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RESUMO 

 

A maior parte da população brasileira diz ser cuidadosa com suas finanças pessoais, 
porém é pequena a parcela dos brasileiros que possuem algum tipo de aplicação 
financeira. De acordo com a pesquisa do Instituto IPSOS de 2011, cerca de 90% dos 
lares brasileiros não possui controle sobre seus orçamentos e 30% da renda das 
famílias são diretamente destinadas ao pagamento de dívidas. Com a escassez do 
dinheiro, é baixo o nível de investimentos financeiros e de gastos com educação. 
Um dos canais de comunicação mais eficientes da atualidade é o fenômeno da 
Internet. Entre 2007 e 2011 o percentual da população que possui acesso regular à 
Internet passou de 27% para 48%. A maior razão para este aumento intenso foi a 
entrada dos novos usuários da classe C. O maior número de acessos está ligado à 
redução dos custos de conexões banda larga e conexões móveis, além de um 
aumento no n¼mero de ñhot spotsò gratuitos em diversos estabelecimentos 
comerciais. Sendo a Internet uma ferramenta de comunicação tão abrangente e com 
muitas possibilidades na customização de serviços, foi identificada a oportunidade 
de se auxiliar, orientar e educar a população brasileira em como organizar melhor 
suas finanças pessoais, a fim de diminuir o índice de endividamento não planejado e 
melhorar a qualidade de vida dos brasileiros. O objetivo deste trabalho é analisar a 
viabilidade econômica de um empreendimento neste ambiente. 
 

 

Palavras-chave: dívidas, planejamento, orçamento, segurança. 
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ABSTRACT 
 
 
The major part of the Brazilian population calls itself as careful with personal budget. 
However, just a little part of these people has any kind of financial investments. 
According to the IPSOS Institute survey, around 90% of Brazilian families donôt have 
any control on their budgets and around 30% of their earns are directly used for 
paying consumption debts. With lack of money, itôs very small the portion used for 
financial investments or education. One of the current most efficient communication 
channels is the internet. Between 2007 and 2011, the percentage of the population 
with Internet access increased from 27% up to 48%. The main reason for this intense 
increase was the entrance of new users from the C class. This big number is related 
to the cost reductions on hi-speed and mobile access, besides an improvement on 
the number of free ñhot spotsò in many places. With a so spread and so capable of 
customized services channel, it was identified an opportunity for help, orientate and 
educate the Brazilian population on how to organize their personal budget, in order to 
decrease the levels of non -planned debts and enhance Braziliansô quality of life. The 
objective of this document is to analyse the economic feasibility of a business in this 
environment. 
 

 

Key-words: debts, planning, budget, safety. 
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1. INTRODUÇÃO 

 

 

1.1 CONTEXTUALIZAÇÃO 

 

Finanças pessoais é uma disciplina sempre presente no cotidiano das 

pessoas. Seja construindo o orçamento doméstico, negociando dívidas, analisando 

investimentos ou planejando a aposentadoria, uma boa gestão das finanças 

pessoais faz toda a diferença na vida de um indivíduo. 

Infelizmente, a população brasileira está longe de ser boa gestora de suas 

finanças pessoais. Os erros nos hábitos financeiros destas pessoas resultam em 

altos números de inadimplência, baixos níveis de investimento derivados de pessoa 

física e dificuldades na aposentadoria. 

Na grande maioria das vezes, o motivo para estes problemas é a falta de 

educação financeira, que faz com que a população não tenha conhecimento do 

impacto que suas escolhas trarão para suas vidas. Dada a deficiência dos canais 

regulares de educação, não há perspectivas para que  a solução para estes 

problemas ocorram a curto prazo através das formas tradicionais. 

A Internet é hoje identificada como um grande fenômeno no que concerne à 

transformação que esta ferramenta está causando na vida das pessoas. Ela oferece 

um novo mundo de possibilidades, acelerando processos de comunicação de forma 

surpreendente, seja para fins comerciais, pessoais ou sociais. 

Já é grande também o número de possibilidades de acesso a esta rede.  Em 

termos de dispositivos, além dos "tradicionais" desktops pode-se acessar a Internet 

através de laptops, tablets, smartphones, televisores, entre outros. Houve também 

evolução das conexões utilizadas, partindo das primitivas conexões dial-up até 

bandas largas e redes móveis com capacidades de transmissão de dados crescendo 

a cada momento. 

 

1.2 OBJETIVO GERAL 

 

O objetivo deste estudo é verificar se existe oportunidade para constituir um 

negócio virtual de serviços de finanças pessoais. 
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1.3 OBJETIVOS ESPECÍFICOS 

 

Os objetivos específicos do trabalho são: 

¶ Revisar os principais conceitos de finanças pessoais e evolução da 

internet no Brasil; 

¶ Estimar a demanda por serviços virtuais de finanças pessoais no Brasil; 

¶ Analisar os serviços de finanças pessoais dos potenciais concorrentes; 

¶ Definir o modelo de negócio de serviços virtuais de finanças pessoais; 

¶ Estruturar a análise de viabilidade financeira. 

 

1.4 ORGANIZAÇÃO DO ESTUDO 

 

No capítulo 2 é apresentada a revisão dos conceitos envolvidos nos temas de 

finanças pessoais, planejamento financeiro, endividamento das famílias, 

planejamento da aposentadoria, uso da internet no Brasil e negócios na internet.  

O capítulo 3 contém uma análise do interesse das pessoas por palavras-

chave associados a finanças pessoais na internet, como controle financeiro, finanças 

pessoais, entre outros. 

No capítulo 4 são apresentados os potenciais concorrentes do produto 

proposto e as principais funcionalidades de cada solução e no capítulo 4 é 

apresentado o modelo do negócio de serviços virtuais de finanças pessoais. 

O capítulo 5 tem uma análise de viabilidade financeira e no capítulo 6 é 

apresentada a conclusão do trabalho.  
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2. REVISÃO CONCEITUAL 

 

 

2.1 FINANÇAS PESSOAIS 

 

Finanças pessoais é a ciência que estuda as diversas formas de aplicação de 

conceitos financeiros na vida de um indivíduo ou de uma família. Em finanças 

pessoais considera-se os eventos financeiros de cada pessoa e também sua fase de 

vida com vistas à auxiliar no planejamento financeiro. Como exemplos de tarefas 

associadas a finanças pessoais temos: opções de financiamento e investimento, 

orçamento doméstico, planos de previdência complementar, acompanhamento de 

patrimônio e gastos, dentre outros. 

O principal objetivo de finanças pessoais é que cada pessoa tenha um bem-

estar financeiro, possibilitando a realização de sonhos como comprar casa, carro 

novo, viajar para o exterior, abrir o próprio negócio, entre outros. Também objetiva 

não passar apuros financeiros em situações imprevistas como desemprego, 

doenças e acidentes. 

Este é um tema importantíssimo e raramente é abordado em instituições de 

ensino. Apesar de existirem diversas formas de fazer o dinheiro render, o principal 

problema é o desconhecimento da população. O que podemos chamar de 

analfabetismo financeiro. 

Outro fator de extrema importância é o controle de gastos, que está ligado à 

economia doméstica. Com um bom controle das finanças pessoais é possível 

poupar dinheiro para realizar algum tipo de investimento. 

A economia doméstica está atrelada ao gerenciamento das contas da casa. A 

má administração e planejamento das finanças domésticas leva o indivíduo a deixar 

de pagar o cartão de crédito, carnês, usar o limite do cheque especial acarretando 

em endividamento. E estas são dívidas com altos juros não sendo de fácil 

pagamento. 

Existem inúmeras maneiras de se investir o dinheiro economizado. O tipo de 

investimento dependerá de uma série de fatores dos quais podemos citar: situação 

financeira atual, balanço patrimonial, objetivos a curto, médio e longo prazo, 

tolerância aos riscos dos investimentos, dentre outros. 
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A seguir serão brevemente descritas algumas formas de investimento, 

conforme o glossário de investimentos do portal brasil: 

¶ Caderneta de Poupança: Segundo o site do Governo Federal, é o 

investimento mais tradicional, conservador e popular entre os brasileiros, 

principalmente entre os de menor renda. Possui baixo risco e 

consequentemente baixo rendimento mensal. Há quem diga que não é 

investimento, pois a inflação nos últimos anos tem sido maior que o 

rendimento da poupança. Recomendado para quem quer guardar 

dinheiro. 

¶ Certificado de Depósito Bancário (CDB): De forma sucinta, é um 

empréstimo realizado pelo correntista ao banco. O rendimento vem dos 

juros que a instituição paga pelo empréstimo do dinheiro no final do 

período contratual. 

¶ Fundos de Investimento: Reúne diversos investidores, pessoas físicas ou 

jurídicas, que compram cotas de ações e são regidos por um regulamento. 

As receitas e as despesas são divididas e o patrimônio é gerido por 

especialistas que aplicam de diversas maneiras buscando maximizar os 

recursos e minimizar os riscos. 

¶ Tesouro Direto: Foi criado pelo Tesouro Nacional, possibilitando a compra 

de títulos públicos por pessoas via internet. Possui baixo risco e boa 

rentabilidade quando comparado a outras aplicações de renda fixa. 

¶ Ações: Uma ação é a menor parcela do capital de uma empresa. Ao 

serem compradas tornam a pessoa acionista da empresa, tendo direito à 

distribuição de dividendos. São investimentos de alto risco.  

¶ Imóveis: É a compra de um prédio ou casa, residencial ou comercial, novo 

ou usado, para revender ou alugar, tentando obter lucro com a 

negociação. 

O planejamento da aposentadoria também é de suma importância quando se 

está falando de finanças pessoais.  

Algumas pessoas também consideram a previdência complementar como 

uma forma de investimento, porém a longo prazo. Quanto antes começar a contribuir 

para ter uma renda adicional à aposentadoria oficial, melhor. 
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Não existe um valor pré-definido a ser pago mensalmente ou anualmente, 

isso irá depender de quando quer se aposentar e quanto gostaria de receber. 

Apesar do número de participantes da aposentadoria complementar estar 

aumentando nos últimos anos no Brasil, muitas pessoas ainda não possuem e até 

mesmo desconhecem do que se trata. 

Algumas dúvidas como: é melhor pagar à vista ou parcelar? Pagar dívidas ou 

investir? Comprar ou alugar um imóvel? Estão constantemente presentes na rotina 

dos brasileiros.  

 

2.2 PLANEJAMENTO FINANCEIRO 

 

FPSB (2013) define planejamento financeiro como o processo para atingir os 

objetivos de vida dos clientes através da gestão adequada de suas finanças, sendo 

que estes objetivos podem incluir a compra de uma casa, a economia de recursos 

para a educação de seus filhos ou o planejamento para aposentadoria. Este 

processo envolve a coleta de informações financeiras relevantes, a definição de 

objetivos, o diagnóstico da situação atual do cliente e o estabelecimento da 

estratégia para alcançar os objetivos definidos. 

O planejamento financeiro permite que o cliente entenda o impacto de suas 

decisões sobre suas finanças pessoais. Por exemplo, o investimento em um produto 

financeiro específico pode acelerar o pagamento de sua hipoteca ou atrasar sua 

aposentadoria significativamente. Analisando o impacto de cada decisão sobre o 

todo, o cliente pode avaliar os efeitos de curto e de longo prazos nos seus objetivos 

de vida, adaptar-se mais facilmente as mudanças e se sentir mais seguro por saber 

que seus objetivos serão alcançados (FPSB, 2013). 

Com uma abordagem similar, IBCPF (2013) define o planejamento financeiro 

como: ño processo de formulação de estratégias para auxiliar os clientes a gerenciar 

seus assuntos financeiros para atingir seus objetivos de vida.ò 

O processo de planejamento financeiro apresentado pelo IBCPF (2013) 

considera a análise de aspectos relevantes da situação do cliente e envolve seis 

etapas: 

 

Etapa 1 - Definição da forma de relacionamento entre planejador financeiro 
e cliente: (a) informar o cliente sobre o planejamento financeiro e as 
competências dos profissionais de planejamento financeiro, (b) determinar 
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se o profissional de planejamento financeiro pode atender às necessidades 
do cliente e (c) definir o escopo da contratação. 
Etapa 2 - Obtenção de informações, dados e objetivos do cliente: (a) 
identificar os objetivos pessoais e financeiros, necessidades e prioridades 
do cliente, (b) coletar informações quantitativas e documentos e (c) coletar 
informações qualitativas. 
Etapa 3 - Análise e avaliação das condições financeiras do cliente: (1) 
analisar as informações do cliente e (b) avaliar os objetivos, necessidades e 
prioridades do cliente. 
Etapa 4 - Desenvolvimento e sugestão de alternativas de planejamento 
financeiro para o cliente: (a) identificar e avaliar estratégias de 
planejamento financeiro, (b) desenvolver as recomendações de 
planejamento financeiro e (c) apresentar ao cliente as recomendações de 
planejamento financeiro. 
Etapa 5 - Execução das recomendações do planejamento financeiro: (a) 
chegar a acordo sobre as responsabilidades de implantação e (b) identificar 
e apresentar produto(s) e serviço(s) para implantação. 
Etapa 6 - Monitoramento das recomendações do planejamento financeiro: 
(a) chegar a acordo sobre as responsabilidades e termos para análise da 
situação do cliente e (b) analisar e reavaliar a situação do cliente. 

 

 

2.3 ENDIVIDAMENTO DAS FAMÍLIAS 

 

O endividamento das famílias impacta diretamente na qualidade de vida das 

pessoas, tanto positivamente quanto negativamente, e seu bom uso está 

diretamente relacionado ao conhecimento de finanças pessoais.  

O endividamento pode ser positivo, por exemplo, nos financiamentos 

imobiliários do Sistema Financeiro de Habitação, no qual muitas famílias conquistam 

o sonho da casa própria e substituem o gasto com aluguel pelo pagamento de 

prestações, que podem ser, inclusive, inferiores aos valores mensais gastos com o 

aluguel. Outro caso de bom endividamento, também relacionado aos financiamentos 

imobiliários, ocorre quando a família tem recursos próprios para investir no imóvel e 

opta pelo financiamento porque consegue um rendimento em investimentos superior 

aos juros e taxas pagos nas prestações do financiamento. 

Por outro lado, quando o planejamento e o orçamento familiar não são bem 

executados, o endividamento pode se tornar um problema e gerar resultados 

negativos, como o atraso no pagamento das dívidas e a devolução dos bens. No 

Brasil, segundo informações da Confederação Nacional do Comércio de Bens, 

Serviços e Turismo (CNC, 2013), divulgadas no relatório da Pesquisa Nacional de 

Endividamento e Inadimplência do Consumidor (PEIC Nacional), o percentual de 

famílias com dívidas ou contas em atraso alcançou 21,2% em janeiro de 2013. 

Estratificando a informação por faixa de renda, para as famílias com renda mensal 
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superior a dez salários mínimos, o percentual de inadimplentes foi de 12%. Já nas 

famílias com renda até dez salários mínimos, os inadimplentes representam 23,3% 

do total de famílias. 

CNC (2013) também informa que 6,6% do total de famílias declararam não ter 

condições de pagar suas contas ou dívidas em atraso, ou seja, mais de 30% das 

famílias inadimplentes indicam que continuarão nesta situação. Por outro lado, 

desde a primeira pesquisa mensal, realizada em janeiro de 2010, há uma redução 

de 28% no percentual de famílias que declararam não ter condições de quitar suas 

dívidas em atraso, conforme apresentado na figura 1. 

 

  

FIGURA 1 - Evolução semestral do percentual de famílias que declararam não ter condições de 
pagar suas contas ou dívidas em atraso 
FONTE: CNC, 2013 

 

Segundo IBGE (2013), a evolução da taxa de desocupação da população 

brasileira, apresentada no figura 2, em um período similar, foi reduzida em quase 

32%, indicando uma forte correlação entre a taxa de desocupação da população e a 

declaração de não ter condições de pagar suas contas ou dívidas em atraso. 
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FIGURA 2 - Evolução semestral da taxa de desocupação da população brasileira 
FONTE: IBGE (2013) 

 

Para Cerbasi (2004), a geração de riqueza não depende exclusivamente do 

que se ganha, mas também da forma como se gasta. Neste sentido, a orientação 

financeira, visando à gestão adequada de gastos, receitas e dívidas, é fundamental 

para a melhora da qualidade de vida e para a realização de sonhos. 

 

2.4 PLANEJAMENTO DA APOSENTADORIA 

 

De acordo com IBGE (2013), a população brasileira era de 119 milhões de 

habitantes em 1980. Comparando com as informações do censo demográfico de 

2010, que indica a população de 191 milhões em 2010, houve um aumento de 60% 

na população entre 1980 e 2010. Tendo em vista que a projeção da população para 

2040 será de 219 milhões de habitantes, percebe-se uma redução na taxa de 

aumento da população, no período de 2010 a 2040, que passará para 15%. 

Com uma taxa expressivamente maior, a projeção de IBGE (2013) é que a 

população de habitantes com mais de 60 anos aumente em 170% entre 2010 e 2040 

e a de habitantes entre 18 e 59 anos aumente em apenas 11% no mesmo período. 

Isto significa que a razão entre a quantidade de habitantes entre 18 e 59 anos e a 

quantidade de habitantes com mais de 60 anos reduzirá de 5,9 para 2,4. 

Segundo Miranda (2010), a Previdência Social no Brasil é operada no regime 

por repartição simples e é tripartite, ou seja, é mantido pelos trabalhadores ativos, 

pelos empregadores e pelo Estado. Neste regime, a manutenção da população 
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inativa é realizada pela população trabalhadora ativa. Do mesmo modo, se o regime 

não for alterado nos próximos anos, os trabalhadores ativos de hoje serão mantidos 

pela geração ativa futura. 

Neste contexto, onde cada aposentado ou pensionista será mantido por uma 

quantidade menor de trabalhadores ativos do que em 2010, o planejamento 

financeiro da aposentadoria passa a ter um foco mais importante para a geração 

atual de trabalhadores ativos do que teve para as anteriores. Com isto, a 

dependência exclusiva da Previdência Social provocará reduções significativas na 

renda mensal dos trabalhadores ao se aposentar. 

 

2.5 A EVOLUÇÃO NO USO DA INTERNET NO BRASIL 

 

Nota-se no Brasil a franca expansão do acesso à Internet, seja via banda 

larga ou móvel. Isto se prova pelos números de expansão demonstrados abaixo. 

Houve um grande crescimento entre 2008 e 2012 mais de 24,5 milhões de 

internautas novos começaram a navegar na rede, um crescimento de quase 45% no 

período.  

Isto deve-se pelo crescimento na penetração da internet Banda Larga em 

domicílios com acesso a internet, segundo o CETIC.br em 2010 esse número 

chegou a 21% da população. 

 

2.5.1 Acesso em residências 

 

O número de pessoas com acesso no local de trabalho ou em residências 

chegou a 70,9 milhões de pessoas. É a primeira vez que essa marca é superada no 

Brasil, resultado de um aumento de 7% nos últimos seis meses e de 16% no período 

de um ano. O número, que é atualizado trimestralmente, era de 68 milhões até o 

mês anterior. 
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FIGURA 3  - Evolução do número de pessoas com acesso, em milhões ï trabalho e domicílios 
ï Brasil ï agosto de 2009 a agosto de 2012 
FONTE: CETRIC BR 2012 

 

Quando considerados todos os ambientes (domicílios, trabalho, escolas, lan 

houses e outros locais), o acesso à internet atingiu 83,4 milhões no segundo 

trimestre de 2012. 

 

 

FIGURA 4 - Número de pessoas com acesso, em milhões ï domicílios; trabalho ou domicílios e 
qualquer ambiente- Brasil 
FONTE: CETRIC BR 2012 

 

Das 70,9 milhões de pessoas que tem acesso em casa ou no trabalho, 50,7 

milhões são usuárias ativas, o que significou um crescimento de de 13% sobre os 

44,9 milhões de agosto de 2011. 

http://www.abradi.com.br/wp-content/uploads/2012/09/grafico_ibope_1.jpg
http://www.abradi.com.br/wp-content/uploads/2012/09/grafico_ibope_2.jpg


22 
 
TABELA 1 - Tempo de uso por pessoa, número de usuários ativos e número de pessoas com 
acesso ï Brasil ï trabalho e domicílios ï julho e agosto de 2012. 

 

FONTE: IBOPE Nielsen Online 

 

A maior parte do crescimento no acesso à internet no Brasil ocorre em 

residências. O total de pessoas com acesso em casa chegou a 67,8 milhões, uma 

evolução de 17% no espaço de um ano e de 41% em dois anos. 

Na comparação com os outros países acompanhados pela pesquisa da 

Nielsen Online, o Brasil continua registrando a maior expansão do acesso à internet 

domiciliar. 

 

TABELA 2 - Evolução do número de pessoas com acesso, em milhões 
ï Brasil e nove países ï domicílios ï agosto de 2010, 2011 e 2012 

 

FONTE: IBOPE Nielsen Online 

 

As 67,8 milhões de pessoas que moram em domicílios com acesso no Brasil, 

41,5 milhões utilizaram a internet em agosto, o que representou 17% de aumento 

sobre os 37 milhões de agosto de 2011. 

http://www.abradi.com.br/wp-content/uploads/2012/09/grafico_ibope_33.jpg
http://www.abradi.com.br/wp-content/uploads/2012/09/grafico_ibope_4.jpg
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O crescimento do acesso em casa acompanha a transição para conexões de 

banda larga de maior velocidade. Em agosto de 2010, 17% das pessoas com 

acesso domiciliar tinham conexões com capacidade superior a 2 Mb. Dois anos 

depois, cerca de 45% já têm esse tipo de conexão. 

 

2.5.2 Dados de internet móvel no Brasil 

 

O acesso à internet móvel cresce no país e cada vez mais pessoas possuem 

acesso ao 3G e smartphones.  Em março de 2012 foram criadas mais 3,2 milhões 

de novas linhas de celulares, em SP agora os números de celular passam a ter 9 

dígitos pra atender a demanda de novas linhas. 

 
TABELA 3 - Evolução da telefonia móvel no Brasil 

Indicadores 2008 2009 2010 2011 2012 

Possuem celular  

56%
1
 63%

1
 67%

1
 76%

1
 n/a 

% da população 

Número de celulares  

150,62 173,92 202,96 242,36 256,418 
em milhões de unidades 

Celulares com 3G  

2,12 7,02 18,92 36,52 53,98 
em milhões de unidades 

Smartphones  

3%
3
 7%

3
 10%

4
 36%

7
 n/a 

% dos celulares 

Tablets 

n/a n/a 1005 8007 22.007 
em milhares de unidades 

 
FONTE: IBOPE Nielsen Online 

 

2.5.3 Redes Sociais no Brasil 

 

Analisando a evolução atual das redes sociais no Brasil, vemos claramente 

um movimento de adoção do Facebook (+258% Unique visitors ï 2009 vs 2010), 

maior do que o crescimento do Orkut (+28% Unique visitors ï 2009 vs 2010). No 

final de 2011 em uma nova medição da ComScore foi constatado que o Facebook 

(36M Unique visitors) passou o Orkut (34M Unique visitors), comprovando a 

tendência de mudança dos últimos meses e consolidando o Facebook como a rede 

social mais acessada pelos brasileiros. 

http://compare.buscape.com.br/categoria?id=77&lkout=1&mdsrc=23913665
http://compare.buscape.com.br/categoria?id=77&lkout=1&mdsrc=23913665
http://compare.buscape.com.br/categoria?id=77&lkout=1&mdsrc=23913665
http://compare.buscape.com.br/categoria?id=77&lkout=1&mdsrc=23913665
http://compare.buscape.com.br/categoria?id=77&lkout=1&mdsrc=23913665
http://compare.buscape.com.br/categoria?id=10232&lkout=1&mdsrc=23913665
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TABELA 4 ï Redes Sociais no Brasil 

Indicadores 2008 2009 2010 2011 2012 

Orkut 
n/a 261 262 354 34,45 

em milhões de visitantes únicos 

Facebook 

n/a 5,31 9,63 244 488 em milhões de visitantes 

únicos 

Twitter 
n/a 8,72 9,83 124 12,55 

em milhões de visitantes únicos 

Linkedin 
n/a n/a 1,53 3,24 6,87 

em milhões de visitantes únicos 

Google+ 
n/a n/a n/a 4,35 n/a 

em milhões de visitantes únicos 

FONTE: IBOPE Nielsen Online 

 

 

2.6 Negócios na Internet 

 

Antes de analisarmos o modelo de negócio, precisamos avaliar o mercado 

potencial. Nessa direção, percebemos que o Brasil é um país com um excelente 

volume de usuário de internet e com tendência estável de aumento, conforme 

publica o site Internet World Stads que compilou pesquisas de diversos institutos 

internacionais na tabela seguinte. 
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TABELA 5 - Ranking do percentual de usuários de internet por país 

 

FONTE: http://www.internetworldstats.com e institutos diversos 

 

 Segundo o site especializado em negócios na internet e-commerce.org.br, a 

evolução dos acessos a internet no país é expressiva e mantém uma forte tendência 

de aumento. 

TABELA 6 - Evolução usuários internet no Brasil 

  

FONTE: www.e-commerce.org.br 

 

# Country or Region 
Population, 

2011 Est 

Internet Users 

Year 2000 

Internet Users 

Latest Data 

Penetration 

(% 

Population) 

World  

% Users 

1 China 1,336,718,015 22,500,000 485,000,000 36.3 % 23.0 % 

2 United States 313,232,044 95,354,000 245,000,000 78.2 % 11.6 % 

3 India  1,189,172,906 5,000,000 100,000,000 8.4 % 4.7 % 

4 Japan 126,475,664 47,080,000 99,182,000 78.4 % 4.7 % 

5 Brazil  203,429,773 5,000,000 75,982,000 37.4 % 3.6 % 

6 Germany 81,471,834 24,000,000 65,125,000 79.9 % 3.1 % 

7 Russia 138,739,892 3,100,000 59,700,000 43.0 % 2.8 % 

8 United Kingdom  62,698,362 15,400,000 51,442,100 82.0 % 2.4 % 

9 France 65,102,719 8,500,000 45,262,000 69.5 % 2.1 % 

10 Nigeria  155,215,573 200,000 43,982,200 28.3 % 2.1 % 

11 Indonesia 245,613,043 2,000,000 39,600,000 16.1 % 1.9 % 

12 Korea 48,754,657 19,040,000 39,440,000 80.9 % 1.9 % 

13 Iran  77,891,220 250,000 36,500,000 46.9 % 1.7 % 

14 Turkey  78,785,548 2,000,000 35,000,000 44.4 % 1.7 % 

15 Mexico 113,724,226 2,712,400 34,900,000 30.7 % 1.7 % 

16 Italy  61,016,804 13,200,000 30,026,400 49.2 % 1.4 % 

17 Philippines 101,833,938 2,000,000 29,700,000 29.2 % 1.4 % 

18 Spain 46,754,784 5,387,800 29,093,984 62.2 % 1.4 % 

19 Vietnam 90,549,390 200,000 29,268,606 32.3 % 1.4 % 

20 Argentina  41,769,726 2,500,000 27,568,000 66.0 % 1.3 % 

TOP 20 Countries 4,578,950,118 275,424,200 1,601,772,290 35.0 % 75.9 % 

Rest of the World 2,351,105,036 85,561,292 508,993,520 21.6 % 24.1 % 

Total World - Users 6,930,055,154 360,985,492 2,110,765,810 30.5 % 100.0 % 

Data da 

Pesquisa 

População 

total IBGE  

Internautas 

(milhões) 

% da 

População 

Brasileira 

Fontes de pesquisa 

Internautas 

2011 /jun  203,4 75,98 37,4 InternetWorldStats 

2008 / dez  196,3 67,51 34,3% InternetWorldStats 

2007 / dez  188,6 42,60 22,8% InternetWorldStats 

2006 / dez 186,7 30,01 17,2% InternetWorldStats 

2005 / jan 185,6 25,90 13,9% InternetWorldStats 

2004 / jan 178,4 20,05 11,5% Nielsen NetRatings 

2003 / jan 176,0 14,32 8,1% Nielsen NetRatings 

2002 / ago 175,0 13,98 7.9% Nielsen NetRatings 

2001 / set 172,3 12,04 7.0% Nielsen NetRatings 

2000 / nov 169,7 9,84  5.8% Nielsen NetRatings 

1999 / dez 166,4 6,79  7.1% Computer Ind. Almanac 

1998 / dez 163,2 2,35  1.4% IDC 

1997 / dez 160,1 1,30  0.8% Brazilian ISC 

1997 / jul 160,1 1,15  0.7% Brazilian ISC 
Compilado por www.e-commerce.org.br / fonte: pesquisas diversas / população: variações anuais estimadas. / 

Internautas refere-se a quantidade de pessoas que tem acesso à Internet nas residências, no trabalho ou locais 
públicos. 
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O volume de negócios na rede também cresce exponencialmente como 

podemos ver abaixo, mas não só em número de operações como em valor, 

elevando tamb®m consistentemente o que o mercado denomina ñticket m®dioò  

 

 

FIGURA 5 - Faturamento anual do e-commerce no Brasil, em bilhões. 
FONTE: www.e-commerce.org.br 

 

Em 2012, o volume de vendas online no Brasil já representou 1% do PIB, foi o 

que revelou o levantamento encomendado pela Visa à América Economia  

Intelligence. Esse mesmo estudo, publicado pela agência DM Marketing Digital, 

mostrou que o Brasil tem a maior participação no total das compras de e-commerce 

na América Latina e Caribe, com 59,1%, seguidos pelo México (14,2%), Caribe 

(6,4%), Argentina (6,2%), Chile (3,5%), Venezuela (3,3%), América Central (2,4%), 

Colômbia (2%) e Peru (1,4%). 

Ainda segundo o levantamento, a expectativa é que o setor cresça 25% em 

2013, alcançando R$28 bilhões de faturamento. Da mesma forma, espera-se que 

até 2015 a internet móvel gere uma maior atividade de compra, uma vez que a 

expansão de smartphones deva chegar a 50%. 

A tendência de aumento de negócios pelos dispositivos móveis por parte dos 

brasileiros também é fato, e vai aumentar cada vez mais devido a redução dos 
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preços de celulares e a popularização dos tablets, como aponta o índice Fipe 

Buscapé. Em 2012 a queda de preços dos celulares em comparação a 2011 foi de 

13,41%. Outro fator importante que favorece esse crescimento é a alta demanda por 

pacotes de banda larga com valores cada dia mais acessíveis. 

Quando analisamos os modelos de negócios pela internet, a lista completa 

poderia ser bastante extensa como apresenta o site Saiti, integrador de anúncios 

para empreendedores que estão buscando iniciar uma loja virtual. Segundo o site, 

qualquer serviço ou produto pode ser comercializado através da rede, entretanto, a 

fim de obtermos uma visão geral das oportunidades, podemos dividir essas 

alternativas em três grandes grupos: Comerciante, Corretagem e Publicidade. 

¶ Comerciante: envolvem a comercialização de serviços ou produtos 

tangíveis/digitais. Pode ser um negócio totalmente baseado na Internet ou 

com reforço de uma loja tradicional; 

¶ Corretagem: são na prática os facilitadores de negócios na Internet. São 

sites que estimulam a realização de transações, através da manutenção 

de um ambiente virtual, que coloca em contato/aproxima os fornecedores 

e os potenciais compradores. 

¶ Publicidade: utilizam o conceito das emissoras de TV e Radio, o chamado 

ñBroadcastingò. Oferecem produtos e servi­os, gratuitamente como 

informação ou entretenimento e, ao gerarem um grande volume de 

tráfego, eles obtém receita através de anunciantes que desejam atingir 

esse público. 

O maior volume de negócios ainda está no comercio varejista, sendo entre os 

produtos mais vendidos os eletrodomésticos, equipamentos de informativa, 

eletrônicos, produtos de saúde, cosméticos, moda e acessórios, além de livros e 

músicas. 

A taxa de crescimento anual do varejo online brasileira é esperada de 17.5% 

ao longo dos próximos 5 anos. Isso levará as vendas online a $22 bilhões de dólares 

em 2016, como prevê a Forrester Research. 
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FIGURA 6 - Evolução do faturamento anual do mercado virtual de varejo no Brasil, em bilhões 

Fonte ï Forrester Research 

 

Segundo dados divulgados pela Braspag em dezembro de 2012, o volume de 

transações no varejo online brasileiro cresceu 46% em relação a 2011, superando 

por uma ampla margem a expectativa prevista para o ano (25%). Mesmo assim esse 

número não é alto, pelo seguinte motivo: no Brasil, o varejo eletrônico mal chega 

1,5% do total do varejo (dados da Fecomércio, de 2011). Ou seja, o país ainda tem 

muito espaço para o e-commerce crescer, quando considerado a semelhança a 

outros países. 

Tanto nos EUA como na Europa a proporção entre o varejo tradicional e o 

online chega a 5% ou mais. Por exemplo, no mercado espanhol, considerado pouco 

evoluído em varejo eletrônico (e em uma situação de crise econômica européia), as 

vendas eletrônicas no varejo atingem 3% de todo o comércio, sendo ainda pouco 

disseminadas na economia, e em grande parte concentradas na área de turismo. No 

outro extremo, bem mais desenvolvido em comércio eletrônico, o Reino Unido 

alcança a proporção de quase 10% de varejo eletrônico em relação ao seu comércio 

total, é o que apresenta o artigo publicado no site www.portalnovarejo.com.br pelo 

colunista Norberto A. Torres, o sócio-diretor da Uniconsult Sistemas. 

Ele complementa ainda que mundialmente nos próximos anos deverá ocorrer 

um forte movimento de transferência de vendas do comércio tradicional para o 

eletrônico. Há várias apostas sendo que os mais otimistas acreditam que em cinco 

anos o comércio eletrônico pode representar 30% de todo o comércio 

Além disso, não se restringindo à operações eletrônicas, a Kennedy 

Consulting Research & Advisory publicou em sua recente pesquisa denominada 

"Latin America Consulting Marketplaceò, que o mercado de consultorias est§ em 

http://www.portalnovarejo.com.br/
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crescimento, sendo que o Brasil é o mercado de consultoria mais substancial entre 

os países da América Latina. Ele também representa a maior fatia de crescimento 

absoluto para o período de 2009-2013, contribuindo com $0,72 bilhões dos $1,67 

bilhões da receita total com consultoria a ser adicionado ao mercado de consultoria 

da América Latina em geral. O principal fator desta forte demanda do Brasil pela 

consultoria é a maior penetração econômica. Os investidores e consultorias são 

atraídos para o país por sua substancial expansão regional e global dentre as 

multinacionais latinas. Um influxo de inovação de produtos e serviços concentrada 

na classe média em crescimento, e avanços importantes na liderança e no 

desenvolvimento. 

Tomando essas bases como referência, mesmo que o Brasil não cresça 

economicamente, é de se esperar um elevado crescimento do comércio eletrônico. 

Obviamente, todas as projeções podem ser questionadas, entretanto não há como 

desatrelar o movimento do comércio eletrônico brasileiro ao dos países europeus e 

EUA. Enfim, mantendo as mesmas proporções do mercado internacional, para 2013 

poderiam ser esperados, respectivamente, R$ 42 bilhões, R$ 49 bilhões (numa visão 

otimista) e R$ 28 bilhões (para os pessimistas), ainda segundo Norberto A. Torres. 

O grande problema será as empresas estarem preparadas para esse 

crescimento, principalmente em termos de logística e atendimento aos clientes. Este 

tem sido um dos assuntos mais discutidos recentemente, mas seria de se esperar 

que, com taxas elevadas de crescimento, desestruturações importantes ocorressem 

como parte de um processo natural de adaptação. 

De qualquer forma, a agência DM Marketing Digital reforça que mesmo com o 

varejo se destacando no mercado de negócios pela internet, o e-commerce de 

serviços vem ganhando força. A venda de serviços tem proporcional crescimento de 

forma consistente ano a ano. Alguns exemplos bastante comuns de serviços que 

são prestados pela internet são os serviços de assessoria, consultorias, 

assistências, traduções, o desenvolvimento de sites, entre outros. Consultores são 

os principais profissionais que tem se beneficiado da grande abrangência e 

penetração da internet e oferecido o serviço de forma ampla e em larga escala, seja 

ela para pequenas e médias empresas como para pessoa física. 

Para pessoas jurídicas, o mercado já dispõe de serviços altamente 

estruturados e consolidados como é o caso do Sebrae, por exemplo, que oferece um 
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serviço de consultoria ao empreendedor e já tinha no início de 2012 mais de 250mil 

participantes no Brasil, conforme o próprio site da instituição informa 

O Santander é outro bom exemplo, cujo serviço de consultoria também já tem 

mais de 17mil pessoas cadastradas e teve mais de 350 mil visitas em 2011 como 

informa no seu site. 
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ANÁLISE DA DEMANDA 

 

 

Para levantamento da demanda potencial foi adotada uma estratégia diferente 

da convencional para coleta de dados. A análise foi realizada através de pesquisas 

na internet de palavras-chave ligadas à finanças pessoais. 

Além do fato do produto proposto neste trabalho ser virtual, optou-se por esta 

metodologia devido ao grande número possível de amostras utilizadas para o 

levantamento de dados. Desta maneira as margens de erros, estatisticamente 

falando, tendem a valores próximos a zero. 

 

2.7 METODOLOGIA UTILIZADA 

 

Através de ferramentas específicas, online, foram analisadas a relevância e a 

tendência de palavras-chaves que são fontes de acesso a sites que oferecem 

serviços ligados à finanças pessoais. 

A seguir uma breve descrição das ferramentas utilizadas para a pesquisa: 

 

2.7.1 Alexa.com 

 

O site alexa.com é de propriedade da Amazon. Nele é possível pesquisar 

quantos usuários de internet visitam um site. O número de visitas é baseado num 

histórico de 3 meses. Também é possível visualizar a classificação de um site a nível 

nacional e internacional, chamado de Ranking Alexa. Quanto mais próximo de 1, 

melhor a classificação. O Ranking é baseado no tráfego de IPs únicos. 

Segundo o site dominiohost.com.br o alexa.com  ®: ñformalmente um website 

e um serviço que usa scripts baseados em navegadores para coletar informação 

sobre websites e suas visitas di§riasò.  

Os dados de visitação aos sites existentes no mundo são captados 

diariamente através do Alexa Toolbar (barra de ferramentas da Alexa) e também de 

outras fontes de dados de tráfego na internet. Para sites com mais de 1.000 acessos 

mensais ou com Ranking Alexa menor que 100.000 os dados são bem precisos. 

Realizando uma consulta de um site no alexa.com, além do Ranking Alexa e 

do percentual de usuários em relação ao total da internet, é possível saber quais são 
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as principais e mais relevantes palavras-chaves que levam os usuários a chegar até 

o site em questão. 

 

2.7.2 Google Trends 

 

É uma ferramenta gratuita, multilíngue, de propriedade da Google, que mostra 

o histórico de buscas de termos pesquisados no Google. 

É possível visualizar o histórico de buscas de uma palavra ou frase por 

período (desde 2004), filtrar por país, estado, categoria, mês/ano, além de 

possibilitar a comparação de mais de um termo em um gráfico. 

Além disso, também é possível visualizar termos relacionados ao termo da 

pesquisa. 

Os resultados apresentados no gráfico do Google Trends não são valores 

absolutos, são dados normalizados e variam de 0 a 100. 

 

2.7.3 Google AdWords 

 

É a principal forma de publicidade da Google e fonte de arrecadação da 

mesma. Através do AdWords é possível fazer anúncios em forma de links, que irão 

aparecer após a busca em um site de buscas. É baseado em palavras-chaves, ou 

seja, dependendo do que o usuário pesquisar o link do anúncio pode aparecer para 

ser clicado. No entanto, este posicionamento depende de quanto o anunciante está 

disponível a pagar e do índice de qualidade (estreita relação entre conteúdo do 

anúncio e da busca realizada). 

Com o AdWords é possível descobrir o número estimado de vezes que um 

termo será pesquisado mensalmente no Google. Essa estimativa é baseada num 

histórico de 12 meses. Desta forma, é possível reproduzir os valores absolutos 

resultantes da pesquisa com o Google Trends. 

 

2.8 PROCEDIMENTO DA PESQUISA 

 

Inicialmente foram listados websites ligados a finanças pessoais através de 

pesquisas na internet. De posse desta lista, com o auxílio do alexa.com, foram 

elencadas as palavras-chaves mais relevantes que levaram os usuários a 
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acessarem estes websites. Também foi possível obter o número de acessos de cada 

site nos últimos 3 meses para saber da relevância de cada um. 

Utilizando-se do Google Trends, foi levantado o histórico de buscas para as 

palavras-chaves. A pesquisa foi realizada com base nos seguintes filtros: Pesquisa 

na web do Google, no Brasil, período de janeiro de 2008 a janeiro de 2013. 

Foi tomado o cuidado de selecionar apenas termos voltados ao tema 

Finanças Pessoais.  

Além das palavras-chave vindas do alexa.com, foram incluídas outras 

palavras-chave vindas da lista de ñtermos relacionadosò do Google Trends. As 

palavras com baixa relevância, onde o Google Trends não apresentou dados, foram 

descartadas, bem como palavras muito generalistas, por exemplo finanças, 

consultoria, dentre outras.  

Os dados do Google Trends foram compilados no Excel e cruzados com o 

resultado das pesquisas no Google AdWords para estimar os números absolutos de 

pesquisas por palavra-chave. 

 

2.9  RESULTADOS DA PESQUISA  

 

Na tabela abaixo é possível visualizar as palavras-chave escolhidas e seu 

respectivo número absoluto de buscas mensais estimadas no Google AdWords. 

 

TABELA 7 - Palavras-chave e o número absoluto estimado de busca mensal 

Palavra-chave Número estimado de buscas mensais 

Controle Financeiro 60500 

Finanças pessoais 40500 

Planejamento Financeiro 33100 

Orçamento Familiar 27100 

Consultoria Financeira 12100 

Controle Financeiro Pessoal 12100 

Consultor Financeiro 9900 

Planejamento Financeiro Pessoal 4400 

Assessoria Financeira 3600 

Fonte: Google AdWords 

 

Para facilitar a visualização dos dados históricos das buscas às palavras-

chave vindos do Google Trends, foram construídos dois gráficos: um para as 

palavras-chave com número estimado de buscas maior e outro para menor que 

10.000 buscas mensais. 
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FIGURA 7 - Histórico de buscas de palavras-chave relacionadas a finanças pessoais com número 
estimado maior que 10 mil buscas mensais. 
FONTE: Google Trends e AdWords. 

 
FIGURA 8 - Histórico de buscas de palavras-chave relacionadas a finanças pessoais com 
número estimado menor que 10 mil buscas mensais. 
FONTE: Google Trends e AdWords. 
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2.10 CONCLUSÃO DOS RESULTADOS DA PESQUISA 

 

Como foi possível observar nos gráficos acima, as palavras-chave elencadas 

para análise não possuem uma tendência de aumento ao longo dos 5 anos 

analisados. Entretanto, a busca por essas palavras tem se mantido estável. 

O fato de se manter estável já é de grande valia, pois a demanda pelo tema 

continua potencializada ao passar dos anos, podendo ser tratada como perene. 

Outro aspecto relevante é a soma do número de buscas absolutas para 

apenas estas nove palavras-chave selecionadas, que nos dá um valor maior que 

200.000 buscas mensais. Isto nos demonstra a existência de demanda em potencial 

para o tema em questão. 
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ANÁLISE DA CONCORRÊNCIA 

 

 

O capítulo da análise da concorrência está dividido em cinco partes, sendo 

que nas quatro primeiras são apresentados os dados da pesquisa da concorrência, 

que foi estratificada em quatro grupos: 

¶ Aplicativos para computador ou celular; 

¶ Páginas de finanças pessoais; 

¶ Serviços prestados pela internet por instituições bancárias; 

¶ Serviços de consultores em planejamento financeiro. 

Na última parte foi estabelecido um comparativo entre os diversos produtos e 

serviços disponíveis no mercado e o produto proposto neste trabalho. 

 

2.11 APLICATIVOS PARA COMPUTADOR OU CELULAR 

 

Basicamente, os aplicativos para computador ou celular auxiliam na gestão 

dos gastos pessoais. Com a alimentação contínua dos gastos pelo usuário, 

classificando por categoria, os softwares consolidam por período e entregam como 

produto final gráficos e relatórios que facilitam o entendimento das despesas pelo 

usuário. 

Mesmo se limitando a reunir os dados e transformá-los em informação ao 

gestor, deixando todo o diagnóstico e qualquer ação para corrigir desvios a ser 

avaliada diretamente pelo usuário, entendemos que esses aplicativos são 

concorrentes, dado que visam auxiliar o controle de gastos familiar e cobram por 

isso. 

Entre os aplicativos de computador e celular mais populares temos: 

¶ HomeBudget 

¶ MoneyWiz 

¶ Orçamento Inteligente 

¶ PocketMoney 

¶ Checkbook 
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2.12 PÁGINAS DE FINANÇAS PESSOAIS 

 

Pode-se classificar os sites de auxílio em finanças pessoais em 2 tipos. Os 

sites que apenas orientam e dão dicas sobre o tema e os sites que oferecem as 

ferramentas de controle dos gastos pessoais, em que os usuários pagam uma 

mensalidade para ter o acesso. 

 Apesar de os sites de orientação em um primeiro momento serem 

considerados concorrentes, na verdade são impulsionadores e facilitadores para as 

empresas que prestam serviços customizados. Através da orientação e das dicas, 

cria-se a consciência da importância deste tema na vida das pessoas. Desta forma, 

é natural que elas busquem recursos e ferramentas que possam ajudá-las nos seus 

planos financeiros. 

 Os sites que oferecem as ferramentas são os considerados concorrentes. Em 

geral, oferecem ferramentas que basicamente auxiliam a realização do controle de 

gastos do indivíduo ou da família e cobram uma mensalidade para o acesso. Entre 

as funcionalidades principais estão a classificação dos gastos e a elaboração de 

relatórios que permitem ao usuário visualizar seus gastos em determinado período. 

 Os principais sites oferecendo este serviço são: 

¶ www.manubia.com.br 

¶ www.contasonline.com.br 

¶ www.bonusweb.com.br 

¶ www.organizze.com.br 

 

 

2.13 SERVIÇOS PRESTADOS POR INSTITUIÇÕES BANCÁRIAS 

 

 

Tendo em vista que o público alvo do produto proposto neste trabalho são as 

classes B e C, foram selecionadas, para avaliação dos serviços oferecidos pela 

internet, as cinco maiores instituições bancárias de varejo no Brasil: 

¶ Banco Itaú 

¶ Banco Bradesco 

¶ Banco do Brasil 
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¶ Banco Santander 

¶ Caixa Econômica Federal 

Porém, como o banco Santander e a Caixa Econômica Federal não oferecem 

serviços pela internet, a seguir são apresentados os resultados encontrados para os 

três maiores bancos do país. 

 

2.13.1 Banco Itaú 

 

O programa de auxílio de consultoria financeira ® denominado ñUso 

Consciente do Dinheiroò, seu acesso é gratuito para os usuários da internet e os 

temas são apresentados por objetivo, conforme apresentado na figura 1. 

 

 

FIGURA 9 - Imagem dos objetivos apresentados pelo Banco Itaú 
FONTE: Banco Itaú 
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A interatividade entre vídeos explicativos e os menus de navegação é boa e a 

profundidade das perguntas, as entradas de dados e as dicas são superficiais. 

Existem muitas informações disponíveis para consulta e algumas planilhas de fluxo 

de caixa, mas não são apresentados serviços de consultoria direta ao cliente pela 

internet. 

Para formular a orientação, são solicitadas informações sobre rendimentos, 

gastos, dívidas e o quê o cliente está disposto a cortar. Se o saldo for positivo, a 

recomendação é para investir. Caso contrário, as sugestões são para cortar gastos 

ou aumentar a renda. 

Em resumo, pela internet são fornecidos princípios para o uso equilibrado do 

dinheiro e apresentadas opções de empréstimos e investimentos. Nas agências 

bancárias são oferecidas consultorias pessoais para empréstimos e investimentos, 

mas o diagnóstico da situação real do cliente para a oferta de propostas de 

mudanças é superficial. 

 

2.13.2 Banco Bradesco 

 

O programa de auxílio de consultoria financeira ® denominado ñEducação 

Financeiraò e ® de acesso gratuito para todos os usuários da internet. 

Na entrada da p§gina h§ a afirma­«o ñneste site tem tudo para o usuário 

organizar e controlar sua vida financeiraò e oferece curso on-line sobre finanças, no 

entanto a realidade da operação é sem profundidade e sem conselhos práticos 

sobre as finanças do usuário. 

Ao iniciar o programa é solicitado que se respondam as perguntas: Quem é 

você, Minhas receitas, Minhas despesas, Meus projetos, Controle seu orçamento e 

logo após o site faz um cálculo do saldo no fluxo financeiro do usuário e dirige para 

os produtos financeiros do banco. 

Além do cálculo do fluxo de caixa o site oferece softwares de gerenciamento 

financeiro como o Net Finanças do Bradesco, MS Money e Finance e estes para uso 

do cliente sem auxílio de como utilizá-los. 
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FIGURA 10 - Imagem dos objetivos apresentados pelo Banco Bradesco 
FONTE: Banco Bradesco 

 

Conclusão: 

 

É um programa básico de montagem de orçamento sem oferecer qualquer 

dica de como se resolve uma situação financeira complicada. 

No final das informações prestadas oferecem-se opções de empréstimos e 

investimentos. 

Relativamente ao banco Bradesco este oferece consultoria financeira mas 

somente através do gerente de agência e sem analisar a situação da pessoa em 

detalhe o oferecer propostas de mudanças. 

Não é concorrente direto do nosso produto. 

 

2.13.3 Banco do Brasil 

 

Acessando o site do Banco do Brasil não há qualquer indicação de um serviço 

de consultoria financeira, mas entrando-se na se­«o ñBom pra todosò é oferecido 

juntamente com os demais produtos do banco o ñserviço de assessoria financeiraò. 
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Analisando este serviço de assessoria financeira verifica-se que é somente 

para correntistas e funciona como uma ferramenta de ñeducação financeiraò 

direcionada a mudar o comportamento de consumo, com envio de orientações via 

celular para o usuário tendo em vista a conscientização do uso do crédito oferecido 

pelo próprio banco. 

A utilização está vinculada a adesão via gerente. Uma vez assinado o 

contrato o programa de banco de dados do banco do Brasil inicia o monitoramento 

automático do uso do limite do Cheque Especial e do limite do crédito rotativo do 

Cartão de Crédito.  

Durante este monitoramento são enviadas orientações via SMS (mensagem 

texto via celular) com informações sobre o percentual de utilização dos limites de 

crédito e alertas sobre o pagamento do valor mínimo da fatura do cartão.  

Sempre que o cliente alcançar uma situação limite de endividamento 

financeiro, é efetuada migração automática para uma solução de crédito. 

 

 

FIGURA 11 - Imagem dos objetivos apresentados pelo Banco do Brasil 
FONTE: Banco do Brasil 

 

Conclusão 
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Comparação não é aplicável ao nosso produto, pois apenas informa o 

correntista sobre o uso de seu crédito e ajusta os limites de crédito 

automaticamente.  

Não acumula as informações do cliente sobre suas receitas, despesas e não 

instrui o cliente a como utilizar melhor seu capital. 

Está limitado a controlar os gastos excessivos de forma automática liberando 

mais crédito se necessário. 

O Banco do Brasil também oferece consultoria pessoal através do gerente, 

mas nada no sentido de analisar a situação da pessoa em detalhe o oferecer 

propostas de mudanças. 

Não é concorrente direto do nosso produto. 

 

 

 

2.14 SERVIÇOS DE CONSULTORES EM PLANEJAMENTO FINANCEIRO 

 

Como a profissão de planejador financeiro não é regulada no Brasil, a 

estimativa da quantidade de profissionais em atuação é desconhecida. Para 

entender a evolução na oferta destes serviços, a pesquisa de consultores em 

planejamento financeiro foi estruturada com base nos dados do FPSB (2013) e do 

IBCPF (2013). 

Atualmente quase 150 mil profissionais, em 23 países, possuem a certificação 

CFP® (Certified Financial Planner). No Brasil, considerado um mercado a ser 

desenvolvido, são 907 profissionais certificados. O crescimento na quantidade de 

profissionais certificados, em 2012, foi de 6% ao redor do mundo e superior a 10% 

no Brasil. A figura 12, a seguir, apresenta o crescimento de 152%, entre 2000 e 

2012, ao redor do mundo. 
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FIGURA 12 - Evolução do número de profissionais CFP ao redor do mundo 
FONTE: FPSB 

 

 Uma forma de mensurar o potencial de crescimento do mercado brasileiro em 

serviços de consultoria de planejamento financeiro é pelo comparativo da 

quantidade de profissionais CFP® a cada 100 mil habitantes entre diversos países, 

apresentado na figura 13. Países com cultura de planejamento financeiro, como 

Canadá e Estados Unidos, possuem mais de 20 profissionais certificados para cada 

100 mil habitantes. Alguns países em desenvolvimento, como Malásia e África do 

Sul, possuem taxas de profissionais certificados para cada 100 mil habitantes 

dezoito vezes superiores a taxa brasileira. 
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FIGURA 13 - Número de profissionais CFP a cada 100 mil habitantes 
FONTE: FPSB 
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 A quantidade de clientes por profissional CFP®, em diferentes países, é outro 

indicador da demanda por profissionais de planejamento financeiro. Na figura 14, a 

seguir, é possível observar que no Canadá mais de 90% dos consultores possuem 

mais de 50 clientes e no Brasil apenas 30% possuem mais de 50 clientes. 
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FIGURA 14 - Percentual de profissionais CFP com mais de 50 clientes 
FONTE: FPSB 
 
 
 

2.15 COMPARATIVO DA CONCORRÊNCIA 

 

No comparativo a seguir são listadas as principais funcionalidades dos 

potenciais concorrentes identificados. Como resultado, é possível observar que os 

consultores presenciais apresentam as soluções mais completas. 

 

TABELA 8 - Comparativo das funcionalidades dos concorrentes 

Produto consultores bancos aplicativos 
páginas na 

internet 

Registro de gastos sim não sim sim 

Orçamentos sim não sim sim 

Calendário de compromissos sim sim sim sim 

Gerenciador de investimentos sim sim sim sim 

Orientação sobre investimentos sim sim não não 

Planejamento tributário sim não não não 

Planejamento da aposentadoria sim não não não 

Planejamento de sonhos sim não não não 

Realizador de sonhos sim não não não 
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MODELO DO NEGÓCIO 

 

2.16 CONCEITO DO NEGÓCIO 

 

2.16.1 Serviço 

 

O serviço a ser oferecido é a oferta de ferramentas que possibilitem um bom 

planejamento das finanças pessoais dos usuários através de ferramentas virtuais de 

comunicação. Será possível o usuário registrar e controlar seus gastos divididos por 

categorias, definir metas e inclusive receber aconselhamentos financeiros para que 

consigam realizar seus sonhos ou, em maior parte, se livrar de dívidas indesejadas. 

 

2.16.2 Público-Alvo 

 

O público-alvo deste serviço são as classes B e C, em geral pessoas que são 

conscientes da necessidade de controlar suas finanças, seja por iniciativa própria ou 

principalmente por conta de dificuldades financeiras já estabelecidas. 

 

2.16.3 Funcionalidades do serviço: 

  

Os serviços terão como principais funcionalidades: 

¶ Classificação das despesas em categorias; 

¶ Saldo das contas bancárias ou caixas; 

¶ Controle de faturas de cartões de crédito; 

¶ Avisos por e-mail para contas em vencimento; 

¶ Mobilidade através de atualização por smartphones; 

¶ Lançamento de despesas recorrentes; 

¶ Vários usuários cadastrados, com respectivos níveis de acesso; 

¶ Exportação e importação de dados do sistema; 

¶ Relatórios de gastos; 

¶ Definição do orçamento doméstico, com alertas de gastos além dos 

planos. 
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2.16.4 Diferenciação do serviço 

  

Todos os serviços virtuais de finanças pessoais oferecidos baseiam-se em um 

sistema de controle financeiro, com respectivos registros de entrada e saída 

classificados sob em determinadas categorias. Tais controles são muito importantes 

e servem como base para qualquer forma de planejamento, porém não compõem 

todo o necessário para o sucesso financeiro doméstico. O registro, por si só, apenas 

demonstra uma figura das contas, mas não indica as ações necessárias para que 

esta figura mude o seu panorama. 

 Além de ter um bom registro das entradas e das saídas, é importante que o 

indivíduo possua conhecimentos e uma devida orientação de como melhorar sua 

situação financeira. É através desta orientação que o serviço pode criar sua 

diferenciação competitiva. 

 O serviço oferecerá aos usuários a possibilidade de estabelecer metas a 

serem atingidas em um determinado espaço de tempo. Através destas metas e das 

figuras financeiras atuais, o sistema indicará que ações devem ser tomadas, por 

exemplo: a diminuição de gastos em restaurantes, poupança, economia em gastos 

supérfluos, necessidade de aumento de renda, etc. 

 

2.17 MARKETING E VENDAS 

 

2.17.1 Campanhas de Vendas 

 

As campanhas de vendas serão realizadas através do meio virtual, por meio 

de campanhas de patrocínio de palavras chave no Google Adwords, 

desenvolvimento de ferramentas otimizadoras nos sites de busca e anúncios 

publicitários em sites relacionados, blogs e Facebook. 

 A projeção é de investimentos mensais de R$ 5.000,00 nestas campanhas. 

 

2.17.2 Estimativas de preço e vendas do serviço 

 

Para estimar as vendas deste serviço, foi utilizada a ferramenta dos sites 

Alexa.com e Wolfram Alpha, através da qual é possível estimar o número de 

usuários dos serviços concorrentes. 
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Foram levantados os sites mais buscados neste serviço e a sua receita foi 

calculada utilizando-se o valor cobrado pelos pacotes médios de cada empresa 

(tabela 5). 

 

TABELA 9 - Receita estimada por página da internet 

Página da internet 
Número de usuários 

mensais 
Ticket médio 

Receita mensal direta 
com o serviço 

www.manubia.com.br 1.346  R$ 14,00 /mês   R$ 18.844,00  

www.contasonline.com.br  6.283  R$ 14,00 /mês   R$ 87.962,00  

www.bonusweb.com.br  6.059  R$ 10,00 /mês   R$ 60.590,00  

www.organizze.com.br  6.422  R$ 8,90 /mês   R$ 57.155,80  

FONTE: Alexa.com 

 

Foi identificado que o valor cobrado por estas empresas fica em geral entre 

R$ 9,00 e R$ 14,00, com variações de acordo com os pacotes que os usuários 

selecionam. Não há muita variação de preços entre os diversos concorrentes. 

 

2.17.3 Estratégia de preços 

 

Para a a análise de viabilidade, será utilizado o valor de R$ 12,00 mensais 

para o acesso à ferramenta durante o seu primeiro ano de operação e o valor de R$ 

14,00 para o segundo ano em diante. Tal diferenciação contempla a forma de 

introdução do produto no mercado, afim de instigar a migração de usuários dos 

outros serviços. 

 

2.17.4 Volume de vendas 

 

Com o diferencial criado neste serviço, é possível posicionar este produto 

entre os líderes de mercado em 1 ano, dada a grande velocidade de mudança nos 

ambientes virtuais. 

 Considerando-se a meta de 6800 acessos em Dezembro de 2014, foi 

considerado um início com um pequeno número de usuários, com um crescimento 

de 25% ao mês nos meses iniciais que cai gradativamente até se tornar um aumento 

orgânico e estável.  

http://www.contasonline.com.br/
http://www.bonusweb.com.br/
http://www.organizze.com.br/
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 Supondo o início das operações em Janeiro de 2014, projeta-se um total de 

45.454 licenças mensais para o primeiro ano, com uma média de 3.788 licenças ao 

mês. Tal número de acessos gerará uma receita total no ano de R$ 545.448,00. 

Para os anos seguintes, foi estimado um crecimento médio de 15% ao ano no 

número de licenças, mas com aumento no preço de R$ 12,00 para R$ 14,00, 

equivalendo ao valor dos concorrentes com preços mais elevados.  

As projeções de números de usuários, preço médio, receita total e 

crescimento anual, entre os anos de 2014 e 2018, são apresentados na tabela 6. 

 

TABELA 10 ï Projeções de receita total entre 2014 e 2018 

  2014 2015 2016 2017 2018 

Número de usuários 45.454 52.272 60.113 69.130 79.500 

Preço médio (R$/mês) 12,00 14,00 14,00 14,00 14,00 

Receita total (R$) 545.448,00 731.808,00 841.582,00 967.820,00 1.113.000,00 

Crescimento 
 

15% 15% 15% 15% 

FONTE: Análise da equipe 

 

 Para o ano de 2014 foi utilizada a projeção mensal apresentada na tabela 7. 

 

TABELA 11 ï Projeção de receita total para 2014 

mês 
Número de 

usuários 
Preço médio Receita total Crescimento 

jan-14 1262 R$         12,00 R$   15.144,00 
 fev-14 1578 R$         12,00 R$   18.936,00 25% 

mar-14 1973 R$         12,00 R$   23.676,00 25% 

abr-14 2466 R$         12,00 R$   29.592,00 25% 

mai-14 2901 R$         12,00 R$   34.812,00 18% 

jun-14 3413 R$         12,00 R$   40.956,00 18% 

jul-14 4015 R$         12,00 R$   48.180,00 18% 

ago-14 4461 R$         12,00 R$   53.532,00 11% 

set-14 4957 R$         12,00 R$   59.484,00 11% 

out-14 5508 R$         12,00 R$   66.096,00 11% 

nov-14 6120 R$         12,00 R$   73.440,00 11% 

dez-14 6800 R$         12,00 R$   81.600,00 11% 

FONTE: Análise da equipe 
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ANÁLISE PRELIMINAR DE VIABILIDADE 

 

Nas estimativas financeiras, foram listados os possíveis custos, despesas e 

investimentos necessários para a realização do empreendimento. Também foram 

calculados os impostos que seriam devidos de acordo com a receita faturada. 

 As previsões de venda apontam para um crescimento anual de 15% nas 

vendas do serviço. Seguindo estas projeções, a TIR do projeto seria de 37% a.a., 

bastante satisfatória se tivermos como referência uma taxa de retorno de 12% a.a. 

que seria conseguida em outros tipos de investimento. 

 Para fins de analisar o risco do negócio, foi identificado que para uma TIR 

igual à taxa de referência (12% a.a.), o crescimento anual das vendas deve ser de 

8% a.a. Caso o crescimento seja menor que este, o negócio deixará de ser rentável. 
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TABELA 12 - Demonstrativo de resultados 

DRE (em R$ 000)   2013 2014 2015 2016 2017 2018 

                

Faturamento Bruto   0 545.448 688.758 745.475 806.862 873.305 

Impostos sobre Vendas 0 -19.909 -25.140 -27.210 -29.450 -31.876 

PIS -0,65% 0 -3.545 -4.477 -4.846 -5.245 -5.676 

Cofins -3,00% 0 -16.363 -20.663 -22.364 -24.206 -26.199 

Vendas Líquidas   0 525.539 663.618 718.265 777.412 841.429 

                

Total Custos Variáveis   0 0 0 0 0 0 

                

Total Custos Fixos   -42.080 -468.960 -487.608 -507.192 -527.748 -549.336 

Salários e Encargos   -31.080 -372.960 -391.608 -411.192 -431.748 -453.336 

Gastos operacionais   -4.000 -48.000 -48.000 -48.000 -48.000 -48.000 

Locações   -6.000 -36.000 -36.000 -36.000 -36.000 -36.000 

Provisões   -1.000 -12.000 -12.000 -12.000 -12.000 -12.000 

                

Total Desp. Adm. e de Vendas -20.000 -60.000 -60.000 -60.000 -60.000 -60.000 

Marketing   -20.000 -60.000 -60.000 -60.000 -60.000 -60.000 

Outros   0 0 0 0 0 0 

                

EBITDA   -62.080 -3.421 116.010 151.073 189.664 232.093 

                

Depreciação   0 -34.000 -34.000 -34.000 -34.000 -34.000 

Infra-estrutura   0 -10.000 -10.000 -10.000 -10.000 -10.000 

Aplicativos   0 -24.000 -24.000 -24.000 -24.000 -24.000 

                

EBIT   -62.080 -37.421 82.010 117.073 155.664 198.093 

                

Impostos sobre a renda 0 -42.036 -54.859 -60.009 -65.583 -71.616 

Imposto de renda   0 -36.145 -47.421 -51.958 -56.869 -62.184 

Alíquota de IR   0,0% -6,6% -6,9% -7,0% -7,0% -7,1% 

CSLL   0 -5.891 -7.439 -8.051 -8.714 -9.432 

                

Lucro Líquido   -62.080 -79.457 27.151 57.064 90.081 126.477 

                

Investimentos   -170.000 -3.000 -3.000 -3.000 -3.000 -3.000 

Infra-estrutura   -50.000 -3.000 -3.000 -3.000 -3.000 -3.000 

Desenvolvimento dos aplicativos -120.000 0 0 0 0 0 

                

Fluxo de Caixa   -232.080 -48.457 58.151 88.064 121.081 157.477 

 

 

 
 



51 
 
TABELA 13 - Análise de sensibilidade em função do aumento anual da demanda  

 Aumento anual da demanda 

mês 15% 10% 8% 5% 
2013 -232.080 -232.080 -232.080 -232.080 
2014 -48.457 -48.457 -48.457 -48.457 
2015 95.722 67.955 58.151 40.187 
2016 171.936 109.459 88.064 49.759 
2017 261.547 156.100 121.081 59.817 
2018 366.651 208.429 157.477 70.373 

VPL @ 12,0% 297.609 74.211 0 -129.945 
TIR 37% 20% 12% -7% 
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CONCLUSÃO 

 

Após a análise dos números referentes à qualidade das finanças pessoais 

dos brasileiros, fica clara a necessidade de uma melhor orientação para que a 

população entenda e saiba fazer suas escolhas. Atualmente, a maioria dos 

brasileiros não conhece todas as oportunidades que possui para melhorar sua 

condição de vida através de escolhas financeiras mais inteligentes. 

Com o poder que a Internet possui de oferecer soluções personalizadas a um 

custo de investimento relativamente baixo, é possível oferecer à população inúmeros 

serviços e produtos que atendam às suas necessidades, com um alto nível de 

interação com os usuários. 

Através das análises de mercado, foi possível identificar que a demanda por 

serviços de controle financeiros é constante e pode ser considerada como estável. 

Isso passa a segurança de que a demanda seguirá existindo por vários períodos. 

O número de empresas que oferecem um serviço similar é baixo. Uma 

ameaça para os sites que oferecem este serviço são os aplicativos de celular e 

programas vendidos para esta finalidade. Porém, todos oferecem apenas uma forma 

de controle e visualização dos gastos. Desta forma, o diferencial do serviço de 

orientação e aconselhamento cria uma vantagem competitiva que pode colocar a 

empresa na liderança do segmento rapidamente. 

Com base na projeção de vendas realizada e o levantamento dos 

investimentos envolvidos, chega-se à conclusão de que existe uma boa viabilidade 

deste negócio. A elaboração de um plano de negócios é recomendada. 
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APÊNDICE 1: CONSULTORIA DIRETA DE FINANÇAS PESSOAIS 

 

 

1.  INTRODUÇÃO 

 

 

A Consultoria Direta é um diferencial do aplicativo de serviços virtuais de 

finanças pessoais. Está voltada aos clientes que necessitam de um esclarecimento 

mais detalhado sobre suas receitas, despesas e gestão de suas contas para 

alcançar estabilidade e/ou poupança para investimentos futuros e a almejada 

tranquilidade financeira. 

A Consultoria Direta em serviços virtuais é inclusiva, não exclusiva, podendo 

estar disponível também para todo o mercado, independente de ser cliente ou 

usuário do aplicativo. 

A gestão financeira é uma atividade diária e indispensável que deve ser 

inserida no cotidiano das pessoas de forma simples e automática, assim como 

comer ou escovar os dentes. 

O sistema educacional apresenta graves falhas desde o ensino fundamental 

at® os cursos de n²vel superior, pois ignora o assunto ñdinheiroò e a gest«o de 

finanças pessoais. Na graduação em Ciências Econômicas, Administração ou 

Ciências Contábeis, o aluno completará sua formação com noções de finanças 

corporativas, mas ainda assim acabará vítima da falta de embasamento em finanças 

pessoais, responsável por muitos fracassos pessoais e familiares, agravando 

sobremaneira, caso a graduação seja fora da área econômica, onde o estudante 

concluirá sua formação acadêmica sem nenhuma noção de finanças. 

Os serviços virtuais de finanças pessoais baseiam-se num sistema de 

controle financeiro que se apresentam por registros de entrada e saída, classificados 

por categorias. Os controles são fundamentais e servem como base para o 

planejamento. Os registros, embora demonstrem uma fotografia das contas, não 

indicam as ações necessárias à mudança do cenário. 

Antes disso, segundo MARTINS (2004, p.), ña trajet·ria financeira se dá em 

tr°s pontos: como se ganha, como se gasta e como se conserva o dinheiroò. 

Explicando em outras palavras: não importa quanto se ganha por mês, mas sim qual 
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é a sua capacidade de poupança. Quem não souber viver com um orçamento 

pequeno, tampouco saberá gerir um grande orçamento. 

O fluxo é simplesmente um conceito para mostrar o movimento de entrada e 

saída de alguma coisa em determinado período, seja o movimento de receitas e 

despesas de uma empresa, seja o movimento de rendimentos e gastos de uma 

família ou de um indivíduo. É através desta orientação que o serviço de consultoria 

direta estabelece uma diferenciação competitiva. 

O objetivo deste apêndice é apresentar o serviço de consultoria direta em 

finanças pessoais, seus principais desafios e oportunidades num mercado 

relativamente novo e muito promissor no Brasil, porém com uma carência 

significativa no que tange a educação financeira de base, incluindo ferramentas 

simples de controle e planejamento. 

 

 

2.  CONSULTORIA DIRETA EM FINANÇAS PESSOAIS 

 

 

2.1.   Serviços de consultores em planejamento financeiro  

 

Conforme apresentado anteriormente neste trabalho, a profissão de 

planejador financeiro não está regulamentada no Brasil e a estimativa da quantidade 

de profissionais em atuação é desconhecida. A partir de dados do FPSB (2013) e do 

IBCPF (2013) existem aproximadamente 150 mil profissionais com certificação 

CFP® (Certified Financial Planner), sendo 907 no Brasil que apresentou um 

crescimento superior a 10% em 2012, e de 6% no mesmo período para o resto do 

mundo. Observa-se ainda na figura 12, Evolução do numero de profissionais CFP ao 

redor do mundo, que o crescimento do número de profissionais certificados no 

período de 2000 a 2012 foi de 152%. 

Ao mensurar o potencial de crescimento da oferta de serviços de consultoria 

em finanças pessoais num comparativo Brasil x Resto do Mundo, a pesquisa 

apresentada evidencia a distancia entre países com cultura de planejamento 

financeiro e demais países em desenvolvimento que por longos períodos 

enfrentaram taxas de inflação elevadíssimas que não permitiam planejamento, pois 
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a deterioração do valor do dinheiro no tempo os obrigavam a consumir 

imediatamente sem o desenvolvimento de um habito de poupança e investimentos 

futuros.  

De acordo com a pesquisa, atualmente, países como Estados Unidos e 

Canadá possuem mais de 20 profissionais certificados para cada 100 mil habitantes 

e no Brasil esta proporção cai para 0,5. Ao compararmos com demais países em 

desenvolvimento ficamos atrás da Malásia e África do Sul com 9,6 e 8,7 

profissionais certificados para cada 100 mil habitantes respectivamente.  

Por outro lado, analisando pela ótica da demanda, ao observar a proporção 

de profissionais que atendem mais de 50 clientes, a diferença entre países em 

desenvolvimento também é elevada. Os percentuais apresentados: África do Sul 

75% e na Malásia 66% enquanto que no Brasil esse número é de 30%. 

Estes indicadores demonstram claramente o potencial de crescimento da 

oferta e de uma demanda reprimida que almeja alcançar a tranquilidade financeira. 

 Consultoria Financeira Direta é um serviço personalizado que visa revelar ao 

cliente uma maneira mais adequada e eficiente de gerir suas finanças e acumular 

bens e valores, levando em consideração sua personalidade, seu estilo de vida e 

seus sonhos para o futuro. O consultor de finanças é capaz de traçar estratégias 

para uma melhor gestão de todos os assuntos financeiros do cliente, incluindo o 

orçamento doméstico, a gestão das dívidas e do patrimônio, a gestão dos riscos, as 

proteções do cliente, bem como da aposentadoria. 

Os ricos e poderosos sempre precisaram de conselhos sobre a melhor forma 

de gerenciar seus negócios e tomar decisões eficazes. Reis Bíblicos tinham 

Profetas, Sultões persas tinham Vizires, e Cidades-Estados gregas tinham o oráculo 

de Delfos e até mesmo a Máfia teve seu consigliere. No entanto, as organizações 

formais que se especializaram em consultoria de gestão surgiram relativamente 

tarde na era industrial. De acordo com o Professor Paulo Ricardo Becker Jacintho, 

na antiga Grécia, os sacerdotes do Oráculo de Delfos proviam consultorias 

embasadas nas observações sistemáticas e inteligentes dos fenômenos naturais, 

entendidas naquela época como predições de homens escolhidos pelos deuses e 

dotados de poderes especiais. Foi nesse ambiente que surgiram os primeiros 

filósofos e o ideal da busca do conhecimento e do entendimento racional do mundo 

e da própria humanidade através da ciência. 
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2.2.   Citações:  

 

ñQuem aceita os bons conselhos aumenta a sua capacidadeò. (GOETHE) 

ñN«o uso somente todo o miolo que tenho. Uso tamb®m todos os miolos 

alheios que puderò. (WOODROW WILSON, Presidente dos Estados Unidos, 1856 ï 

1924). 

ñOs antigos dividiam os homens em tr°s categorias: a dos homens perfeitos, 

que possuem sabedoria e procuram os conselhos dos outros; a dos semiperfeitos, 

que não possuem sabedoria, mas procuram os conselhos dos outros; e a dos 

homens imperfeitos, que não possuem sabedoria e não procuram os conselhos dos 

outros.ò (autor desconhecido). 

ñO objetivo da educa­«o ® o conhecimento n«o de fatos, mas de valores.ò (De 

uma publicação intitulada A Igreja no Mundo, outubro de 1932). 

ñPara atingir um porto, devemos navegar ¨s vezes com os ventos e outras 

vezes contra eles.ò (OLIVER WENDELL HOLMES). 

ñA Pregui­a casou sua filha, a Indolência, e lhe deu como dote um leito macio. 

Depois, disse aos esposos: ñAgora deitai-vos: a criança que nascerá de vós dois não 

poder§ ser sen«o a Pobreza.ò (HILAL) 

ñPlanejar ® trazer o futuro para o presente, para que voc° possa fazer algo a 

respeito agoraò. ALLAN LARKIN, autor de How to Get Control of Your Time and Your 

Life (Como assumir o controle de seu tempo e de sua vida) 

ñCom dinheiro no bolso, voc° ® s§bio, belo e canta bemò. Prov®rbio Judaico. 

ñAquele que n«o quer ser aconselhado n«o pode ser ajudadoò. BENJAMIN 

FRANKLIN, estadista norte-americano. 

 

 

2.3.    Operacionalização  

 

O serviço de consultoria direta será realizado pessoalmente ou por meio de 

vídeo conferência, com horário agendado de forma individual e personalizado 

através do site. O serviço terá abrangência nacional e atendimento em horário 

comercial das 09h00min às 19h00min, de segunda à sexta-feira. Inicialmente não 
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dependerá de estrutura física, pois além dos serviços via web e in loco, também 

poderá ser locada uma sala de reuniões, pontualmente, para a consultoria, com 

custo adicional para o cliente.  

A Consultoria direta será composta por uma equipe multidisciplinar capaz de 

filtrar e distribuir as demandas de acordo com as necessidades dos clientes, além 

dos consultores em finanças pessoais com ênfase nas diversas áreas da economia, 

garantindo assim um leque de serviços completo, desde o controle de dívidas e 

orçamento pessoal, controle e classificação das contas, carteira de investimentos, 

planejamento tributário, previdência privada e outras modalidades de investimentos 

em imóveis.  

A busca por orientação financeira ou outras demandas voltadas às finanças 

pessoais terão como principal meio de acesso a internet. A agilidade na obtenção de 

respostas e o pronto atendimento ao mercado virtual serão as diretrizes primordiais 

potencializadoras da nova clientela. Para possibilitar o acesso às informações, um 

profissional qualificado estará disponível ao atendimento on-line e realizará a 

triagem de forma rápida para diagnosticar: o tipo de atendimento, o possível 

tratamento ou a intervenção que necessita ser feita.  

 

 

2.4.    Metodologia: 

 

 Como citado na introdução, as falhas no modelo educacional sobre a matéria 

ñdinheiroò e gest«o de finan­as pessoais, faz com que a maioria das pessoas 

apresente dificuldades com o tema e acabem negligenciando o controle e a 

classificação das contas, além de ignorarem informações importantes sobre suas 

fontes de renda.  

A princípio, o normal seria que famílias do mesmo tamanho e com o mesmo 
nível de renda mensal tivessem padrão de vida e situação financeira 
semelhante. Porém, não é o que acontece; é comum encontrar famílias 
parecidas, com padrões de consumo diferentes e condição financeira 
completamente oposta. (MARTINS, 2004 p. 89) 
 

Em outras palavras, mesmo quando o nível de renda mensal e o número de 

pessoas na família é equivalente, ainda é possível verificar grandes diferenças na 

estabilidade financeira destas famílias, decorrentes, principalmente, de seus hábitos 

de consumo e controles de gastos. 
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A conquista do sucesso financeiro consiste em viver de forma digna com a 

renda mensal independente do número de salários percebidos pelo indivíduo, pois a 

premissa inicial é a capacidade de poupança conjugada com a honra dos 

compromissos e contas mensais. A partir desta informação, conclui-se que o estilo 

de vida, os impulsos por compras e as necessidades materiais para a manutenção 

da vida, devem estar ao alcance salarial do indivíduo ou da família, pois em caso de 

desequilíbrio, tanto o indivíduo como a família, fatalmente estarão endividados. 

Portanto, poupar é teimar em não gastar! 

Gastos sobre essa ótica devem limitar-se no essencial, até que o equilíbrio 

das contas se restabeleça e o modelo de consumo se renove para uma 

programação de multiplicação da renda e, consequentemente, para a realização dos 

sonhos. 

O artigo ORIGENS DA BAIXA POUPANÇA NO BRASIL (ROCHMAN, 2013), 

publicado na revista Você S/A edição Especial nº 21 Previdência, indica, como o 

próprio título, as causas e algumas sugestões para a mudança comportamental da 

população brasileira. 

Segundo o autor, o brasileiro não quer poupar, só quer consumir e o país não 

cresce em função do baixo nível de poupança da população. Os fatores que ele 

destaca para que haja poupança são: renda disponível; educação financeira e 

cultura de poupança.  

O autor historia os acontecimentos das décadas de 70, 80 e meados de 90, 

onde a hiperinflação deteriorava o poder de compra, principalmente das famílias 

menos privilegiadas, obrigando-as a fazer as compras do mês e formar estoques 

dos itens de primeira necessidade, pois ninguém sabia se seria possível comprar 

esses produtos no dia seguinte com o mesmo salário recebido. Portanto, no 

contexto da hiperinflação, a renda somente pagava o consumo e não havia 

excedentes para poupar. Com o Plano Real de 1994, a economia estabilizou e as 

classes menos privilegiadas passaram a consumir mais, pois sua renda durava até o 

fim do mês. O controle da inflação, associado às politicas públicas de combate e 

erradicação da pobreza e aumento do trabalho e renda, elevou o índice Gini (que 

mede a concentração de renda) em 15%, de 1990 a 2012, e derrubou a taxa de 

pobreza de 35% em 1992 para 11% em 2012, ou seja, a renda da classe C vem 

aumentando e, portanto, abre a possibilidade de poupar.  
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É possível deduzir após a leitura deste artigo, que mesmo havendo 

possibilidade de poupar, a falta de educação financeira é a principal causa da 

deficiência do brasileiro em planejar e investir para formar uma reserva, 

especialmente por falta de prioridade do Governo em estabelecer a disciplina de 

educação financeira nas escolas. Como conclusão ao problema crucial, o autor 

aponta que a cultura de poupança, pouco praticada no Brasil, muito em função dos 

motivos ora apresentados, pode ser criada, mas requer tempo e investimento por 

parte do governo e o anseio da população por um futuro melhor. 

A educação financeira, assunto essencial à capacidade de planejamento e 

muito enfatizada como solução para a mudança comportamental, será o principal 

produto a ser oferecido pelo serviço de consultoria direta, conforme desenvolvido a 

seguir: 

 Os serviços de consultoria em finanças pessoais serão divididos em dois 

grupos; o primeiro voltado à Pessoa com necessidade de organizar sua vida 

financeira e eliminar dívidas e, o segundo a Pessoa interessada em multiplicar suas 

reservas. Para ambos os grupos o acompanhamento é mensal e necessário até que 

alcancem a consciência financeira e a disciplina diária de controle, poupança e 

multiplicação do dinheiro. A educação financeira é parte integrante do serviço de 

consultoria direta e a aplicação dos conhecimentos adquiridos no cotidiano 

financeiro é a ação fundamental para obtenção dos resultados pretendidos e da 

concretização do aprendizado. 

Após a triagem inicial o consultor já com uma prévia do diagnóstico realizado 

apresentará ao cliente as relações do dinheiro no tempo, a sua fonte de renda, a 

composição de suas dívidas e a classificação de suas contas. Todas as contas 

serão definidas, classificadas e organizadas de acordo com o estilo de vida e 

consumo vs renda, estabelecimento de metas e acompanhamento.  
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Conforme artigo publicado na exame.com/dinheiro em 19/11/2013 

(http://exame.abril.com.br/seu-dinheiro/noticias/15-maneiras-de-jogar-seu-dinheiro-no-lixo?page=3), 

para que a consultoria tenha os resultados esperados atingidos, muitas vezes é 

importante abordar assuntos de aspectos íntimos e constrangedores da vida pessoal 

dos clientes. Embora essas informações causem desconforto aos clientes, elas são 

fundamentais para a organização das finanças.  

Falar o quanto ganha, listar os bens que possui não é uma tarefa fácil, e 

contar que está endividado, com contas em atraso pode ser muito constrangedor. 

Alguns tópicos elencados na matéria permitem que se perceba a dificuldade 

quando o assunto se torna mais íntimo, por exemplo:  

Segredos existentes entre casais - quando os casais não conseguem 

organizar as finanças por que um deles não tem controle financeiro, uma alternativa 

muito comum adotada por uma das partes é manter uma poupança secreta; 

Divórcio ou separação ï o que pode acontecer com o patrimônio em caso de 

divórcio, considerando os diversos tipos de regime de casamento, principalmente 

quando o assunto abordado é tratado diante de casais apaixonados, sendo motivo 

de constrangimento entre o casal que mistura a relação pessoal com a própria 

proteção patrimonial, é conveniente planejar o regime de casamento de acordo com 

a herança individual, além de considerar a quantidade de filhos de relacionamentos 

anteriores;  

Omissão de gastos ï compras desnecessárias, de artigos caros ou que 

deixem de ser reveladas ao consultor por motivos emocionais ou de caráter 

psicológico, quando a situação financeira já se encontra comprometida; 

Existência de relacionamentos extraconjugais - outro assunto abordado e que 

pode causar problemas sérios é quando existem amantes, embora seja muito 

constrangedor comunicar o fato, o consultor precisa saber, principalmente, se for um 

relacionamento estável, pois além de uma parte da renda se destinar a outra família 

ou pessoa, ainda podem ocorrer decisões judiciais dando aos amantes direitos ao 

recebimento de pensão e partilha de bens em caso de morte da pessoa que 

mantinha o relacionamento extraconjugal. 

 

 

 

 

http://exame.abril.com.br/seu-dinheiro/noticias/15-maneiras-de-jogar-seu-dinheiro-no-lixo?page=3
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2.5.    Consultores Associados 

 

O serviço de consultoria direta em finanças pessoais abrange um leque muito 

amplo de temas que exigem conhecimento específico e profundo. Temas como 

previdência privada, carteira de investimentos em ações na bolsa de valores, 

mercado imobiliário, entre outros. Para atender a demanda cada vez maior de 

pessoas que necessitam de aconselhamento e acompanhamento financeiro, a 

empresa firmará parcerias com consultores autônomos de diversas áreas da 

economia.  

Os consultores associados deverão obrigatoriamente ter formação acadêmica 

em Ciências Econômicas ou curso de pós-graduação em finanças e estar em dia 

com suas contribuições de classe. Terão seus nomes e currículos divulgados no site 

da empresa, com a indicação de sua especialidade e o e-mail corporativo para 

contato direto. Suas agendas profissionais serão administradas pela empresa e seus 

honorários serão pagos já com os descontos de impostos e contribuições, além da 

taxa administrativa para sustentabilidade e rentabilidade da empresa.  

Todos os consultores associados receberão curso preparatório do aplicativo 

de serviços virtuais de finanças pessoais, pois com o aplicativo, todos os demais 

sistemas estarão sincronizados para que o cliente insira seus inputs de despesas e 

receitas apenas uma vez, sem a necessidade de redigitar em outro sistema.  

Estima-se que 5% dos clientes do aplicativo de serviços virtuais de finanças 

pessoais demandem pela Consultoria Direta. Para estes clientes serão oferecidos 

serviços com tabela diferenciada de preços, considerando ainda que cada cliente 

demandará por uma consulta por mês. 

Para um atendimento de altíssima qualidade e maior interesse na adesão dos 

consultores associados, estima-se a quantidade máxima de 110 clientes para cada 

consultor, com agendamento mensal, resultado do atendimento agendado de 05 

clientes por dia, considerando o mês útil de 22 dias. 

 

 

2.6.    Tabela de Preços: 

 

 Considerando o público-alvo (classes B ï C) e que a construção de uma 

marca de credibilidade para serviços de consultoria direta, exige aceitação e 
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recomendação por parte dos clientes, a estratégia de precificação mais adequada é 

a de penetração, isto é, lançamento do produto / serviço com preços mais acessíveis 

e a elevação gradativa dos preços conforme a aceitação do mercado. 

Os preços foram calculados considerando clientes usuários do aplicativo e 

não usuários conforme a tabela 14 ï Custo médio por Consultoria. Os preços 

projetados estão considerando uma atualização de 8% ao ano para ambas as 

tabelas de 2014 a 2018. O valor cobrado aos clientes usuários do aplicativo de 

serviços virtuais de finanças pessoais é de 50% da tabela de preços dos clientes 

independentes. 

Em pesquisa realizada na internet, ficou constatado que o valor médio da 

consultoria é de R$ 150,00 (cento e cinquenta reais) por consulta, com a duração 

aproximada de 45 minutos e uma hora.  

 

Tabela 14: Custo médio por Consultoria 

 

2014 2015 2016 2017 2018 

Não Clientes Aplicativo  R$        120   R$        130   R$        140   R$         151   R$          163  

Clientes Aplicativo  R$          60   R$         65   R$         70   R$           76   R$            82  

Fonte: Dados de pesquisa, 2014. 

 

 

2.7.    Estimativa de demanda com base na clientela formada: 

  

 De acordo com as projeções da equipe, nas páginas 45 e 46, estipulou-se a 

meta de 6.800 acessos no mês de dezembro de 2014, supondo o início das 

operações no mês de janeiro deste mesmo ano e um crescimento inicial de 25% ao 

mês até a maturação e a estabilidade do negócio. A partir de 2015, o crescimento 

projetado foi de 15% ao ano, considerando a demanda reprimida e a intensa 

divulgação e promoção nas mídias sociais, atingindo desta forma um crescimento 

real de 45.454 em 2014 para 79.500 clientes em 2018, conforme ilustração na tabela 

10 ï Projeções de receita total. 

 

 

 

 

 

 




