipe de Professores

Elaborar e acompanhar a estratégia a nivel tatico e
operacional; gerenciamento de time; garantir o alcance dos
indicadores por ciclo; gestdo financeira; regulamentacdo
fiscal da empresa; promover iniciativas para aumentar o
valor da marca empregadora.

Promover antincios nas midias sociais; promover publicidade
em canais fisicos; elaborar iniciativas de visibilidade;
elaborar o guia de marca da empresa.

Capacitar a equipe de vendas; desenhar a jornada de venda
ativa; mapear oportunidades e elaborar planos de expansao
no mercado; desenho da jornada de sucesso do cliente.

Capacitar a equipe de professores; elaborar e liderar as
iniciativas de lancamento de novos produtos; analisar as
tendéncias do mercado; analisar a performance dos
concorrentes e tragar um mapa de oportunidades.

Acompanhamento da execucdo do planejamento financeiro;
execucdo de pagamentos gerais; emissdo de documentos
legais; projecdo e analise de fluxo de caixa.

Promover iniciativas para integracdo do time; promover
eventos de impacto social; liderar os processos admissionais
e demissionais; garantir bons pardmetros de clima
organizacional.

Aplicar ferramentas que aumentem a eficiéncia dos
colaboradores; coletar avaliagdes dos produtos com clientes;
promover iniciativas para melhoria dos produtos entregues;
fiscalizar o processo produtivo.

Producédo de contetido audiovisual; publicacdo de materiais
nos canais digitais da empresa; gerenciamento das redes
sociais.

Contato com colégios para venda de convénio; suporte direto
ao consumidor através da plataforma de compra; execugdo
do funil de vendas em todas as etapas.

Estudar as tendéncias do mercado; propor atualizagcdes nos
produtos oferecidos; desenvolver tecnicamente novas
solugdes ou aprimoragoes.

Elaborar os planos de ensino para suas turmas; ministrar as
aulas dentro da plataforma; prestar suporte direto aos alunos
durante as aulas e no desenvolvimento dos projetos praticos.

Continua
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Cargo

Escopo

Assessor de Gestdo da Qualidade

Acompanhar a jornada de sucesso do cliente junto a equipe
de vendas; promover iniciativas que garantam certificagoes
relevantes para o negocio; aplicar ferramentas de gestdo da
qualidade na rotina e ambiente de trabalho dos
colaboradores.

Fonte: Do autor (2023).

Além da equipe que compde o time da “Old, mundo!” é necessdria também a

contrata¢dao de dois servigos terceirizados: um auxiliar em contabilidade para facilitar todos os

processos de regulamentacdo legal e um auxiliar de limpeza para a sede, entrando esse apenas

quando a mesma for implementada na etapa 5 do plano operacional (se¢do 5.2).

Tabela 13 - Quantidade de funcionarios na fase inicial da empresa.

Cargo Quantidade
Presidente 1
Vice-presidente de Mercado 1
Vice-presidente de Gente e Gestao 1
Gerente de Marketing 0
Gerente de Vendas 0
Gerente de Produtos 0
Gerente de Administrativo Financeiro 0
Gerente de Recursos Humanos 0
Gerente de Gestao da Qualidade 0
Assessor de Marketing 1
Assessor de Vendas 2
Assessor de Pesquisa e Desenvolvimento 1
Equipe de Professores 3
Assessor de Recursos Humanos 0
Assessor de Gestao da Qualidade 0
Auxiliar de Contabilidade (terceirizado) 1

Continua
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Cargo Quantidade

Augxiliar de limpeza (terceirizado) 0

Fonte: Do autor (2023).

A fim de reduzir os custos iniciais com folha de pagamento, foi tomada a decisao de
ndo haver gerentes, sendo a fungdo destes atribuida aos diretores nas primeiras fases da
operacdo. Como o negocio ainda estara em fase inicial, tal cenario é possivel. Além da
redugdo de custos com pessoal, 0 modelo se torna interessante para a formagao de liderangas,
uma vez que o contato direto entre diretores e assessores nesse momento pode ser utilizado
como acelerador de aprendizado, fazendo com que os atuais assessores tenham um plano de
carreira para se tornarem gerentes quando for o momento certo no plano operacional. Ou seja,
¢ uma estratégia vantajosa para a empresa tanto em custo como em formacao profissional da
equipe e também para o colaborador que entrara com um plano de carreira promissor.

E valido ressaltar que o plano operacional tem impacto direto sobre o plano financeiro
e, por isso, € importante que a estrutura seja desenhada da forma mais eficiente possivel para
o inicio do negbécio com custos reduzidos. Com a expansdao da empresa no mercado e o
aumento do nimero de clientes, ¢ esperado também que haja um crescimento no tamanho da

equipe e até mesmo a criagcdo de novos cargos devido a novas necessidades.
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4.5 Plano financeiro

O desenvolvimento do plano financeiro dentro deste plano de negocios se da pela
estimativa dos investimentos fixos, capital de giro, investimentos pré-operacionais,
investimento total, estimativa do faturamento mensal da empresa, estimativa do custo unitério
de matéria-prima, materiais diretos e terceirizagdes, estimativa dos custos de comercializagao,
apuragdo dos custos dos materiais diretos e / ou mercadorias vendidas, estimativa dos custos
com mao de obra, estimativa do custo com depreciacdo, estimativa dos custos fixos
operacionais mensais, demonstrativo de resultados e, por fim, indicadores de viabilidade.
Todos sdo desenvolvidos a seguir através de uma adaptagdo do modelo proposto pelo
SEBRAE (como apontado na secdo de metodologia), a fim de se obter um plano financeiro

completo para a empresa.

4.5.1 Estimativa dos investimentos fixos

Como o modelo de trabalho da empresa em questao ¢ remoto, tendo a sede montada
apenas em estagios mais avancados do plano operacional, serdo considerados apenas os bens
necessarios para o inicio da operacdo, ou seja, bens a serem fornecidos para a montagem do
ambiente de trabalho na casa de cada colaborador (tabela 14). Vale ressaltar que, como
mostrado na se¢do 5.3, o inicio da operagdo se da com o total de 10 colaboradores diretos.

Além disso, sdo necessarios investimentos em fornecedores de ambientes virtuais de
trabalho e de hospedagem de site (cotados e selecionados na se¢do 3.3) e também em uma
empresa terceirizada para o desenvolvimento da plataforma e uma outra para servigos de
contabilidade no geral (tabela 16).

Os servicos de contabilidade foram cotados e estdo presentes na tabela 15.

Tabela 14: Estimativa dos investimentos fixos por colaborador.

Item Descrigao Quantidade Valor com Valor total
frete
Auxilio mensal para contratagdo de
Auxilio uma provedora de internet com a R$1.000,00
. . . 10 R$100,00 A
internet qualidade necessaria para um bom por més

desempenho no trabalho.

Continua
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Valor com

Item Descrigao Quantidade frete Valor total
Cadeira ergondémica atendendo a
exigéncias da lei regulamentadora
Cadeira ~ \RI7, que estabelece parametros 10 R$600,00  R$6000,00
para o ambiente corporativo, visando
boas condi¢des psicofisiologicas a
quem nele esta.
Notebook com  camera  para R$2.100.0
Notebook  realizacdo de todas as atividades e 10 'O ’ R$21.000,00
reunides no cotidiano.
Mouse Mquse para a}uxﬂlo de um trabalho 10 R$35.00 R$350,00
mais ergondomico e confortavel.
Teclado Teglado para gux1ho de um trabalho 10 R$34,00 R$340,00
mais ergondmico e confortavel.
Suporte para mouse para auxilio de
Mouse pad um trabalho mais ergondémico e 10 R$31,00 R$310,00
confortavel.
Fone de ouvido para auxilio de um
F one de trabalhor mais  ergonomico e 10 R$40,00 R$400,00
ouvido confortdvel durante reunides e
atendimentos.
Suporte para os pés para auxilio de
Suporte'p A% ym  trabalho mais ergondmico ¢ 10 R$65,00 R$650,00
0S pés .
confortavel.
Suporte para Suporte para notebook para auxilio de
P P um trabalho mais ergondémico e 10 R$25,00 R$250,00
notebook .
confortavel.
Auxilio Auxilio mensal para compra materlfns R$300,00
. como canetas, caderno para anotagao, 10 R$30,00 .
papelaria por més

grampeador e afins.

Total

R$1.300,00 mensais + R$29.300,00

Fonte: Do autor (2023).

Vale ressaltar que os valores mensais destinados a auxilio internet e auxilio papelaria

sdo tidos como parte do caixa minimo da empresa, ou seja, compdoem 0s custos variaveis.
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Empresa Valor
Agilize R$99,00 por més
Razonet - Contabilidade Digital R$120,00 por més
Contabilizei R$169,00 por més

Fonte: Do autor (2023).

Todos os servigos listados na tabela 15 s3o de empresas que prestam servigos de

contabilidade de forma online, ou seja, que fazem sentido para o modelo de trabalho remoto

da empresa em questdo. Além disso, os mesmos se enquadram como custos de caixa minimo

da empresa, compondo assim os custos varidveis. Com isso, visando o melhor custo

beneficio, a empresa Agilize foi a escolhida, uma vez que apresenta boas avaliagdes pelos

seus usuarios e tem uma tradi¢do de 10 anos no mercado digital.

Tabela 16 - Estimativa de caixa minimo para fornecedores e terceirizados.

Fornecedor / terceirizado

Fornecedor

Fornecedor

Terceirizado
Terceirizado

Total

Descri¢do Valor
Ambiente virtual de trabalho A
(Microsoft Teams) R$214,00 por més
Hospedagem Fla plataforma R$12.99 por més
(Hostinger)
Desenvolvimento da plataforma R$25.000,00
Servigo de contabilidade R$99,00 por més

R$325,99 mensais + R$25.000,00 fixos

Fonte: Do autor (2023).

Além dos custos com infraestrutura, fornecedores e terceirizados, que compdem o os

custos varidveis da empresa, ¢ essencial também que sejam levantados os custos de abertura

legal da empresa, ou seja, da elaboracdo, registro e emissdo de todos os documentos

necessarios (tabela 17), sendo estes custos pré operacionais. Nesse caso, faz-se necessaria

também a contratacdo de honorarios relativos a contabilidade, sendo todos os itens

adicionados ao investimento pré-operacional.[
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Os dados foram levantados através da plataforma digital da empresa de contabilidade
Agilize Contabilidade Online, que disponibiliza em seu site os valores médios necessarios

para abrir uma empresa.

Tabela 17 - Custos pré operacionais para abertura legal da empresa.

Orgdo / Documento Valor
Cadastro Nacional de Pessoa Juridica (CNPJ) R$800,00
Junta Comercial R$200,00
Certificado Digital R$200,00
Capital social R$1.000,00
Prefeitura R$250,00
Honorarios contabilidade R$1.500,00
Total R$3.950,00

Fonte: Do autor (2023).

Com todos os itens devidamente listados e financeiramente estimados, ¢ possivel que
seja projetado o investimento fixo (tabela 18). Nesse momento, ¢ valido reforgar que o
investimento fixo ¢ composto por aqueles realizados em ativos fixos, como infraestrutura,
maquinas, equipamentos, moéveis e utensilios, que serdo utilizados pela empresa e seus
funcionarios em suas operacdes didrias e que terdo uma vida util prolongada, sendo
considerados essenciais para o funcionamento da empresa e para a geragao de receita. Ja os
cursos pré operacionais sdo aqueles realizados antes do inicio das operagdes da empresa e sao

voltados para atividades que viabilizam a sua criacdo e funcionamento.

Tabela 18 - Investimento fixo.

Grupo de custo Valor mensal Valor fixo
Custos com ambiente de trabalho dos colaboradores R$1.300,00 R$29.300,00
Fornecedores e terceirizados R$325,99 R$25.000,00
Total R$1.625,99 R$54.300,00

Fonte: Do autor (2023)
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4.5.2 Custos com colaboradores

Como apresentado na secdo 5.3, sera necessaria uma equipe de 10 pessoas para a
primeira fase do plano operacional de funcionamento da empresa e, nesse caso, deve-se
projetar os custos gerados pelo pagamento de salarios e tributagdes. Nesse sentido, dada a
forma juridica do empreendimento (secdo 2.3), o enquadramento tributario referente ao
pagamento de colaboradores ¢ do tipo Simples Nacional (SN), podendo este ser alterado
conforme a evolugdo da empresa dentro do plano operacional.

Para tal proje¢do, se faz necessario o levantamento de dois fatores: piso salarial de
cada cargo (tabela 19) e tributos salariais adicionais (tabela 20) para os cargos necessarios na
primeira fase do plano operacional, excluidos os diretores executivos que terdo sua base

salarial definida de forma independente e definida pelo socio fundador (tabela 22).

Tabela 19 - Piso salarial para cada cargo da primeira fase do plano operacional.

Cargo Piso salarial mensal
Analista de Marketing R$2.578,00
Analista de Vendas R$2.383,00
Analista de Pesquisa e Desenvolvimento R$2.505,50
Professores R$4.420,55

Fonte: Do autor (2023).

Tabela 20 - Tributos salariais adicionais.

Tributo Custo mensal
Fracdo de férias 33,33%
Fragdo de 13° salario 8,33%
FGTS 8%
FGTS / provisdo de multa para rescisdo 4%
Previdenciario 9%
Vale-refeicdo R$579,39
Vale-transporte R$184,80
Vale-transporte (funcionario) 6%

Fonte: do Autor (2023).
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Tendo listados os valores dos tributos salariais adicionais, ¢ possivel realizar o célculo

do custo analitico para cada cargo (tabela 21) com base nesses.

Tabela 21 - Custo analitico por cargo.

Tributo Analista de Analista de | Analista de Pesquisa e Professores
Marketing Vendas Desenvolvimento
Fracdo de férias RS 859,25 R$ 794,25 R$ 835,08 RS 1.473,37
Fra¢do de 13° salario R$ 214,75 R$ 198,50 R$ 208,71 R$ 368,23
FGTS R$ 206,24 R$ 190,64 R$ 200,44 R$ 353,64
FGTS /provisiode g 103 1 RS 95,32 R$ 100,22 RS 176,82
multa para rescisdo
Previdenciario RS 232,02 RS 214,47 R$ 225,50 R$ 397,85
Vale-refeicdo R$ 579,39 R$ 579,39 R$ 579,39 R$ 579,39
Vale-transporte RS 184,80 RS 184,80 RS 184,80 RS 184,80
Vale-transporte
o RS 154,68 RS 142,98 R$ 150,33 R$ 265,23
(funcionério)
Total R$ 4.802,88 R$ 4.497,40 R$ 4.689,31 RS 7.689,42
Fonte: Do autor (2023).
Tabela 22 - Custo salarial da diretoria executiva.
Cargo Salario mensal bruto
Presidente R$6.000,00
Vice-presidente de Mercado R$6.000,00
Vice-presidente de Gente e Gestao R$6.000,00

Total R$18.000,00
Fonte: Do autor (2023).

E vélido ressaltar que o salario mensal para a diretoria executiva mostrado na tabela
26 ¢ apenas um valor estimado para a etapa inicial da operagdo da empresa, tendo esse uma
projecdo de aumento a médio e longo prazo, valorizando ainda mais tais cargos. Contudo, até
14, entende-se que € preciso uma dedicag@o para que o negocio cresca independente do valor

salarial por parte dos socios.
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A partir de todos os levantamentos realizados, € possivel definir um custo total final
com colaboradores (tabela 23). Com isso, tem-se uma previsao para que as proximas etapas

do planejamento financeiro sejam realizadas, sendo o planejamento de capital e o ponto de

equilibrio contébil.

Tabela 23 - Custo total com colaboradores.

Funcao Custo mensal
Diretoria Executiva R$18.000,00
Analistas e professores R$29.368,44
Total R$47.368,44

Fonte: Do autor (2023).

4.5.3 Investimento em publicidade

Para definir o investimento em publicidade seguindo os conceitos apresentados na
secdo 2.2.3, foram cotados valores de anuncios para as principais redes sociais (tabela 24) e a

estratégia de investimento da “Ola, Mundo!” em publicidade (tabela 25).

Tabela 24 - Cotagao de antincios em redes sociais.

Plataforma Servigo Valor

Instagram Instagram Ads Entre R$ 0,20 e R$ 1,35 por clique
Facebook Facebook Ads Entre R$ 2,00 ¢ RS 12 por semana
YouTube YouTube Advertising Entre R$ 0,10 e RS 0,30 por visualizagdo

Fonte: Do autor (2023).

Embora ndo apareca dentre as redes sociais mais relevantes, o YouTube tem um poder

grande para publicidade neste caso devido ao seu alto uso dentre criangas e adolescentes,

sendo assim um investimento relevante.



67

Tabela 25 - Investimento da empresa em publicidade.

Formato Percentual investido Valor investido
Instagram Ads 35% R$280,00
Facebook Ads 25% R$200,00

YouTube Advertising 20% R$160,00
Divulgagio fisica 20% R$160,00
Total 100% R$800,00

Fonte: Do autor (2023).

4.5.4 Planejamento de capital

Para iniciar o planejamento de capital da empresa, ¢ importante ter clareza sobre o
total de custos fixos e varidveis. O primeiro ¢ dado pelo montante de recursos necessario para
o funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de matérias-primas ou
mercadorias, financiamento das vendas e o pagamento das despesas (Rosa, 2013). A tabela 26

apresenta uma sintese dos custos mensais fixos e variaveis.

Tabela 26 - Custos mensais fixos e variaveis.

Custo Custos fixos Custos variaveis
Ambiente de trabalho dos colaboradores R$1.300,00 -
Fornecedores - R$226,99
Terceirizados R$325,99 R$99,00
Custos com pagamento salarial - R$47.368,44
Investimento em publicidade R$800,00 -
Total R$2.100 R$47.694,43

Fonte: Do autor (2023).

Na sequéncia, ¢ necessario realizar o calculo do capital de giro, sendo este dado pelo
total de contas a receber, somado ao valor em estoque, ao valor de impostos e despesas e
subtraido do valor a pagar em impostos e despesas. Neste caso, como se trata de uma

prestacdo de servigos via plataforma digital, ndo hé estoque a ser considerado.
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Primeiro, serd realizado o cdalculo das contas a pagar, considerando as compras
realizadas com fornecedores e seus respectivos prazos de pagamento (tabela 27) segundo

informados pelas mesmas.

Tabela 27 - Contas a pagar.

Fornecedor % Numero de dias Média ponderada (dias)
Microsoft Teams 94,3% 1 1
Hostinger 5,7% 30 2
Prazo médio total em dias 3

Fonte: Do autor (2023).
J& para o célculo do prazo médio das contas a receber (tabela 28), serdo consideradas
duas formas de pagamento por parte dos consumidores: a vista ou a prazo em uma parcela,

visto que os produtos sdo consumidos de forma periddica mensalmente.

Tabela 28 - Contas a receber.

Prazo médio de vendas % Numero de dias Média ponderada (dias)
A vista 40% 1 0
A prazo (1) 60% 30 18
Prazo médio total em dias 18

Fonte: Do autor (2023).

Ao passo que leva 18 dias para recebimento por parte dos clientes e os fornecedores
sdo pagos com, em média, 2 dias, tem-se a necessidade de um capital de giro que supra essa
diferenca.

Na sequéncia, € preciso considerar o custo mensal variavel e fixo do negocio, R$2.100
e R$47.694,43 respectivamente, de acordo com a tabela 26. Com isso, ¢ possivel calcular os
custos fixos e varidveis didrios (dividindo-se o valor total por 30 dias) e multiplicé-los pelo
prazo descoberto (2 dias) chegando, assim, ao capital de giro necessario de R$3.341,36.

Para a proxima etapa do planejamento de capital sera definido, através da composi¢ao
de custo, o preco dos produtos oferecidos pela empresa, ou seja, aquilo que o consumidor
pagard, bem como uma projecdo do ticket médio (valor médio gasto em um compra).

Contudo, para isso, ¢ preciso que antes seja estipulado o Prazo de Retorno de Investimento
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(PRI) do negocio, sendo este definido pela razdo entre Investimento Total e Lucro Liquido
(SEBRAE, 2013), assim como demonstrado pela equagdo abaixo, onde PRI ¢ o Prazo de

Retorno de Investimento, IT ¢ o Investimento Total e LI € o Lucro Liquido:

PRI=IT/LL

O Investimento Total, por sua vez, deve ser fixado através de um prazo de tempo de
investimento de capital de giro somado ao investimento fixo. Nesse caso, para um tempo
estipulado de 6 meses tem-se um custo mensal variavel de R$286.166,58 somado aos custo
mensal fixo de R$14.555,94, totalizando um montante de R$300.722,52.

Na tabela 29 sdo apresentados trés cendrios (pessimista, realista e otimista) com um

Prazo de Retorno de Investimento estipulado para cada.

Tabela 29 - Prazo de Retorno de Investimento por cenario.

Cenario Prazo de Retorno de Investimento
Pessimista 8 anos

Realista 5 anos

Otimista 3 anos

Fonte: Do autor (2023).

Dados os Prazos de Retorno de Investimento para cada um dos cendrios, a partir de
uma manipulagdo da formula de célculo, € possivel estipular o lucro liquido médio anual e
mensal e a meta de faturamento médio também anual e mensal, sendo estes dados pelo
somatdrio do proprio lucro liquido com os gastos fixos mensais. Os resultados obtidos nesta

etapa sdo apresentados nas tabelas 30, 31 e 32.

Tabela 30 - Lucro Liquido e meta de faturamento para o cendrio pessimista.

Descri¢do Valor
Montante Total R$ 300.722,52
Prazo de Retorno de Investimento 8
Lucro Liquido médio anual R$ 37.590,32
Lucro Liquido médio mensal R$ 3.132,53

Continua
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Descri¢do Valor
Meta de faturamento médio anual R$ 212.261,60
Meta de faturamento médio mensal RS 17.688,47

Fonte: Do autor (2023).

Tabela 31 - Lucro Liquido e meta de faturamento para o cendrio realista.

Descrigao Valor
Montante Total R$ 300.722,52
Prazo de Retorno de Investimento 5
Lucro Liquido médio anual R$60.144,50
Lucro Liquido médio mensal R$5.012,04
Meta de faturamento médio anual R$234.815,78
Meta de faturamento médio mensal R$19.567,98

Fonte: Do autor (2023).

Tabela 32 - Lucro Liquido e meta de faturamento para o cendrio otimista.

Descricdo Valor
Montante Total R$ 300.722,52
Prazo de Retorno de Investimento 3
Lucro Liquido médio anual R$ 100.240,84
Lucro Liquido médio mensal R$ 8.353,40
Meta de faturamento médio anual R$274.912,12
Meta de faturamento médio mensal R$ 22.909,34

Fonte: Do autor (2023).

Para que as projecdes de vendas e faturamento sejam concluidas, € essencial que os
produtos oferecidos pela empresa sejam precificados, ou seja, tenham valores de compra
atribuidos para cada pacote disponibilizado. Sendo assim, baseando-se no estudo de clientes e

da concorréncia (se¢do 3), foram definidos os precos para cada produto, estando esses

apresentados na tabela 33.
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Como se trata de uma aquisicdo sequencial, ou seja, o cliente adquire primeiro o
pacote do estagio 1 e apenas apoés a conclusdo deste adquire o proximo, é projetado que a
grande concentracdo de clientes esteja justamente no estdgio 1. Por isso, o valor para tal
estagio ¢ o mais baixo dentre todos, visto que ¢ o produto de entrada do cliente e, apds a

fidelizagdo, ¢ possivel aumentar sutilmente o custo mensal sem que se perca clientes por esse

motivo.
Tabela 33 - Proposta de precgo para os produtos da “Ola, Mundo!”.
Curso Valor mensal Percentual esperado de clientes sobre o total
Estagio 1 - Iniciante R$92,00 60%
Estagio 2 - Intermediario R$96,00 20%
Estagio 3 - Avangado R$98,00 10%
Estagio 4 - Expert R$106,00 10%

Fonte: Do autor (2023).

Ainda considerando trés cenarios (pessimista, realista e otimista), tem-se agora a
projecao do ntiimero de clientes esperados tanto no primeiro ano quanto nos anos seguintes.
Seguindo o percentual esperado de clientes ja levantado e o valor de cada produto, ¢ possivel
chegar a uma projecao de faturamento anual.

A busca de clientes no primeiro ano de operagdo ¢ importante para o posicionamento
da empresa no mercado e o inicio da movimentacao financeira, buscando sempre resultados
positivos. Por isso, ¢ esperado que seja desprendido um maior esfor¢co em prospeccao e
publicidade logo no primeiro ano, sendo esta a chave para que o nimero de clientes aumente
gradativamente nos anos posteriores.

Todos os valores utilizados para célculo e os resultados obtidos nesta etapa estdo

presentes nas tabelas 34, 35, 36, 37, 38 e 39.

Tabela 34 - Projecdo de clientes para o primeiro ano no cenario pessimista.

Percentual de Quantidade de Valor Faturamento
Curso ; .
clientes clientes mensal mensal
Estagio 1 - Iniciante 60% 348 R$92,00 R$32.016,00

Continua



Percentual de Quantidade de Valor Faturamento
Curso . .
clientes clientes mensal mensal
Estagio 2 - Intermediario 20% 116 R$96,00 R$11.136,00
Estagio 3 - Avancado 10% 58 R$98,00 R$5.684,00
Estagio 4 - Expert 10% 58 R$106,00 R$6.148,00
Total 100% 580 - R$54.984,00

Fonte: Do autor (2023).

Tabela 35 - Projecdo de clientes para o primeiro ano no cenario realista.

Percentual de Quantidade de Valor Faturamento

Curso . .

clientes clientes mensal mensal

Estagio 1 - Iniciante 60% 372 R$92,00 R$34.224,00
Estagio 2 - Intermediario 20% 124 R$96,00 R$11.904,00
Estagio 3 - Avancado 10% 62 R$98,00 R$6.076,00
Estagio 4 - Expert 10% 62 R$106,00 R$6.572,00
Total 100% 620 - R$58.776,00

Fonte: Do autor (2023).

Tabela 36 - Projecao de clientes para o primeiro ano no cenario otimista.

C Percentual de Quantidade de Valor Faturamento

urso ; .
clientes clientes mensal mensal

Estagio 1 - Iniciante 60% 396 R$92,00 R$36.432,00

Estagio 2 - Intermediario 20% 132 R$96,00 R$12.672,00

Estagio 3 - Avangado 10% 66 R$98,00 R$6.468,00

Estagio 4 - Expert 10% 66 R$106,00 R$6.996,00

Total 100% 660 - R$62.568,00

Fonte: Do autor (2023).
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Percentual de Quantidade de Valor Faturamento

Curso . .

clientes clientes mensal mensal

Estagio 1 - Iniciante 50% 305 R$92,00 R$ 28.060,00
Estagio 2 - Intermediario 20% 122 R$96,00 R$ 11.712,00
Estagio 3 - Avancado 15% 92 R$98,00 R$ 8.967,00
Estagio 4 - Expert 15% 92 R$106,00 R$ 9.699,00
Total 100% 610 - R$ 58.438,00

Fonte: Do autor (2023).

Tabela 38 - Projecao de clientes para os anos seguintes no cenario realista.

Percentual de Quantidade de Valor Faturamento

Curso ) .

clientes clientes mensal mensal

Estagio 1 - Iniciante 50% 325 R$92,00 R$ 29.900,00
Estagio 2 - Intermediario 20% 130 R$96,00 R$ 12.480,00
Estagio 3 - Avangado 15% 98 R$98,00 R$ 9.555,00
Estagio 4 - Expert 15% 98 R$106,00 R$ 10.335,00
Total 100% 650 - R$ 62.270,00

Fonte: Do autor (2023).

Tabela 39 - Projecao de clientes para os anos seguintes no cenario otimista.

Percentual de Quantidade de Valor Faturamento

Curso ; .

clientes clientes mensal mensal

Estagio 1 - Iniciante 50% 345 R$92.00 R$31.740,00
Estagio 2 - Intermediario 20% 138 R$96,00 R$13.248,00
Estagio 3 - Avancado 15% 104 R$98,00 R$10.143,00
Estagio 4 - Expert 15% 104 R$106,00 R$10.971,00
Total 100% 690 - R$66.102,00

Fonte: Do autor (2023).

Analisando a proje¢do de clientes tanto para o primeiro ano de operagdo quanto para

os anos seguintes, ¢ visivel a possibilidade de que o investimento total seja quitado ¢ o
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empreendimento comece a gerar lucro. Ademais, para todos os cenarios a prospec¢do de
clientes ¢ suficiente para atingir a meta de faturamento anual presentes nas tabelas 30, 31 e

32.

4.5.5 Ponto de equilibrio contabil

Em um artigo publicado pela Riconnect (2021), o ponto de equilibrio contdbil ¢é
definido como a ferramenta para que se obtenha o quanto de receita uma empresa precisa
gerar para pagar todas as suas despesas, sendo assim possivel entender o momento em que a
organizacao comegara a gerar lucro. Nesse momento, o resultado obtido pelo célculo do ponto
de equilibrio contdbil ¢ essencial para projetar se o negocio tera lucro ou prejuizo,
visualizando a satde financeira da empresa.

Para dar inicio ao calculo ¢ necessario segmentar os custos entre fixos (aqueles
considerados indiretos, que se mantém iguais independente do volume de produgdo e vendas
da empresa) e variaveis (aqueles que se alteram de acordo com a producao ou a quantidade de
vendas). Nesse caso, 0 custo com professores ¢ variavel devido a necessidade de mais ou
menos contratados de acordo com o numero de alunos, assim como o ambiente de trabalho
virtual que tem custo por colaborador. Além disso, os valores de auxilio internet e auxilio
papelaria (mostrados como custo de ambiente de trabalho dos colaboradores) também variam

de acordo com o nimero de professores. Todos os resultados sdo apresentados na tabela 40.

Tabela 40 - Custos fixos e variaveis.

Custo Custo fixo Custo variavel
Ambiente de trabalho dos colaboradores R$1300,00 R$130,00
Fornecedores de ambiente de trabalho virtual R$214,00 R$21,40
Fornecedores de hospedagem do site R$30,19 -
Terceirizado de contabilidade R$99,00 -
Custos com pagamento salarial da diretoria R$14.050,00 -
Custos com pagamento salarial dos analistas R$13.989,59 -
Custos com pagamento salarial dos professores - R$7689,42
Investimento em publicidade R$800,00 -
Total R$38.382,78 R$7840,82

Fonte: Do autor (2023).
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Nesse caso, um professor assume mensalmente em média 10 turmas de 30 alunos
cada, ou seja, se torna responsavel por 300 alunos. Com isso, como cada turma possui 2 horas
de aula semanais, um professor dedica 20 horas semanais em aulas somadas a um tempo
estimado de 10 horas semanais para preparacdo das mesmas, resultando assim em uma carga
total de dedicagdo de 30 horas semanais.

Somando todos os custos de contratacdo de um professor (salario, ambiente de
trabalho do colaborador e ambiente virtual de trabalho) e dividindo-se por 150 alunos, tem-se
um custo de R$52,27 por aluno. A partir de um ticket médio de R$94,00 por aluno, ¢ possivel

projetar o ponto de equilibrio contabil (grafico 15).

Grafico 15 - Ponto de equilibrio.

== Faturamento == Custos

80.000,00

60.000,00

40.000,00

20.000,00

0,00

Quantitate de clientes

Fonte: Do autor (2023).

Como mostrado pelo grafico, o ponto de equilibrio se d4 quando o numero de clientes
chega em aproximadamente 560, ou seja, a partir desse ponto a empresa comega a gerar lucro
devido ao faturamento superar os custos. E interessante analisar nesse momento que em todos
os cendarios (pessimista, realista e otimista) tanto para o primeiro ano quanto para os seguintes,
o numero de clientes esperados supera o nimero necessario para ultrapassagem do ponto de

equilibrio contébil.
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A fim de avaliar estrategicamente a viabilidade do negdcio, uma matriz SWOT foi

desenvolvida (figura 7).

Fatores internos

Fatores externos

Figura 7 - Matriz SWOT.

Fatores positivos

Forgas

- Negdcio sem barreiras geogréficas;

- Modelo de negdcio com pegada social;
- Modelo adaptavel, com abertura para
modificagbes ao longo da operacao;

- Boas experiéncias do sdécio fundador como

empreendedor.

Oportunidades

- Crescimento da busca e interesse dos
consumidores por este tipo de produto.

- Acesso a colégios como parceiros.

- Tendéncia do mercado em exigir a

formacéao oferecida pela empresa.

Fatores negativos

Fraquezas
- Baixo capital para investimento inicial;

- Necessidade de terceirizacdo para
implementar a plataforma por completo;

- Necessidade de uma equipe grande
inicialmente formatar o

para negécio

completo.

Ameacgas

- Plataformas ja consolidadas no mercado;

- Atrasos no desenvolvimento da plataforma;
- Escassez de professores com formacéao
conhecimento

pedagbgica e em

programacao.

Fonte: Do autor (2023).

Ao realizar uma andlise de forcas, fraquezas, oportunidades e ameagas ¢ provavel que

surjam insegurangas sobre o potencial do negdcio. Por isso, ¢ importante reforcar que se trata

apenas de um mapeamento de pontos a serem explorados e / ou solucionados, sendo

completamente vidvel a execu¢do do plano de negocios.

Nesse caso, todas as ameagas e fraquezas possuem solugdes, 0 que ndo torna o projeto

inviavel. O capital inicial pode ser explorado através de investidores, que por consequéncia

auxiliam no financiamento da terceirizagdao da criacao da plataforma e dos funcionarios para

formatacdo da equipe. As ameacas podem ser combatidas investindo-se em publicidade,

valorizagdo da marca empregadora e acompanhamento do plano operacional detalhado.
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6 CONCLUSAO

A “Ola, Mundo!” surge da vontade de superar um abismo social existente entre o que
o mercado projeta como habilidades de um profissional dentro de um futuro proéximo e a
exclusao digital de milhdes de brasileiros. Com a missdo de transformar a vida de criangas e
adolescentes através do ensino em tecnologia, tornando-os aptos ao mercado do futuro, cria-se
um plano de negoécio com foco em empreendedorismo social, na qual além da visibilidade de
lucro, tem-se também um objetivo e compromisso claro com a vida de milhares de criangas e
adolescentes que serdo inseridos no mundo da tecnologia através da educagio.

O negocio se enquadra como prestagao de servigos e, quanto a forma juridica, o
mesmo se classifica como Empresa Individual de Responsabilidade Limitada — EIRELI. A
partir de entdo, pode-se realizar uma coleta de dados para entender as principais
caracteristicas e necessidades dos potenciais clientes. Com isso, acredita-se fortemente que a
empresa tem espago para crescer no mercado apds a sua fundagao.

Com base em um plano operacional detalhado e um planejamento financeiro que
mostra projecdes de sucesso, a confianca de que o propdsito por tras do projeto pode ser
cumprido s6 aumenta. Reunindo, em um futuro proximo, pessoas que também acreditam
nessa ideia e montando a primeira equipe de execucgdo atrelado a um investimento inicial, €
completamente possivel que o projeto saia do papel.

Quanto ao investimento, embora seja um valor consideravelmente alto, ¢ possivel
conseguir apoiadores devido a crescente dos produtos como os oferecidos pela “Ol4, mundo!”
no mercado. Ou seja, a tendéncia ¢ de valorizacdo ao longo do tempo, o que pode atrair
potenciais investidores, principalmente no modelo de incubadora de startup.

Por fim, a nogdo de sucesso principal é que a “Ola, Mundo!” exista e, para isso, que
inicie seus primeiros passos a um prazo de no maximo dois anos, ja considerando a atra¢do de
investidores e de colaboradores para formarem a primeira parte da equipe, dando inicio assim
ao desenvolvimento da plataforma, seguido dos cursos e assim por diante de acordo com o
plano operacional do negocio.

Durante a execugdo do trabalho, algumas limitagdes surgiram, como: dificuldade em
coletar dados da pesquisa de mercado com uma amostragem grande (mais de 100 pessoas),
criacdo de identidade visual (dada a falta de competéncia técnica em edicdo de imagens) e

grau de complexidade alto para defini¢des legais e tributarias sobre a empresa. com isso,
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sugere-se para trabalhos futuros que, além de fontes literarias, também se busque empresas
que possam contribuir com metodologias para tais.

E interessante ainda, para futuros trabalhos, o estudo de modelo de negécios de
startups (empresas recém-criadas e ainda em fase de desenvolvimento), uma vez que estas
apresentam inumeras metodologias que podem ser utilizadas durante a criacdo de uma
empresa. Além disso, tais metodologias sdo focadas em agilidade, ou seja, desenvolver um
modelo assertivo em um tempo reduzido.

Ideias de negocios surgem, principalmente, da vontade de empreender através de uma
visdo de oportunidade. Nesse sentido, desenvolver sozinho um modelo de negocios ¢
completamente possivel. Contudo, o processo se torna mais criativo e completo quando se
tem a contribuicdo de mais pessoas com novas ideias. Nesse sentido, ¢ recomendado sempre
validar o modelo com pessoas referéncia na area, buscar dialogos com possiveis clientes e

entender todo o contexto que gira em torno da proposta.
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