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1. SUMÁRIO EXECUTIVO 

O presente plano de negócios visa apresentar um novo conceito de franquia 

de escola de inglês na cidade de Curitiba, unidade a ser inaugurada no bairro 

Portão. A franquia chama-se Beetools e o nome vem da derivação da empresa 

Beenoculus ï start up curitibana da qual a Beetools é sócia ï e ótoolsô, que significa 

ferramenta, em inglês. Logo, a Beetools possui ferramentas para auxiliar as pessoas 

a aprenderem inglês de forma diferenciada. Tanto o nome quanto as cores da 

franquia ï laranja, em predominância ï são diferentes do que comumente utilizados 

por escolas de inglês tradicionais, que costumam ter as cores vermelho e azul, em 

referência às cores da bandeira norte-americana. Em um mercado onde é tão difícil 

diferenciar uma escola da outra, A Beetools traz elementos que facilitam a 

diferenciação.  

O foco em tecnologia surgiu da percepção de estagnação do setor de idiomas 

em relação a novas tecnologias no auxílio do aprendizado dos alunos, que 

encontram hoje no mercado atual uma predominância de métodos tradicionais e sem 

inovação real, visto que a maioria das escolas trabalham da mesma forma que 

trabalhavam desde seu inicio. Hoje fala-se em revolução digital, em novas 

metodologias de ensino e em como tecnologias podem auxiliar a educação, mas é 

fato que ainda existe pouca oferta destas novas metodologias no mercado brasileiro 

de idiomas. Tendo isso em consideração, a Beetools encontrou neste mercado um 

nicho a ser explorado, e desenvolveu esta nova forma de aprender inglês, que alia 

inteligência artificial, realidade virtual, big data e gamificação para tornar o 

aprendizado da língua algo mais atraente, trazendo de volta o público que já desistiu 

de aprender inglês, iludidos por falsas promessas, e também aqueles que estão 

começando agora a busca pela fluência do inglês, tão necessária para o mercado de 

trabalho atual. 

Para idealização e implantação do projeto, foi estimado um investimento inicial 

no valor de R$ 687.822,00 advindos de recursos próprios. Este valor contemplará as 

instalações físicas, a compra dos equipamentos necessários para a abertura e 

também a compra dos containers para a instalação da empresa.  



 

 

 

 

 As projeções financeiras foram realizadas para um período de 3 anos e 

apresentam resultados positivos para a implantação do projeto. A receita bruta 

estimada no período acumulado da projeção é de R$ 4.304.610,00 e o Ebitda de R$ 

88.568,87. A taxa interna de retorno (TIR) projetada é de 27% e o valo presente 

líquido (VPL) de R$R$377.710,02. O payback calculado para o projeto é de 29 

meses. 

 

2. A EMPRESA 

2.1 DEFINIÇÃO DO NEGÓCIO 

A Beetools é uma franquia de escolas de inglês que será inaugurada em julho 

de 2018, e irá trazer uma nova forma de aprender inglês, aliando novas tecnologias, 

como uso de realidade virtual, inteligência artificial e uso de dados digitalizados a um 

método contemporâneo para criar um novo conceito no ensino de inglês, 

primeiramente no Brasil. A Figura 1 abaixo apresenta a logomarca da empresa 

BEETOOLS. As cores e fontes escolhidas são simples, sólidas e contrastantes. 

 

 

Figura 1 ï Logo da Beetools  

Fonte: Arquivo Beetools  

 

2.2 MISSÃO, VISÃO E VALORES 

Missão: 

A Beetools foi pensada como uma empresa capaz de mudar a forma como as 

pessoas enxergam as escolas de idiomas atualmente, mudar porque aprende a 



 

 

 

 

ensinar, aprende sempre e se transforma. Logo, tem como miss«o óRevolucionar o 

ensino de idiomasô. 

 

Visão: 

A visão da Beetools é estar sempre atualizando, inovando em seus processos e no 

conteúdo a medida que o mercado evolui e traz novas demandas e atualizações. 

Portanto, a visão da Beetools é: 

óSer a empresa mais inovadora do mundo no ensino de idiomasô.   

Valores: 

Os valores da Beetools são: Gestão eficiente, inovação constante, resposta rápida, 

comunicação direta e sempre aberta, simplificar processos, do what you love, love 

what you do.  

 

2.3 PROBLEMAS E SOLUÇÕES ENCONTRADAS 

A ideia da Beetools de focar em tecnologia surgiu da percepção de 

estagnação do setor de idiomas em relação a novas tecnologias no auxílio do 

aprendizado de alunos de inglês, que encontram hoje no mercado atual uma 

predominância de métodos tradicionais e sem inovação real, visto que a maioria das 

escolas trabalham da mesma forma que trabalhavam desde seu inicio. Atualmente 

fala-se muito em revolução digital, em novas metodologias de ensino e em como 

estas tecnologias podem auxiliar a educação, e mesmo assim, é possível perceber 

que ainda existe pouca oferta destes recursos no mercado brasileiro de idiomas.  

Um exemplo é a utilização de big data na educação como algo novo e com 

potencial transformador na área educacional. Para o Professor da universidade de 

Harvard, Chris Dede, ño surgimento da ci°ncia de dados na pesquisa educacional 

tem potencial transformador em nosso entendimento de como as pessoas aprendem 

ï e de que forma melhor ensiná-las. ñ (tradução livre). Também neste contexto de 

inovação, a Beetools será a única escola atualmente a utilizar realidade virtual como 



 

 

 

 

parte da aula, e não acessório. Através da realidade virtual criada pela Beetools, o 

aluno se transportará para outro país em todas as aulas através da experiência 

gerada pela imersão em outra dimensão. 

No Brasil, apenas 3% da população é fluente no idioma inglês. Este número é 

chocante, principalmente se for considerada a enorme variedade de opções de 

escolas de idiomas existentes no país. É comum encontrar pessoas que estudam ou 

já estudaram inglês nestas escolas, mas que se sentem insatisfeitos com o nível de 

inglês que alcançaram. Poderia-se pensar que a enorme quantidade de players no 

mercado poderia ser um problema, devido à alta concorrência, mas ao analisar o 

baixo nível de fluência dos brasileiros que inclusive já passaram por estas escolas 

percebe-se que esta oferta não é capaz de solucionar o problema da fluência dos 

brasileiros. O mercado é carente de um produto de qualidade que consiga se 

diferenciar dos produtos que existem atualmente no mercado. Tendo isso em 

consideração, a Beetools encontrou um nicho a ser explorado, e desenvolveu esta 

nova forma de ensinar inglês, que alia inteligência artificial, realidade virtual, big data 

e gamificação para tornar o aprendizado da língua algo mais atraente e eficaz, 

trazendo de volta o público que já desistiu de aprender inglês, iludido por falsas 

promessas, e também aqueles que estão começando agora a busca pelo idioma, tão 

necessário para o mercado de trabalho atual. A Beetools acredita que é possível 

ensinar de forma diferente através destas tecnologias tão inovadoras e também tão 

subutilizadas. 

 

2.4 VANTAGEM COMPETITIVA 

A Beetools entende que cada aluno é único, e que não faz sentido ensinar a 

todos da mesma maneira. Por isso, desde a experiência de aula até o aprendizado, 

é feito de maneira personalizada, tendo o aluno uma jornada individual de 

aprendizado. Além disso, graças à tecnologia e ao formato, o modelo é escalável. 

Nos tempos de hoje, poder ensinar a todos, como sendo cada um, é algo realmente 

inovador. A Beetools consegue trabalhar com customização em escala. Isso faz com 

que os processos sejam mais rápidos, reduzindo a necessidade de grande 



 

 

 

 

quantidade de mão de obra, ao mesmo tempo que oferece uma aula individualizada 

ao aluno. 

A força da proposta da Beetools está no fato de que ela não é uma empresa 

de educação que contratou um serviço de uma empresa de tecnologia para a 

construção de seu método, mas ela é uma empresa de tecnologia com foco em 

educação. Toda a metodologia foi criada usando a tecnologia como uma aliada e 

não um acessório. Todo o conteúdo é proprietário e foi desenvolvido e orientado ao 

melhor uso dos recursos tecnológicos. Na Beetools a tecnologia é um meio, e não 

um fim.  

Quando se fala de tecnologia e gadgets, sobretudo em um mercado 

conservador como é o de educação, existe sempre o risco de gerar resistência. É 

por isso que a tecnologia precisa estar presente na argumentação como algo 

natural, acessível e como recurso facilitador, com intuito de gerar experiência ao 

consumidor, que conseguirá perceber a diferença real entre esta escola e as escolas 

tradicionais. A tecnologia é usada não só a favor do aprendizado, mas também na 

maneira como se contrata e frequenta as aulas de inglês. Toda a jornada é diferente 

e facilitada - desde o teste online de nivelamento até as aulas, que são agendadas 

pelo próprio aluno no aplicativo da Beetools. O aluno decide quando e como vai 

cursar os módulos de maneira simples e ágil. A evolução, as avaliações e até uma 

eventual reprovação também é diferente da maioria das escolas, evitando 

frustrações e permitindo a evolução no tempo de cada um.  

Com relação ao formato de ensino, a Beetools trabalha com um sistema híbrido e 

metodologia ativa de ensino, como exemplo, o Flipped Classroom. Ou seja, o aluno 

estuda antes de ir para a aula, e com material digital, e o professor participa da 

etapa final de aprendizado, agindo como um facilitador, tirando dúvidas pontuais e 

não explicando conteúdo que o aluno já aprendeu.  

Com este formato de contratação de aulas, a Beetools extingui a burocracia tão 

comum em outras escolas para se matricular em uma escola. Por não possuir 

nenhum contrato com o aluno, nem custos onerosos com material didático, ela 

consegue reduzir custos para o aluno e ter um processo totalmente diferenciado, 



 

 

 

 

onde o interessado não necessita do intermédio do vendedor para fazer sua 

matrícula.  

O uso de realidade virtual nas aulas traz uma inovação, pois coloca o aluno como 

personagem em primeira pessoa dentro de uma série, criada para que o conteúdo 

seja uma história com sequência, e não somente explanativa. Isso gera interesse e 

auxilia na continuidade do aluno, que percebe que consegue se comunicar em 

inglês, sem barreiras, pois não estará sob o julgamento de outros colegas de classe. 

Ele falará inglês com outras pessoas, porém dentro de um ambiente controlado, a 

realidade virtual. 

Outro recurso que será utilizado será a tecnologia Watson da IBM para uso de 

inteligência artificial dentro do aplicativo. Através dela, o aluno consegue falar inglês, 

ter feedback imediato sobre seu desempenho ï dentro e fora da escola, através do 

aplicativo ï e não ter a dependência da pessoa de um professor para correção de 

pronúncia e gramática, visto que o próprio Watson o faz. Isso torna o aprendizado 

móvel e personalizado, pois o aluno consegue falar inglês tendo feedbacks sobre 

seu desempenho onde ele estiver, pelo app da Beetools, e também no ritmo que ele 

preferir. 

A flexibilidade de horários auxiliará os alunos que não possuem horários fixos 

para poder estudar. Será possível marcar aulas em horários distintos. As aulas serão 

disponibilizadas o dia todo, de segunda a sábado, podendo o aluno agendá-la 

quando melhor for conveniente. O agendamento é todo feito através do aplicativo, 

sem necessidade de ter que se comunicar com a escola ou algum funcionário dela. 

As aulas têm um diferencial que torna o aprendizado atrativo para o aluno. O 

recurso de gamificação foi usado para gerar um interesse maior do aluno, que se 

diverte ao mesmo tempo que aprende um novo idioma. Existem também 

competições entre alunos para o incentivo de aumento de interação e performance, 

e os alunos que tiverem bons resultados serão recompensados com Beetoolcoins ï 

a moeda de recompensas da Beetools. Quanto maior for o seu desempenho, maior 

o número de moedas que ele ganhará. As Beetoolcoins poderão ser trocadas por 



 

 

 

 

itens promocionais como canecas, mochilas, camisetas, e até mesmo aulas na 

Beetools. 

Como as tarefas e aulas são digitais, existe a possibilidade de geração de dados 

sobre o aprendizado de cada aluno. Logo, o professor sabe exatamente o que o 

aluno aprendeu e o que ele ainda não sabe na parte da aula que o aluno terá com 

ele. 

2.5 PORTIFÓLIO DE SERVIÇOS 

A Beetools é uma escola de inglês (Smart School) que trabalha com ensino 

híbrido. Isso significa que o serviço oferecido é aulas de inglês presencial, embora 

todo o processo até o aluno chegar até a escola é digital. O público alvo inicial serão 

pessoas entre 14 a 70 anos que possuem alguma conexão com inovação e 

tecnologia.  

Para estudar na Beetools, o aluno necessita baixar o aplicativo e comprar a 

quantidade de aulas que deseja fazer. É possível comprar uma aula somente ou até 

60 aulas de uma vez, sendo que o aluno não é obrigado a comprar um pacote de 

aulas para se tornar aluno. Há a possibilidade de se fazer um teste de nivelamento 

através deste mesmo aplicativo. Assim, quando o aluno chega até a instalação da 

escola ele vai direto para aula, sem necessidade de fazer longos cadastros ou ter 

passado por um vendedor. O aluno compra somente as horas que ele deseja fazer. 

O material didático utilizado pela Beetools é 100% digital, e está incluído no valor da 

hora que o aluno paga para a escola. As aulas compradas têm uma validade, 

conforme a tabela abaixo: 

 

1 aula  1 semana  

10 aulas  1,5 meses  

20 aulas  3 meses  

30 aulas  5 meses  



 

 

 

 

60 aulas  12 meses  

 

Tabela 1  ï Validade das aulas adquiridas  pelos alunos  

 

 

 

 

 

 

2.6 ORGANOGRAMA 

 

Figura  2 ï Organograma da escola Beetools Portão  

 

Para a abertura da unidade Portão, serão necessárias contratações para os 

seguintes cargos, que terão as seguintes funções, descritas também no 

organograma acima: 

gerente da 
unidade 

coordenador 
pedagógico 

professor 

professor 

professor 

assessor de 
relacionamento 

assessor de 
relacionamento 



 

 

 

 

Gerente da unidade: Responsável pela parte administrativa e estratégica da escola. 

Organiza as estratégicas de marketing local e coordena e treina os demais membros 

da equipe. É responsável pela gestão financeira e pela parte de contratação de 

assessores de relacionamento. 

Coordenador pedagógico: É responsável pela parte de treinamento, coordenação de 

horários e contratação e desempenho de professores, e também por acompanhar o 

desempenho dos alunos e dúvidas que eles possam ter. 

Assessor de relacionamento: É responsável pelo atendimento de alunos e 

interessados, resolver pequenos problemas e realizar ações externas, além de 

cuidar da organização da escola. 

Professores: São contratados em regime horista, de acordo com a demanda da 

escola, são responsáveis por uma etapa da aula. 

3. Análise de Mercado  

3.1 POTENCIAL DE MERCADO 

O mercado de idiomas brasileiro faturou R$6 bilhões em 2017, e menos de 

5% da população brasileira é fluente em inglês. O segmento de escola de idiomas é 

antigo e possui uma enorme quantidade de oferta de escolas, tanto em formato de 

franquias como também de escolas menores, com metodologia desenvolvida 

internamente e material didático desenvolvido por grandes editoras. 

Segundo uma pesquisa realizada em 2013 pelo Pesquisa Data Popular e 

mostrada na tabela abaixo, 47% dos entrevistados afirmam possuir somente o nível 

básico de inglês; 32% o nível intermediário e somente 32% afirmam possuir o nível 

avançado do idioma. No geral, 5% diz não possuir nenhum conhecimento da língua. 

Estes dados mostram o potencial de mercado, pois indubitavelmente há uma grande 

demanda, e embora haja uma grande oferta de escolas aparentemente similares, 

nenhuma delas possui o mesmo nível de tecnologia e inovação que a proposta da 

Beetools. 



 

 

 

 

 

Figura 3 ï Nível de  conhecimento declarado do idioma  

Fonte: Pes quisa Data Popular: Brasil em p erspectiva 2013  

 

3.2 ASPECTOS GERAIS SOBRE O MERCADO DE IDIOMAS NO BRASIL 

Em 2017, os índices de confiança do consumidor e empresarial foram 

positivos e superaram os índices registrados em 2015 e 2016. O mercado de 

idiomas no Brasil movimentou somente em 2017 acima de 3 bilhões de reais, de 

acordo com dados da ABF ï Associação Brasileira de Franchising.  

O faturamento do Franchising brasileiro cresceu 5,1% no primeiro trimestre de 

2018, comparado ao mesmo período de 2017, totalizando um número que passa de 

165 bilhões nos últimos 12 meses. Somente a área de serviços educacionais possui 

2.626 franquias, e é responsável por 18% do total das franquias associadas à ABF. 

Isto indica um cenário positivo para a abertura de uma franquia de escola de inglês, 

que se encontra em crescimento. É possível perceber que existe uma grande oferta 

de escolas de idiomas e ainda assim, existe pouco resultado real de pessoas que 

adquire fluência em escolas de idiomas, gerando uma frustração com o mercado 

atual. Neste cenário uma proposta diferenciada, que trabalha de forma inovadora, 

pode se destacar e abranger um mercado que hoje as escolas não conseguem 

mais. 

 



 

 

 

 

3.3 ASPECTOS SOBRE A ECONOMIA LOCAL  

Curitiba possui uma população aproximada de 1.908.359 de acordo com 

dados do IBGE 2017. A regional Portão ® composta por oito bairros: Água Verde, 

Fazendinha, Gua²ra, Parolin, Port«o, Santa Quit®ria, Semin§rio e Vila Izabel. Juntas 

estas áreas possuem uma população de 179 mil habitantes, correspondendo a 

10,2% do total do Município, conforme mostra a tabela abaixo: 

 

Figura  4 ï Ranking populacional das regionais de Curitiba ï 2010 

FONTE: IBGE-Censo Demográfico  2000 e2010 / IPPUC-Banco de Dados  

Deste total, a população mais jovem, ou seja, crianças entre 0 a 14 anos, 

representa 42% da população total, sendo composta por 29 mil crianças (0 a 14 

anos) e 45,7 mil jovens (entre 15 a 29 anos). A população idosa (acima de 65 anos) 

® de 17,7 mil habitantes representando 10% da população total da regional. Existem 

45,7 mil jovens entre 15 a 29 anos, e esta faixa etária representa um público de 

altíssimo potencial para o tipo de serviço oferecido pela empresa, o que mostra que 

existe um enorme público a ser explorado. 

Com relação à renda per capta, exemplificada na tabela abaixo, o rendimento 

médio nos domicílios particulares nesta regional em 2010 foi de R$ 5.297,41, 40,3% 

acima do rendimento médio obtido por Curitiba, que foi de R$ 3.774,19. Ela possui o 

segundo maior rendimento médio das regionais de Curitiba, conforme mostra a 

tabela abaixo: 



 

 

 

 

 

Figura 5 - Ranking do rendimento nom inal médio  mensal dos domicíli os de Curitiba - 2010  

FONTE: IBGE - Censo Demográfico  2010 / IPPUC - Banco de Dados / Monitoração   

  

A escolha da região do Portão se deu devido ao potencial observado através 

destes dados. A alta densidade demográfica de 73,52 hab./há, que é a maior entre 

as regionais curitibanas, bem acima da densidade da cidade, que ® 40,30 hab./há foi 

um fator que incentivou a escola desta região para a abertura do negócio. Além 

disso, o alto rendimento médio da região também foi um fator importante para a 

escolha do bairro. 

3.4 ANÁLISE SWOT 

FORÇAS OPORTUNIDADES 

Baixo custo operacional Mercado com grande demanda 

Velocidade de atualização do material Possibilidade de parcerias com empresas locais 

Possibilidade de flexibilidade de horário Replicar o mesmo modelo em outro bairro, 

utilizando know how 

FRAQUEZAS  AMEAÇAS  

Desconhecimento da marca Beetools Avanços tecnológicos que utilizam tradução 

simultânea 

Não atende público abaixo de 14 anos 

atualmente 

Concorrência lançar produto que pode ser 

percebido como semelhante 

Dependente de internet de alta velocidade Tecnologia VR ser substituída por outra 

Tabela  2 ï Análise Swot  



 

 

 

 

 

4. Análise Setorial  

O setor de franquias de idiomas domina o mercado quando comparado a 

escolas independentes. Segundo a Associação Brasileira de Franquias, atualmente 

existem mais de 7 mil franquias de escolas de idiomas no país. Dentre as 26 

maiores redes de franquia no Brasil, 4 são redes de ensino de idiomas. Infelizmente 

não existe um dado oficial indicando o número de escolas não franqueadas no país, 

mas estes números acima apresentam base sólida para indicar que no momento de 

escolher uma escola de idiomas, o brasileiro tem preferência por uma rede em 

detrimento a escolas independentes. 

4.1 CLIENTES / DEMANDA 

 O público alvo da Beetools são pessoas pertencentes às classes A, B e C, 

com idade a partir de 14 anos que pretendem estudar inglês. A Beetools tem seu 

foco voltado primeiramente para adolescentes, jovens e adultos inseridos no 

mercado de trabalho e no mundo acadêmico. Este mercado abrange um universo de 

mais de 100 mil pessoas na região do bairro Portão, e apresenta um vasto potencial 

de exploração pois se trata de um método inovador, com forte potencial para captar 

alunos de outras escolas tradicionais. O produto atende pessoas que possuem 

problema de disponibilidade de horários, que muitas vezes deixam de estudar inglês 

porque a maioria das escolas oferecem turmas com horários pré-estabelecidos. 

Neste sentido, será possível atender a um nicho de pessoas que já desistiram das 

escolas por não ter esta opção.  

As projeções de demanda são baseadas em números da população da 

regional do bairro Portão e também do potencial do consumo da região, que é 

predominante da classe B, de acordo com dados da ferramenta On Maps, da 

empresa Geofusion. As projeções de demanda realizadas foram de alcançar um 

número de 100 alunos ativos em até 4 meses de operação, e esta projeção leva em 

conta o potencial da região e também o conhecimento prévio do potencial do 



 

 

 

 

mercado de idiomas de Curitiba. Estima-se estar com até 200 alunos ativos no final 

do primeiro ano e até 300 alunos ativos ao fim de dois anos de operação. 

4.2 FORNECEDORES 

O fornecedor principal será a própria franqueadora Beetools, que oferece o 

material didático digital e o sistema operacional necessário, além dos produtos como 

uniformes dos funcionários, material promocional e de divulgação.  Outros 

fornecedores menores serão empresas que fornecem produtos de limpeza e material 

de expediente. 

4.3 CONCORRENTES 

Como concorrentes diretos são consideradas principalmente as escolas de 

inglês que atuam no bairro Portão. No Brasil, a maior rede de franquia de escola de 

idioma é a Wizard, que possui 1270 escolas no total. Nenhuma rede de escolas de 

idiomas, porém, trabalha no mesmo formato da Beetools, que foca em tecnologias 

disruptivas. A demanda por escolas de inglês é grande, e a vantagem competitiva da 

Beetools em relação a suas concorrentes é o viés tecnológico e a facilidade em 

realizar a matrícula sem a necessidade de se pagar taxas altas ou efetivar contratos 

longos. As principais escolas de inglês que atuam no bairro Portão são: Wise Up, 

Number One, Wizard, Influx, Fisk, Talken e Number One. 

Dentre as maiores e mais conhecidas redes de idiomas, é possível, de forma 

geral, notar dois grupos distintos, conforme demonstrado a seguir, na Figura 6. Um 

grupo de redes mais tradicionais, com maior tempo de existência, maior número de 

unidades franqueadas, com tempo de duração de curso entre 5 e 8 anos, do nível 

básico ao avançado para adultos (CNA, Cultura Inglesa, Fisk, Wizard). No entanto, 

neste grupo pode ser notada uma grande inércia com relação à inovação. Com 

cursos excessivamente longos e material didático desatualizados. Não faltam causas 

que justifiquem a sua constante perda de mercado.  

O outro grande grupo é composto com redes mais jovens, entre 10 e 25 anos 

de fundação (InFlux, Rockfeller, Wise Up). O principal diferencial destas redes é o 

tempo de curso. Elas prometem um curso avançado de inglês no prazo que varia 



 

 

 

 

entre 18 meses a 3 anos. Geralmente possuem um layout mais moderno e alguns 

acessórios inovadores. Estas redes têm crescido de forma tímida, mas aos poucos 

vêm ganhando mercado. Embora a maior promessa seja um curso com menor 

duração, o formato das aulas, o material didático, as ferramentas de ensino, as salas 

de aula, o sistema de avaliação, enfim, tudo se parece muito com o primeiro grupo. 

Isso pode explicar a razão do seu crescimento lento, onde mesmo com uma 

proposta inovadora, na prática muito pouco mudou em relação às escolas 

tradicionais.  

 

Figura 6 ï Principais redes de escolas de idiomas no Brasil  

Fonte: Dados do Google Trends  

 

5. Plano de Marketing  

 

5.1 POSICIONAMENTO DA EMPRESA 

É de fundamental importância a definição de uma estratégica competitiva de 

posicionamento de mercado para a empresa. A estratégia adotada pela Beetools é a 

de diferenciação. Como se pode ver na própria missão da organização, a inovação é 

um pilar da empresa, e todas as ações serão feitas para ir de encontro com esta 

filosofia, de ser diferente e estar sempre de acordo com as principais novidades na 



 

 

 

 

área de educação. O desafio da comunicação da empresa é mostrar os diferenciais 

sem a pretensão de reinventar o mercado, mas com a firmeza de ser uma proposta 

realmente transformadora e relevante. 

 

5.2 ESTRATÉGIA DE MARKETING (5PôS) 

5.2.1 PRODUTO 

 O produto da empresa é a venda de aulas de inglês para pessoas a partir de 

14 anos. O curso acontece de maneira presencial, e a matrícula é toda feita através 

do aplicativo. Não existe cobrança de taxa de matrícula e de material didático, visto 

que todo o material da Beetools é digital. 

5.2.2 PREÇO 

A estratégia de preço adotada pela Beetools é a de entrar no mercado com 

preços equivalentes aos da média das escolas de inglês mais conhecidas no 

mercado de Curitiba, tendo como objetivo atingir as classes A, B e também C. O 

valor da hora/aula custará em média R$ 70,00/hora. Este valor inclui o uso do 

material didático digital, fornecido e mantido através da franqueadora Beetools. A 

intenção é de adotar um preço não elevado enquanto a empresa não for conhecida, 

pois a ideia é atrair público com um valor acessível, podendo abranger uma maior 

quantidade de pessoas. 

5.2.3 PRAÇA 

 O principal meio de divulgação da Beetools Portão será através de mídias 

digitais e também pelo aplicativo próprio. Os clientes em potencial poderão baixar o 

aplicativo e realizar todo o processo de matrícula sem necessidade de ir até uma 

escola física. No início, por ser um mercado novo, será trabalhado com divulgação 

ativa em empresas, universidades, escolas e comércio da região, sendo o 

responsável comercial o gerente da unidade. Haverá também venda receptiva, e 

estes contatos serão trabalhados pelos assessores de relacionamento da escola. O 

website também conterá toda as informações sobreo produto que será oferecido. A 



 

 

 

 

ideia é que todo o processo seja o mais simples possível para o interessado, e que a 

matrícula na escola esteja a apenas alguns cliques de distância.  

A estrutura física será em formato container, que traz uma ideia de 

sustentabilidade e modernidade. O projeto foi desenvolvido especialmente para as 

escolas que serão inauguradas em Curitiba, e será possível manter uma identidade 

visual relacionando a marca à escola.  

 

Figura 7 - Escola Beetools container   

Fonte: Arquivo Beetools  

 

5.2.4 PROMOÇÃO 

O principal meio de divulgação a ser utilizado serão redes sociais, como 

Facebook e Instagram, que possuem um custo baixo em relação à quantidade de 

pessoas que são capazes de atingir. A marca será divulgada também em outdoors, 

frontlights e mobiliários urbanos na cidade de Curitiba. Mídias físicas como outdoors 

possuem um custo alto, porém, uma das vantagens de se trabalhar com franquia é 

que será possível fazer uma campanha abrangente em toda a cidade de Curitiba, 

que será divida pelas 5 escolas que serão inauguradas ao mesmo tempo, tornando 



 

 

 

 

o projeto viável. Por ser um marketing coletivo, será possível investir um valor 

considerável a ponto de atingir uma grande parte da população curitibana, auxiliando 

no conhecimento da marca, que é atualmente desconhecida. 

A Beetools também trabalhará, através de agência de publicidade contratada 

pela franqueadora, com Inbound Marketing, que se baseia na ideia de criação e 

compartilhamento de conteúdo voltado para um público-alvo específico, para 

conquistar a permissão de comunicar com seu potencial cliente de forma direta, 

criando um relacionamento que pode ser duradouro. Também é chamado de 

marketing de atração e possui três grandes pilares: SEO, Marketing de Conteúdo e 

Estratégia em Redes Sociais. 

A estratégia de marketing da Beetools se baseou em estratégias utilizadas por 

outras empresas inovadoras em suas áreas. Logo, ela não fala de inovação e não 

faz promessas, mas questiona o mercado. Ela se baseia em ter um propósito, com 

foco no consumidor e como melhorar a vida dele, resolvendo problemas atuais. A 

Beetools é única, mas, ao mesmo tempo, é uma para cada um. Para representar 

este sentimento na comunicação, foi criada uma campanha rica em cores, com 

objetivo de transmitir experiência, customização e flexibilidade. A escolha dos tons 

seguiu um critério de ser compatível e 

complementar ao laranja da Beetools, presente 

em todas as peças. Foi uma maneira de 

dizer ao público que a Beetools possui uma 

identidade marcante e bem definida, 

mesmo que cada aluno tenha um motivo 

especial para escolher a escola.  

 

 

 

Figura 8 ï Como estudar na Beetools   

Fonte: Arquivo Beetools  

 



 

 

 

 

 

Figura 9 ï Campanha de lançamento de marketing da Beetools  

Fonte: Arquivo Beetools  

 

5.2.5 PESSOAS 

 É de extrema importância ter uma estrutura de pessoas qualificadas na base 

de contratação, principalmente quando se trata da área de serviços em educação.  

Para isso será utilizado o recurso de agencia de recursos humanos para auxiliar nas 

primeiras contratações. A vantagem é que através da agência existe uma seleção de 

perfil e isso torna o processo mais ágil, pois os candidatos são pré-selecionados.  

6. Plano Financeiro  

6.1 FONTES DO INVESTIMENTO 

 Como investimento inicial, a Beetools Portão necessitará de um capital de R$ 

687.822,00. Este valor inclui equipamentos, como óculos de realidade virtual de alta 

qualidade, ipads para as 5 salas de aula, mobiliário e também a compra dos 

containers adaptados, onde a escola será instalada.  Além disso, o valor inclui 

também a quantia necessária para capital de giro da empresa. O financiamento do 

projeto será obtido através de recursos próprios.  


