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RESUMO

A maior parte da populacéo brasileira diz ser cuidadosa com suas finangas pessoais,
porém é pequena a parcela dos brasileiros que possuem algum tipo de aplicacéo
financeira. De acordo com a pesquisa do Instituto IPSOS de 2011, cerca de 90% dos
lares brasileiros ndo possui controle sobre seus orcamentos e 30% da renda das
familias sé@o diretamente destinadas ao pagamento de dividas. Com a escassez do
dinheiro, é baixo o nivel de investimentos financeiros e de gastos com educacéo.
Um dos canais de comunicacdo mais eficientes da atualidade é o fenémeno da
Internet. Entre 2007 e 2011 o percentual da populacdo que possui acesso regular a
Internet passou de 27% para 48%. A maior razao para este aumento intenso foi a
entrada dos novos usuarios da classe C. O maior numero de acessos esta ligado a
reducdo dos custos de conexdes banda larga e conexdes méveis, além de um
aumento no numero de “hot spots” gratuitos em diversos estabelecimentos
comerciais. Sendo a Internet uma ferramenta de comunicacéo tdo abrangente e com
muitas possibilidades na customizacdo de servicos, foi identificada a oportunidade
de se auxiliar, orientar e educar a populacao brasileira em como organizar melhor
suas financas pessoais, a fim de diminuir o indice de endividamento ndo planejado e
melhorar a qualidade de vida dos brasileiros. O objetivo deste trabalho é analisar a
viabilidade econémica de um empreendimento neste ambiente.

Palavras-chave: dividas, planejamento, orcamento, seguranca.



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 don’t have
any control on their budgets and around 30% of their earns are directly used for
paying consumption debts. With lack of money, it's 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 “hot spots” 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 Brazilians’ 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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INTRODUCAO

1.1 CONTEXTUALIZACAO

Financas pessoais € uma disciplina sempre presente no cotidiano das
pessoas. Seja construindo o orcamento doméstico, negociando dividas, analisando
investimentos ou planejando a aposentadoria, uma boa gestdao das financas
pessoais faz toda a diferenca na vida de um individuo.

Infelizmente, a populacdo brasileira esta longe de ser boa gestora de suas
finangcas pessoais. Os erros nos habitos financeiros destas pessoas resultam em
altos numeros de inadimpléncia, baixos niveis de investimento derivados de pessoa
fisica e dificuldades na aposentadoria.

Na grande maioria das vezes, 0 motivo para estes problemas é a falta de
educacado financeira, que faz com que a populacdo ndo tenha conhecimento do
impacto que suas escolhas trardo para suas vidas. Dada a deficiéncia dos canais
regulares de educacdo, ndo ha perspectivas para que a solucdo para estes
problemas ocorram a curto prazo através das formas tradicionais.

A Internet é hoje identificada como um grande fenbmeno no que concerne a
transformacao que esta ferramenta esta causando na vida das pessoas. Ela oferece
um novo mundo de possibilidades, acelerando processos de comunicacéo de forma
surpreendente, seja para fins comerciais, pessoais ou sociais.

Ja é grande também o numero 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
evolucdo das conexdes utilizadas, partindo das primitivas conexdes dial-up até
bandas largas e redes moveis com capacidades de transmisséo de dados crescendo

a cada momento.

1.2 OBJETIVO GERAL
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O objetivo deste estudo € verificar se existe oportunidade para constituir um
negécio virtual de servigcos de financas pessoais.
1.3 OBJETIVOS ESPECIFICOS

Os objetivos especificos do trabalho séo:

1 Revisar os principais conceitos de financas pessoais e evolucdo da
internet no Brasil;

Estimar a demanda por servicos virtuais de financas pessoais no Brasil;
Analisar os servi¢os de finangas pessoais dos potenciais concorrentes;

Definir o modelo de negdcio de servicos virtuais de financas pessoais;

= =2 A =

Estruturar a andlise de viabilidade financeira.

1.4 ORGANIZACAO DO ESTUDO

No capitulo 1 é apresentada a revisdo dos conceitos envolvidos nos temas de
financas pessoais, planejamento financeiro, endividamento das familias,
planejamento da aposentadoria, uso da internet no Brasil e negdécios na internet.

O capitulo 2 contém uma andlise do interesse das pessoas por palavras-
chave associados a finangas pessoais na internet, como controle financeiro, financas
pessoais, entre outros.

No capitulo 3 sdo apresentados os potenciais concorrentes do produto
proposto e as principais funcionalidades de cada solucdo e no capitulo 4 é
apresentado o modelo do negdcio de servigos virtuais de financas pessoais.

O capitulo 5 tem uma andlise de viabilidade financeira e no capitulo 6 €&

apresentada a concluséo do trabalho.
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2 REVISAO CONCEITUAL

2.1 FINANCAS PESSOAIS

Financas pessoais é a ciéncia que estuda as diversas formas de aplicagéo de
conceitos financeiros na vida de um individuo ou de uma familia. Em financas
pessoais considera-se 0s eventos financeiros de cada pessoa e também sua fase de
vida com vistas a auxiliar no planejamento financeiro. Como exemplos de tarefas
associadas a financas pessoais temos: opc¢des de financiamento e investimento,
orcamento doméstico, planos de previdéncia complementar, acompanhamento de
patrimdnio e gastos, dentre outros.

O principal objetivo de financas pessoais € que cada pessoa tenha um bem-
estar financeiro, possibilitando a realizacdo de sonhos como comprar casa, carro
novo, viajar para o exterior, abrir o préprio negdcio, entre outros. Também objetiva
nao passar apuros financeiros em situacdes imprevistas como desemprego,
doencas e acidentes.

Este € um tema importantissimo e raramente € abordado em instituicbes de
ensino. Apesar de existirem diversas formas de fazer o dinheiro render, o principal
problema é o desconhecimento da populagdo. O que podemos chamar de
analfabetismo financeiro.

Outro fator de extrema importancia é o controle de gastos, que esta ligado a
economia doméstica. Com um bom controle das financas pessoais é possivel
poupar dinheiro para realizar algum tipo de investimento.

A economia doméstica esta atrelada ao gerenciamento das contas da casa. A
ma administracdo e planejamento das financas domésticas leva o individuo a deixar
de pagar o cartdo de crédito, carnés, usar o limite do cheque especial acarretando
em endividamento. E estas sdo dividas com altos juros ndo sendo de fécil
pagamento.

Existem inGmeras maneiras de se investir o dinheiro economizado. O tipo de
investimento dependera de uma série de fatores dos quais podemos citar: situacao
financeira atual, balanco patrimonial, objetivos a curto, médio e longo prazo,
tolerancia aos riscos dos investimentos, dentre outros.

A seguir serdo brevemente descritas algumas formas de investimento,

conforme o glossario de investimentos do portal brasil:
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1 Caderneta de Poupanca: 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. H4 quem diga que ndo é
investimento, pois a inflagdo nos dltimos anos tem sido maior que o
rendimento da poupanca. Recomendado para quem quer guardar
dinheiro.

1 Certificado de Depdsito Bancario (CDB): De forma sucinta, € um
empréstimo realizado pelo correntista ao banco. O rendimento vem dos
juros que a instituicdo paga pelo empréstimo do dinheiro no final do
periodo contratual.

1 Fundos de Investimento: Relune diversos investidores, pessoas fisicas ou
juridicas, que compram cotas de acdes e sao regidos por um regulamento.
As receitas e as despesas sdo divididas e o patrimbénio é gerido por
especialistas que aplicam de diversas maneiras buscando maximizar 0s
recursos e minimizar os riscos.

1 Tesouro Direto: Foi criado pelo Tesouro Nacional, possibilitando a compra
de titulos publicos por pessoas via internet. Possui baixo risco e boa
rentabilidade quando comparado a outras aplicacdes de renda fixa.

1 Acdes: Uma acdo é a menor parcela do capital de uma empresa. Ao
serem compradas tornam a pessoa acionista da empresa, tendo direito a
distribuicao de dividendos. Sao investimentos de alto risco.

f Imoveis: E a compra de um prédio ou casa, residencial ou comercial, novo
ou usado, para revender ou alugar, tentando obter lucro com a
negociacao.

O planejamento da aposentadoria também € de suma importancia quando se

esté falando de financas pessoais.

Algumas pessoas também consideram a previdéncia complementar como
uma forma de investimento, porém a longo prazo. Quanto antes comecar a contribuir
para ter uma renda adicional a aposentadoria oficial, melhor.

N&o existe um valor pré-definido a ser pago mensalmente ou anualmente,

isso ira depender de quando quer se aposentar e quanto gostaria de receber.
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Apesar do numero de participantes da aposentadoria complementar estar
aumentando nos ultimos anos no Brasil, muitas pessoas ainda ndo possuem e até
mesmo desconhecem do que se trata.

Algumas duvidas como: € melhor pagar a vista ou parcelar? Pagar dividas ou
investir? Comprar ou alugar um imoével? Estdo constantemente presentes na rotina

dos brasileiros.

2.2 PLANEJAMENTO FINANCEIRO

FPSB (2013) define planejamento financeiro como 0 processo para atingir os
objetivos de vida dos clientes através da gestdo adequada de suas financas, sendo
gue estes objetivos podem incluir a compra de uma casa, a economia de recursos
para a educacdo de seus filhos ou o planejamento para aposentadoria. Este
processo envolve a coleta de informacgdes financeiras relevantes, a definicdo de
objetivos, o diagnéstico da situacdo atual do cliente e o estabelecimento da
estratégia para alcancar os objetivos definidos.

O planejamento financeiro permite que o cliente entenda o impacto de suas
decisbes sobre suas financas pessoais. Por exemplo, o investimento em um produto
financeiro especifico pode acelerar o pagamento de sua hipoteca ou atrasar sua
aposentadoria significativamente. Analisando o impacto de cada decisdo 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 mudancas e se sentir mais seguro por saber
gue seus objetivos seréo alcancados (FPSB, 2013).

Com uma abordagem similar, IBCPF (2013) define o planejamento financeiro
como: “o processo de formulacdo de estratégias para auxiliar os clientes a gerenciar
seus assuntos financeiros para atingir seus objetivos de vida.”

O processo de planejamento financeiro apresentado pelo IBCPF (2013)
considera a analise de aspectos relevantes da situacdo do cliente e envolve seis

etapas:

Etapa 1 - Definicdo da forma de relacionamento entre planejador financeiro
e cliente: (a) informar o cliente sobre o planejamento financeiro e as
competéncias dos profissionais de planejamento financeiro, (b) determinar
se o profissional de planejamento financeiro pode atender as necessidades
do cliente e (c) definir o escopo da contratacéo.
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Etapa 2 - Obtencdo de informacdes, dados e objetivos do cliente: (a)
identificar os objetivos pessoais e financeiros, necessidades e prioridades
do cliente, (b) coletar informacfes quantitativas e documentos e (c) coletar
informacdes qualitativas.

Etapa 3 - Andlise e avaliacdo das condicdes financeiras do cliente: (1)
analisar as informacdes do cliente e (b) avaliar os objetivos, necessidades e
prioridades do cliente.

Etapa 4 - Desenvolvimento e sugestdo de alternativas de planejamento
financeiro para o cliente: (a) identificar e avaliar estratégias de
planejamento financeiro, (b) desenvolver as recomendagbes de
planejamento financeiro e (c) apresentar ao cliente as recomendagdes de
planejamento financeiro.

Etapa 5 - Execucdo das recomendacdes do planejamento financeiro: (a)
chegar a acordo sobre as responsabilidades de implantacéo e (b) identificar
e apresentar produto(s) e servi¢co(s) para implantacao.

Etapa 6 - Monitoramento das recomendacdes do planejamento financeiro:
(a) chegar a acordo sobre as responsabilidades e termos para analise da
situacao do cliente e (b) analisar e reavaliar a situagéo do cliente.

2.3 ENDIVIDAMENTO DAS FAMILIAS

O endividamento das familias impacta diretamente na qualidade de vida das
pessoas, tanto positivamente quanto negativamente, e seu bom uso esta
diretamente relacionado ao conhecimento de financas pessoais.

O endividamento pode ser positivo, por exemplo, nos financiamentos
imobiliarios do Sistema Financeiro de Habitacdo, no qual muitas familias conquistam
o sonho da casa propria e substituem o gasto com aluguel pelo pagamento de
prestacfes, que podem ser, inclusive, inferiores aos valores mensais gastos com o
aluguel. Outro caso de bom endividamento, também relacionado aos financiamentos
imobiliarios, ocorre quando a familia tem recursos préprios para investir no imoével e
opta pelo financiamento porque consegue um rendimento em investimentos superior
aos juros e taxas pagos nas prestacfes do financiamento.

Por outro lado, quando o planejamento e o orcamento familiar ndo s&o bem
executados, o endividamento pode se tornar um problema e gerar resultados
negativos, como 0 atraso no pagamento das dividas e a devolucdo dos bens. No
Brasil, segundo informacfes da Confederacdo Nacional do Comércio de Bens,
Servigos e Turismo (CNC, 2013), divulgadas no relatério da Pesquisa Nacional de
Endividamento e Inadimpléncia do Consumidor (PEIC Nacional), o percentual de
familias com dividas ou contas em atraso alcancou 21,2% em janeiro de 2013.
Estratificando a informagé&o por faixa de renda, para as familias com renda mensal

superior a dez salarios minimos, o percentual de inadimplentes foi de 12%. Ja nas
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familias com renda até dez salarios minimos, os inadimplentes representam 23,3%
do total de familias.

CNC (2013) também informa que 6,6% do total de familias declararam nao ter
condicbes de pagar suas contas ou dividas em atraso, ou seja, mais de 30% das
familias inadimplentes indicam que continuardo nesta situagdo. Por outro lado,
desde a primeira pesquisa mensal, realizada em janeiro de 2010, ha uma reducao
de 28% no percentual de familias que declararam néo ter condicbes de quitar suas

dividas em atraso, conforme apresentado na figura 1.

12,0%
10,0% 9.2% g 9oy

8,0%

6,0%
4,0%

2,0%

0,0% r T T T T T T 1
jan/10 jul/20 jan/11 jul/11l jan/12 jul/12 jan/13

FIGURA 1 - Evolugcao semestral do percentual de familias que declararam nao ter condi¢des de
pagar suas contas ou dividas em atraso
FONTE: CNC, 2013

Segundo IBGE (2013), a evolucédo da taxa de desocupacédo da populagao
brasileira, apresentada no figura 2, em um periodo similar, foi reduzida em quase
32%, indicando uma forte correlacdo entre a taxa de desocupacado da populacdo e a

declaracdo de nao ter condi¢cdes de pagar suas contas ou dividas em atraso.
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FIGURA 2 - Evolucédo semestral da taxa de desocupacao da populacédo brasileira
FONTE: IBGE (2013)

Para Cerbasi (2004), a geracdo de riqueza nao depende exclusivamente do
que se ganha, mas também da forma como se gasta. Neste sentido, a orientacédo
financeira, visando a gestao adequada de gastos, receitas e dividas, é fundamental

para a melhora da qualidade de vida e para a realizacdo de sonhos.
2.4 PLANEJAMENTO DA APOSENTADORIA

De acordo com IBGE (2013), a populacao brasileira era de 119 milhdes de
habitantes em 1980. Comparando com as informacdes do censo demografico de
2010, que indica a populacdo de 191 milhdes em 2010, houve um aumento de 60%
na populagéo entre 1980 e 2010. Tendo em vista que a projecao da populacdo para
2040 serd de 219 milhdes de habitantes, percebe-se uma reducdo na taxa de
aumento da populacao, no periodo de 2010 a 2040, que passara para 15%.

Com uma taxa expressivamente maior, a projecao de IBGE (2013) € que a
populacao 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 periodo.
Isto significa que a razdo entre a quantidade de habitantes entre 18 e 59 anos e a
quantidade de habitantes com mais de 60 anos reduzira de 5,9 para 2,4.

Segundo Miranda (2010), a Previdéncia Social no Brasil &€ operada no regime
por reparticdo simples e é tripartite, ou seja, € mantido pelos trabalhadores ativos,

pelos empregadores e pelo Estado. Neste regime, a manutengdo da populagao
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inativa € realizada pela populagéo trabalhadora ativa. Do mesmo modo, se o regime
néo for alterado nos préximos anos, os trabalhadores ativos de hoje serdo mantidos
pela geracao ativa futura.

Neste contexto, onde cada aposentado ou pensionista sera mantido por uma
qguantidade menor de trabalhadores ativos do que em 2010, o planejamento
financeiro da aposentadoria passa a ter um foco mais importante para a geragao
atual de trabalhadores ativos do que teve para as anteriores. Com isto, a
dependéncia exclusiva da Previdéncia Social provocara reducdes significativas na

renda mensal dos trabalhadores ao se aposentar.

2.5 A EVOLUCAO NO USO DA INTERNET NO BRASIL

Nota-se no Brasil a franca expansdo do acesso a Internet, seja via banda
larga ou movel. Isto se prova pelos niumeros de expansao demonstrados abaixo.

Houve um grande crescimento entre 2008 e 2012 mais de 24,5 milhdes de
internautas novos comecgaram a navegar na rede, um crescimento de quase 45% no
periodo.

Isto deve-se pelo crescimento na penetracdo da internet Banda Larga em
domicilios com acesso a internet, segundo o CETIC.br em 2010 esse numero

chegou a 21% da populacao.

2.5.1 Acesso em residéncias

O numero de pessoas com acesso no local de trabalho ou em residéncias
chegou a 70,9 milhdes de pessoas. E a primeira vez que essa marca é superada no
Brasil, resultado de um aumento de 7% nos ultimos seis meses e de 16% no periodo
de um ano. O numero, que € atualizado trimestralmente, era de 68 milhdes até o

més anterior.
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FIGURA 3 - Evolucdo do numero de pessoas com acesso, em milhfes — trabalho e domicilios
— Brasil —agosto de 2009 a agosto de 2012
FONTE: CETRIC BR 2012

Quando considerados todos os ambientes (domicilios, trabalho, escolas, lan
houses e outros locais), o acesso a internet atingiu 83,4 milhdes no segundo
trimestre de 2012.

milhoes de pessoas com acesso

o

domicilios trabalho ou domicilios qualquer ambiente

FIGURA 4 - Namero de pessoas com acesso, em milhdes — domicilios; trabalho ou domicilios e
qualguer ambiente- Brasil
FONTE: CETRIC BR 2012

Das 70,9 milhdes de pessoas que tem acesso em casa ou no trabalho, 50,7
milhGes sdo usudrias ativas, o que significou um crescimento de de 13% sobre os
44,9 milhdes 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
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TABELA 1 - Tempo de uso por pessoa, niumero de usuarios ativos e nimero de pessoas com
acesso — Brasil — trabalho e domicilios — julho e agosto de 2012.

julf12 | agof12 | variagdo

Tempo de uso do computador (hh:mm:ss) — aplicativos incluidos
Trabatho e domicilios

Tempo de uso do computador (hh:mm:ss) — aplicativos excluidos
Trabatho e domicdilios

Numero de usuarios ativos (000)

Trabatho e domicdilios

58:03:11|59:11:15| 1,9%

45:59:51 |46:19:18| 0,7%

48.275 | 50.669 5,0%

Niamero de pessoas com acesso (000)

0,
Trabaiho e domicilios 68021 170227 s

Nimero de pessoas com acesso (000)

83.377
Qualquer ambiente — 22, trimestre de 2012

FONTE: IBOPE Nielsen Online

A maior parte do crescimento no acesso a internet no Brasil ocorre em
residéncias. O total de pessoas com acesso em casa chegou a 67,8 milhdes, uma
evolucéo de 17% no espaco de um ano e de 41% em dois anos.

Na comparacdo com 0S outros paises acompanhados pela pesquisa da
Nielsen Online, o Brasil continua registrando a maior expanséo do acesso a internet

domiciliar.

TABELA 2 - Evolucdo do nimero de pessoas com acesso, em milhdes
— Brasil e nove paises — domicilios — agosto de 2010, 2011 e 2012

agof10 | agof11 | agof12 Vi;‘;iio v;rzl;li(a)o
Brasil 48,0 58,0 67,8 17% 41%
Italia 33,8 37,5 40,1 7% 19%
Franga 44,8 47 4 49,1 4% 10%
Reino Unido 43,9 45,7 47,1 3% 7%
Estados Unidos 232,0 2449 245,5 0% 6%
Japdo 84,6 89,7 88,7 -1% 5%
Alemanha 544 554 55,9 1% 3%
Suica 5,6 5,6 5,6 0% 0%
Espanha 30,7 284 294 4% -4%
Australia 17,3 17,3 16,2 6% -6%

FONTE: IBOPE Nielsen Online

As 67,8 milhdes de pessoas que moram em domicilios com acesso no Brasil,
41,5 milhdes utilizaram a internet em agosto, o que representou 17% de aumento

sobre os 37 milhdes 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 transicdo para conexdes de
banda larga de maior velocidade. Em agosto de 2010, 17% das pessoas com
acesso domiciliar tinham conexdes com capacidade superior a 2 Mb. Dois anos

depois, cerca de 45% ja tém esse tipo de conexao.

2.5.2 Dados de internet mével no Brasil

O acesso a internet movel cresce no pais e cada vez mais pessoas possuem
acesso ao 3G e smartphones. Em marco de 2012 foram criadas mais 3,2 milhdes
de novas linhas de celulares, em SP agora os numeros de celular passam a ter 9

digitos pra atender a demanda de novas linhas.

TABELA 3 - Evolugéo da telefonia movel no Brasil
Indicadores 2008 2009 2010 2011 2012

Possuem celular

56%" 63%" 67%" 76%* n/a
% da populagéo

Ndmero de celulares

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

Celulares com 3G

2,12 7,02 18,92 36,52 53,98
em milhdes de unidades
Smartphones 3 3 4 .
3% 7% 10% 36% 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 evolucdo atual das redes sociais no Brasil, vemos claramente
um movimento de adocdo do Facebook (+258% Unique visitors — 2009 vs 2010),
maior do que o crescimento do Orkut (+28% Unique visitors — 2009 vs 2010). No
final de 2011 em uma nova medicdo da ComScore foi constatado que o Facebook
(36M Unique visitors) passou o Orkut (34M Unique visitors), comprovando a
tendéncia de mudanca dos ultimos 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

TABELA 4 — Redes Sociais no Brasil

Indicadores

Orkut

em milhGes de visitantes Unicos
Facebook

em milh6es de Vvisitantes
Unicos

Twitter

em milhGes de visitantes Unicos
Linkedin

em milh&es de visitantes Gnicos
Google+

em milhdes de visitantes Unicos

FONTE: IBOPE Nielsen Online

2.6 Negocios na Internet

2008

n/a

n/a

n/a

n/a

n/a

2009

261

5,31

8,72

n/a

n/a

2010

262

9,63

9,83

1,53

n/a

2011

354

244

124

3,24

4,35

22

2012

34,45

488

12,55

6,87

n/a

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

potencial. Nessa direcao, percebemos que o Brasil € um pais com um excelente

volume de usuéario de internet e com tendéncia estavel de aumento, conforme

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

internacionais na tabela seguinte.



23

TABELA 5 - Ranking do percentual de usuarios de internet por pais

# | Country or Region Population, | Internet Users | Internet Users Pem(eg/;ation World
2011 Est Year 2000 Latest Data Population) % Users

1 China 1,336,718,01 22,500,000  485,000,00( 36.3 % 23.0%
2 United States 313,232,041 95,354,000  245,000,00¢ 78.2 % 11.6 %
3 India 1,189,172,90 5,000,004  100000,00¢ 8.4 % 4.7 %
4 Japan 126,475,664 47,080,00( 99,182,00( 78.4 % 4.7 %
5 Brazil 203,429,771 5,000,00C 75,982,00( 37.4 % 3.6 %
6 Germany 81,471,83¢ 24,000,00( 65,125,00( 79.9 % 3.1%
7 Russia 138,739,89: 3,100,000 59,700,00( 43.0 % 2.8 %
8 | United Kingdom 62,698,36 15,400,00( 51,442,10( 82.0 % 2.4 %
9 France 65,102,71¢ 8,500,00( 45,262,00( 69.5 % 2.1%
10 Nigeria 155,215,57] 200,000 43,982,20( 28.3% 2.1%
11 Indonesia 245,613,04] 2,000,00¢ 39,600,00( 16.1 % 1.9 %
12 Korea 48,754,65] 19,040,00( 39,440,00( 80.9 % 1.9%
13 Iran 77,891,22( 250,000 36,500,00( 46.9 %] 1.7 %
14 Turkey 78,785,544 2,000,000 35,000,00( 44.4 % 1.7 %
15 Mexico 113,724,22( 2,712,40( 34,900,00( 30.7 % 1.7 %
16 Italy 61,016,80- 13,200,00( 30,026,40( 49.2 % 1.4 %
17 Philippines 101,833,934 2,000,000 29,700,00( 29.2 % 1.4 %
18 Spain 46,754,78¢ 5,387,80( 29,093,98¢ 62.2 % 1.4 %
19 Vietnam 90,549,39( 200,000 29,268,60¢ 32.3 % 1.4 %
20 Argentina 41,769,72¢ 2,500,00( 27,568,00( 66.0 % 1.3%
TOP 20 Countries 4,578,950,11, 275,424,20( 1,601,772,29 35.0 %] 75.9 %
Rest of the World 2,351,105,03| 85561,294 508,993,52( 21.6 % 24.1%
Total World - Users | 6,930,055,15 360,985,49;] 2,110,765,81] 30.5 % 100.0 %

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

Segundo o site especializado em negdcios na internet e-commerce.org.br, a
evolucdo dos acessos a internet no pais é expressiva e mantém uma forte tendéncia

de aumento.

TABELA 6 - Evolucdo usuarios internet no Brasil

Data c_ia Populacao Internaiutas Pozou(lj;;ao Fontes de pesquisa
Pesquisa total IBGE (milhdes) Brasileira Internautas
2011 /jun 203,4 75,98 37,4 InternetWorldStats
2008 / de: 196,3 67,51 34,3% InternetWorldStats
2007 / de: 188,6 42,60 22,8% InternetWorldStats
2006 / de: 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 / agc¢ 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 / de: 166,4 6,79 7.1% Computer Ind. Almanac
1998 / de: 163,2 2,35 1.4% IDC
1997 / de: 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 / populagéo: variagdes anuais estimadas. /
Internautas refere-se a quantidade de pessoas que tem acesso a Internet nas residéncias, no trabalho ou locais
publicos.

FONTE: www.e-commerce.org.br
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O volume de negdcios na rede também cresce exponencialmente como
podemos ver abaixo, mas ndo s6 em numero de operagbes como em valor,

elevando também consistentemente o que o mercado denomina “ticket médio”

Faturamento anual do e-commerce no Brasil - Bilhdes

22,5

2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012
Fonte ebit - www_e-commerce org.br

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

Em 2012, o volume de vendas online no Brasil ja representou 1% do PIB, foi 0
que revelou o levantamento encomendado pela Visa a América Economia
Intelligence. Esse mesmo estudo, publicado pela agéncia DM Marketing Digital,
mostrou que o Brasil tem a maior participacdo 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%),
Colombia (2%) e Peru (1,4%).

Ainda segundo o levantamento, a expectativa € que o setor cresca 25% em
2013, alcangcando R$28 bilhdes de faturamento. Da mesma forma, espera-se que
até 2015 a internet movel gere uma maior atividade de compra, uma vez que a
expansao de smartphones deva chegar a 50%.

A tendéncia de aumento de negdcios pelos dispositivos méveis por parte dos

brasileiros também ¢é fato, e vai aumentar cada vez mais devido a reducdo dos
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precos de celulares e a popularizagdo dos tablets, como aponta o indice Fipe
Buscapé. Em 2012 a queda de precos dos celulares em comparacédo a 2011 foi de
13,41%. Outro fator importante que favorece esse crescimento € a alta demanda por
pacotes de banda larga com valores cada dia mais acessiveis.

Quando analisamos os modelos de negdcios pela internet, a lista completa
poderia ser bastante extensa como apresenta o site Saiti, integrador de anuncios
para empreendedores que estdo buscando iniciar uma loja virtual. Segundo o site,
qualquer servico ou produto pode ser comercializado através da rede, entretanto, a
fim de obtermos uma visdo geral das oportunidades, podemos dividir essas
alternativas em trés grandes grupos: Comerciante, Corretagem e Publicidade.

1 Comerciante: envolvem a comercializacdo de servicos ou produtos
tangiveis/digitais. Pode ser um negocio totalmente baseado na Internet ou
com reforco de uma loja tradicional;

1 Corretagem: sdo na pratica os facilitadores de negocios na Internet. Sdo
sites que estimulam a realizacdo de transac¢fes, através da manutencéo
de um ambiente virtual, que coloca em contato/aproxima os fornecedores
e 0s potenciais compradores.

1 Publicidade: utilizam o conceito das emissoras de TV e Radio, o chamado
“‘Broadcasting”. Oferecem produtos e servigos, gratuitamente como
informacdo ou entretenimento e, ao gerarem um grande volume de
trdfego, eles obtém receita através de anunciantes que desejam atingir
esse publico.

O maior volume de negdcios ainda esta no comercio varejista, sendo entre 0s
produtos mais vendidos o0s eletrodomésticos, equipamentos de informativa,
eletrdnicos, produtos de saude, cosméticos, moda e acessorios, além de livros e
musicas.

A taxa de crescimento anual do varejo online brasileira é esperada de 17.5%
ao longo dos préximos 5 anos. Isso levara as vendas online a $22 bilhdes de ddlares

em 2016, como prevé a Forrester Research.
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E-Retail Sales in Brazil 2010-2016

Brazil's online retail market is
expected to increase by a compound
annual growthrate of 17.5% over the
next five years, Forrester Research
predicts. That would bring online sales
to $22.0 billion in 2016, up from $7.9
billion last yearand $9.8 hillion
projected in 2011.

Source: Forrester Research Inc., April 2011 (in U.S. Dollars)

2010 201 202 2013 2014 2015 2016

FIGURA 6 - Evolucéo do faturamento anual do mercado virtual de varejo no Brasil, em bilh6es

Fonte — Forrester Research

Segundo dados divulgados pela Braspag em dezembro de 2012, o volume de
transagbes no varejo online brasileiro cresceu 46% em relacdo a 2011, superando
por uma ampla margem a expectativa prevista para o ano (25%). Mesmo assim esse
namero ndo € alto, pelo seguinte motivo: no Brasil, o varejo eletrdbnico mal chega
1,5% do total do varejo (dados da Fecomércio, de 2011). Ou seja, o0 pais ainda tem
muito espaco para o e-commerce crescer, quando considerado a semelhanga a
outros paises.

Tanto nos EUA como na Europa a propor¢cdo entre o varejo tradicional e o
online chega a 5% ou mais. Por exemplo, no mercado espanhol, considerado pouco
evoluido em varejo eletrénico (e em uma situacdo de crise econdmica européia), as
vendas eletrbnicas no varejo atingem 3% de todo o comércio, sendo ainda pouco
disseminadas na economia, e em grande parte concentradas na area de turismo. No
outro extremo, bem mais desenvolvido em comércio eletrbnico, o Reino Unido
alcanca a proporcao de quase 10% de varejo eletrbnico em relacdo ao seu comércio

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

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

Ele complementa ainda que mundialmente nos proximos anos devera ocorrer
um forte movimento de transferéncia de vendas do comércio tradicional para o
eletrbnico. Ha varias apostas sendo que 0s mais otimistas acreditam que em cinco
anos o comeércio eletrénico pode representar 30% de todo o comércio

Além disso, ndo se restringindo a operagfes eletrbnicas, a Kennedy
Consulting Research & Advisory publicou em sua recente pesquisa denominada

"Latin America Consulting Marketplace”, que o mercado de consultorias esta em


http://www.portalnovarejo.com.br/
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crescimento, sendo que o Brasil € o mercado de consultoria mais substancial entre
0s paises da América Latina. Ele também representa a maior fatia de crescimento
absoluto para o periodo de 2009-2013, contribuindo com $0,72 bilhdes dos $1,67
bilhbes 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 € a maior penetracdo econdmica. Os investidores e consultorias séo
atraidos para o pais por sua substancial expansédo regional e global dentre as
multinacionais latinas. Um influxo de inovacdo de produtos e servicos concentrada
na classe média em crescimento, e avangos importantes na lideranca e no
desenvolvimento.

Tomando essas bases como referéncia, mesmo que o Brasil ndo cresca
economicamente, € de se esperar um elevado crescimento do comércio eletrénico.
Obviamente, todas as proje¢cdes podem ser questionadas, entretanto ndo ha como
desatrelar o movimento do comércio eletrbnico brasileiro ao dos paises europeus e
EUA. Enfim, mantendo as mesmas proporcdes do mercado internacional, para 2013
poderiam ser esperados, respectivamente, R$ 42 bilhdes, R$ 49 bilhdes (numa visédo
otimista) e R$ 28 bilhdes (para os pessimistas), ainda segundo Norberto A. Torres.

O grande problema ser4d as empresas estarem preparadas para esse
crescimento, principalmente em termos de logistica e atendimento aos clientes. Este
tem sido um dos assuntos mais discutidos recentemente, mas seria de se esperar
gue, com taxas elevadas de crescimento, desestruturacées importantes ocorressem
como parte de um processo natural de adaptacéo.

De qualquer forma, a agéncia DM Marketing Digital reforca que mesmo com o
varejo se destacando no mercado de negdcios pela internet, o e-commerce de
servicos vem ganhando forca. A venda de servi¢cos tem proporcional crescimento de
forma consistente ano a ano. Alguns exemplos bastante comuns de servigos que
sdo prestados pela internet sdo o0s servicos de assessoria, consultorias,
assisténcias, traducdes, o desenvolvimento de sites, entre outros. Consultores sao
0s principais profissionais que tem se beneficiado da grande abrangéncia e
penetracdo da internet e oferecido o servigo de forma ampla e em larga escala, seja
ela para pequenas e médias empresas como para pessoa fisica.

Para pessoas juridicas, o mercado j& dispfe de servicos altamente

estruturados e consolidados como € o caso do Sebrae, por exemplo, que oferece um
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servi¢co de consultoria ao empreendedor e ja tinha no inicio de 2012 mais de 250mil
participantes no Brasil, conforme o proprio site da instituicdo informa

O Santander é outro bom exemplo, cujo servico de consultoria também ja tem
mais de 17mil pessoas cadastradas e teve mais de 350 mil visitas em 2011 como

informa no seu site.
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3 ANALISE DA DEMANDA

Para levantamento da demanda potencial foi adotada uma estratégia diferente
da convencional para coleta de dados. A analise foi realizada através de pesquisas
na internet de palavras-chave ligadas a financas pessoais.

Além do fato do produto proposto neste trabalho ser virtual, optou-se por esta
metodologia devido ao grande numero possivel de amostras utilizadas para o
levantamento de dados. Desta maneira as margens de erros, estatisticamente

falando, tendem a valores proximos a zero.

3.1 METODOLOGIA UTILIZADA

Através de ferramentas especificas, online, foram analisadas a relevancia e a
tendéncia de palavras-chaves que sdo fontes de acesso a sites que oferecem
servicos ligados a financas pessoais.

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

3.1.1 Alexa.com

O site alexa.com € de propriedade da Amazon. Nele é possivel pesquisar
quantos usuarios de internet visitam um site. O nimero de visitas € baseado num
histérico de 3 meses. Também é possivel visualizar a classificacdo de um site a nivel
nacional e internacional, chamado de Ranking Alexa. Quanto mais proximo de 1,

melhor a classificacdo. O Ranking é baseado no trafego de IPs Unicos.

Segundo o site dominiohost.com.br o alexa.com ®: Af or mal ment

€ um servico que usa scripts baseados em navegadores para coletar informacao

sobre websites e suas Vvisitas di 8riaso.

Os dados de visitagdo aos sites existentes no mundo s&o captados
diariamente através do Alexa Toolbar (barra de ferramentas da Alexa) e também de
outras fontes de dados de trafego na internet. Para sites com mais de 1.000 acessos
mensais ou com Ranking Alexa menor que 100.000 os dados sé&o bem precisos.

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

do percentual de usuarios em relagcéo ao total da internet, € possivel saber quais sao

e

u



30

as principais e mais relevantes palavras-chaves que levam os usuarios a chegar até

0 site em questao.

3.1.2 Google Trends

E uma ferramenta gratuita, multilingue, de propriedade da Google, que mostra
o0 historico de buscas de termos pesquisados no Google.

E possivel visualizar o histérico de buscas de uma palavra ou frase por
periodo (desde 2004), filtrar por pais, estado, categoria, més/ano, além de
possibilitar a comparacdo de mais de um termo em um grafico.

Além disso, também ¢é possivel visualizar termos relacionados ao termo da
pesquisa.

Os resultados apresentados no grafico do Google Trends ndo sédo valores
absolutos, sdo dados normalizados e variam de 0 a 100.

3.1.3 Google AdWords

E a principal forma de publicidade da Google e fonte de arrecadagdo da
mesma. Através do AdWords é possivel fazer andncios em forma de links, que iréo
aparecer apds a busca em um site de buscas. E baseado em palavras-chaves, ou
seja, dependendo do que o usuario pesquisar o link do anuncio pode aparecer para
ser clicado. No entanto, este posicionamento depende de quanto o anunciante esta
disponivel a pagar e do indice de qualidade (estreita relacdo entre conteddo do
anuncio e da busca realizada).

Com o AdWords €é possivel descobrir o numero estimado de vezes que um
termo sera pesquisado mensalmente no Google. Essa estimativa € baseada num
histérico de 12 meses. Desta forma, € possivel reproduzir os valores absolutos

resultantes da pesquisa com o0 Google Trends.
3.2 PROCEDIMENTO DA PESQUISA
Inicialmente foram listados websites ligados a finangas pessoais através de

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

elencadas as palavras-chaves mais relevantes que levaram o0s usuarios a
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acessarem estes websites. Também foi possivel obter o nUmero de acessos de cada
site nos Ultimos 3 meses para saber da relevancia de cada um.

Utilizando-se do Google Trends, foi levantado o historico de buscas para as
palavras-chaves. A pesquisa foi realizada com base nos seguintes filtros: Pesquisa
na web do Google, no Brasil, periodo de janeiro de 2008 a janeiro de 2013.

Foi tomado o cuidado de selecionar apenas termos voltados ao tema
Financas Pessoais.

Além das palavras-chave vindas do alexa.com, foram incluidas outras
palavras-chave vindas da lista de “termos relacionados” do Google Trends. As
palavras com baixa relevancia, onde o Google Trends nao apresentou dados, foram
descartadas, bem como palavras muito generalistas, por exemplo financas,
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 nimeros absolutos de

pesquisas por palavra-chave.

3.3 RESULTADOS DA PESQUISA

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

respectivo niumero absoluto de buscas mensais estimadas no Google AdWords.

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

Palavra-chave | Numero estimado de buscas mensais
Controle Financeiro 60500
Financas pessoais 40500
Planejamento Financeiro 33100
Orcamento 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 visualizacdo dos dados historicos das buscas as palavras-
chave vindos do Google Trends, foram construidos dois graficos: um para as
palavras-chave com numero estimado de buscas maior e outro para menor que

10.000 buscas mensais.
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3.4 CONCLUSAO DOS RESULTADOS DA PESQUISA

Como foi possivel observar nos graficos acima, as palavras-chave elencadas
para analise ndo possuem uma tendéncia de aumento ao longo dos 5 anos
analisados. Entretanto, a busca por essas palavras tem se mantido estavel.

O fato de se manter estavel ja 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 namero de buscas absolutas para
apenas estas nove palavras-chave selecionadas, que nos d4 um valor maior que
200.000 buscas mensais. Isto nos demonstra a existéncia de demanda em potencial

para o tema em questéo.
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4 ANALISE DA CONCORRENCIA

O capitulo da analise da concorréncia esta dividido em cinco partes, sendo
gue nas quatro primeiras séo apresentados os dados da pesquisa da concorréncia,
que foi estratificada em quatro grupos:

1 Aplicativos para computador ou celular;

1 PA&ginas de financas pessoais;

1 Servigcos prestados pela internet por instituicbes bancérias;

1 Servicos de consultores em planejamento financeiro.

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

servicos disponiveis no mercado e o produto proposto neste trabalho.
4.1 APLICATIVOS PARA COMPUTADOR OU CELULAR

Basicamente, os aplicativos para computador ou celular auxiliam na gestédo
dos gastos pessoais. Com a alimentacdo continua dos gastos pelo usuério,
classificando por categoria, 0os softwares consolidam por periodo e entregam como
produto final gréaficos e relatérios que facilitam o entendimento das despesas pelo
USudrio.

Mesmo se limitando a reunir os dados e transforma-los em informacao ao
gestor, deixando todo o diagndstico e qualquer acdo para corrigir desvios a ser
avaliada diretamente pelo usuario, entendemos que esses aplicativos séo
concorrentes, dado que visam auxiliar o controle de gastos familiar e cobram por
ISSO.

Entre os aplicativos de computador e celular mais populares temos:

1 HomeBudget
MoneyWiz
Orgcamento Inteligente
PocketMoney

1
1
1
1 Checkbook
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4.2 PAGINAS DE FINANCAS PESSOAIS

Pode-se classificar os sites de auxilio em financas pessoais em 2 tipos. Os
sites que apenas orientam e dao dicas sobre o tema e os sites que oferecem as
ferramentas de controle dos gastos pessoais, em gque 0S usuarios pagam uma
mensalidade para ter o acesso.

Apesar de o0s sites de orientacdo em um primeiro momento serem
considerados concorrentes, na verdade sdo impulsionadores e facilitadores para as
empresas que prestam servicos customizados. Através da orientagdo e das dicas,
cria-se a consciéncia da importancia deste tema na vida das pessoas. Desta forma,
€ natural que elas busquem recursos e ferramentas que possam ajuda-las nos seus
planos financeiros.

Os sites que oferecem as ferramentas s&o os considerados concorrentes. Em
geral, oferecem ferramentas que basicamente auxiliam a realizacdo do controle de
gastos do individuo ou da familia e cobram uma mensalidade para o acesso. Entre
as funcionalidades principais estdo a classificacdo dos gastos e a elaboracédo de
relatérios que permitem ao usuario visualizar seus gastos em determinado periodo.

Os principais sites oferecendo este servigo sao:

1 www.manubia.com.br

1 www.contasonline.com.br
T www.bonusweb.com.br
1

Www.organizze.com.br
4.3 SERVICOS PRESTADOS POR INSTITUIQ@ES BANCARIAS

Tendo em vista que o publico alvo do produto proposto neste trabalho sao as
classes B e C, foram selecionadas, para avaliacdo dos servicos oferecidos pela
internet, as cinco maiores instituicdes bancarias de varejo no Brasil:

1 Banco Itad

1 Banco Bradesco

i Banco do Brasil
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1 Banco Santander

9 Caixa Econdmica Federal

Porém, como o banco Santander e a Caixa Econémica Federal ndo oferecem
servicos pela internet, a seguir sdo apresentados os resultados encontrados para os

trés maiores bancos do pais.
4.3.1 Banco Itau
O programa de auxilio de consultoria financeira € denominado “Uso

Consciente do Dinheiro”, seu acesso € gratuito para os usudrios da internet e os

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

. ot
e k_\)lm http:/

fwww .itau.com.br/ P~C X-H Banco Itau - Feito Para Vocé * l |
Exibir Favonto

Arquive Editar Exibir Favonto s Ferramentas Ajuda

|
@ O que vocé procura? Q, | | Produtos Seus objetivos Atendimento

Veiculos

Imoveis ﬁ
Comprar, reformar ou proteger sua casa
Comprar ou proteger seu carmo a

Educacao a
Desenvolvimento para vocé e seu filho u
Viagem

Fazer uma viagem

Gerenciar meu dinheiro
Alternativas para seu controle financeiro

g
Futuro k|
Planejar um futuro tranquilo
Sair do Vermelho 1
Organizar suas dividas []
Para empresas g
Desenvolvimento para sua empresa

FIGURA 9 - Imagem dos objetivos apresentados pelo Banco Ital
FONTE: Banco ltal



37

A interatividade entre videos explicativos e os menus de navegacédo é boa e a
profundidade das perguntas, as entradas de dados e as dicas sdo superficiais.
Existem muitas informacdes disponiveis para consulta e algumas planilhas de fluxo
de caixa, mas ndo sdo apresentados servicos de consultoria direta ao cliente pela
internet.

Para formular a orientacdo, séo solicitadas informac¢des sobre rendimentos,
gastos, dividas e o qué o cliente esta disposto a cortar. Se o saldo for positivo, a
recomendacao é para investir. Caso contrario, as sugestdes sao para cortar gastos
ou aumentar a renda.

Em resumo, pela internet sdo fornecidos principios para o uso equilibrado do
dinheiro e apresentadas opcdes de empréstimos e investimentos. Nas agéncias
bancarias sao oferecidas consultorias pessoais para empréstimos e investimentos,
mas o diagndstico da situacdo real do cliente para a oferta de propostas de

mudancas € superficial.

4.3.2 Banco Bradesco

O programa de auxilio de consultoria financeira é denominado “Educacao
Financeira” e é de acesso gratuito para todos os usudrios da internet.

Na entrada da pagina ha a afirmacao “neste site tem tudo para o usuario
organizar e controlar sua vida financeira” e oferece curso on-line sobre financas, no
entanto a realidade da operacdo € sem profundidade e sem conselhos préticos
sobre as financas do usuario.

Ao iniciar o programa € solicitado que se respondam as perguntas: Quem é
vocé, Minhas receitas, Minhas despesas, Meus projetos, Controle seu orcamento e
logo apoés o site faz um célculo do saldo no fluxo financeiro do usuério e dirige para
0s produtos financeiros do banco.

Além do célculo do fluxo de caixa o site oferece softwares de gerenciamento
financeiro como o Net Finangas do Bradesco, MS Money e Finance e estes para uso

do cliente sem auxilio de como utiliza-los.
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‘| http://www.bradesco.com.br/html/classic/educ 0 ~ B & X ]I Educagio Financeira | Banc... [ }

ivo Editar Exibir Favoritos Ferramentas Ajuda

£} ACESSE O INTERNET BANKING  Agéncia: | Conta: OK Como Usar Sexta-feira, 05 de abril de 2013

Inicio Educacéo Financeira

ABRA SUA CONTA TUDO PARA VOCE ORGANIZAR E
CONTROLAR SUA VIDA FINANCEIRA.

SAIBA COMO USAR M SEU DINHEIRO PARA ALCANGAR MAIS RAPIDO SONHOS E OBJETIVOS.
SOBRE O BRADESCO 3

PRODUTOS E SERVICOS ¥
PROMOGOES E CAMPANHAS

EDUCACAO FINANCEIRA
Quem é vocé?

Momento Financeiro
Minhas Receitas

Minhas Despesas

Meus Projetos

Produtos Financeiros .
Como gostaria de ser chamado?

Crédito Responsavel

Jtei ou apelido Continuar >
Ferramentas Uteis ar

Mais Informacdes

FIGURA 10 - Imagem dos objetivos apresentados pelo Banco Bradesco
FONTE: Banco Bradesco

Conclusao:

E um programa béasico de montagem de orcamento sem oferecer qualquer
dica de como se resolve uma situacéo financeira complicada.

No final das informacdes prestadas oferecem-se opc¢des de empréstimos e
investimentos.

Relativamente ao banco Bradesco este oferece consultoria financeira mas
somente através do gerente de agéncia e sem analisar a situacdo da pessoa em
detalhe o oferecer propostas de mudancas.

N&o é concorrente direto do nosso produto.

4.3.3 Banco do Brasil
Acessando o site do Banco do Brasil ndo ha qualquer indicacao de um servico

de consultoria financeira, mas entrando-se na secdo “Bom pra todos” é oferecido

juntamente com os demais produtos do banco o “servigco de assessoria financeira”.
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Analisando este servico de assessoria financeira verifica-se que € somente
para correntistas e funciona como uma ferramenta de “educacdo financeira”
direcionada a mudar o comportamento de consumo, com envio de orientacdes via
celular para o usuario tendo em vista a conscientizacado do uso do crédito oferecido
pelo préprio banco.

A utilizacdo estd vinculada a adesdo via gerente. Uma vez assinado o
contrato o programa de banco de dados do banco do Brasil inicia 0 monitoramento
automatico do uso do limite do Cheque Especial e do limite do crédito rotativo do
Cartéo de Creédito.

Durante este monitoramento sao enviadas orientagdes via SMS (mensagem
texto via celular) com informacdes sobre o percentual de utilizacdo dos limites de
crédito e alertas sobre o pagamento do valor minimo da fatura do cartéo.

Sempre que o cliente alcancar uma situagcdo limite de endividamento

financeiro, é efetuada migracdo automatica para uma solucao de crédito.

Bom pra Cheque especial e Seu Salario Seu Beneficio Assessoria Gt : Si
Todos Rotativo Cartao no BB no BB Financeira o

Vocée realiza os

seus sonhos

agora e tem ate 59

.. dias para pagar a
| primeira parcela.

Redugdo de Tarifas Veiculos

Bom mesmo € ser cliente do Banco que reduziu em até 34% o @ Bom pra vocé é realizar o sonho de comprar o carro
valor cobrado pelas tarifas € pacotes de servicos. novo com taxas a partir de apenas 0,77% ao més.
Imével

Bom pra vocé € financiar seu imovel com taxas a partir . X £
de 7.9% a.a. e até 360 meses para pagar Lrare Opgao Bancaria
o Traga seu salario para o BB e tenha ainda mais
@ beneficios. Clique aqui e imprima o formulario.

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

Conclusao
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Comparacdo ndo € aplicavel ao nosso produto, pois apenas informa o
correntista sobre o uso de seu crédito e ajusta os limites de crédito
automaticamente.

N&o acumula as informacgdes do cliente sobre suas receitas, despesas e nao
instrui o cliente a como utilizar melhor seu capital.

Esta limitado a controlar os gastos excessivos de forma automética liberando
mais crédito se necessario.

O Banco do Brasil também oferece consultoria pessoal através do gerente,
mas nada no sentido de analisar a situacdo da pessoa em detalhe o oferecer
propostas de mudancas.

N&o é concorrente direto do nosso produto.

4.4 SERVICOS DE CONSULTORES EM PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Como a profissdo de planejador financeiro ndo é regulada no Brasil, a
estimativa da quantidade de profissionais em atuacdo é desconhecida. Para
entender a evolugdo na oferta destes servicos, 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 paises, possuem a certificacao
CFP® (Certified Financial Planner). No Brasil, considerado um mercado a ser
desenvolvido, sdo 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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Uma forma de mensurar o potencial de crescimento do mercado brasileiro em

servicos de consultoria de planejamento financeiro é pelo comparativo da

qguantidade de profissionais CFP® a cada 100 mil habitantes entre diversos paises,

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

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

100 mil habitantes. Alguns paises em desenvolvimento, como Malasia e Africa do

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

dezoito vezes superiores a taxa brasileira.
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FIGURA 13 - Namero de profissionais CFP a cada 100 mil habitantes
FONTE: FPSB
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A quantidade de clientes por profissional CFP®, em diferentes paises, € outro
indicador da demanda por profissionais de planejamento financeiro. Na figura 14, a
seguir, é possivel observar que no Canada mais de 90% dos consultores possuem

mais de 50 clientes e no Brasil apenas 30% possuem mais de 50 clientes.
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90% 80%
80% 75% 71% 71%
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70% 57%
60% 0 54%
50%
40% 30%
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FIGURA 14 - Percentual de profissionais CFP com mais de 50 clientes
FONTE: FPSB

45 COMPARATIVO DA CONCORRENCIA

No comparativo a seguir sdo listadas as principais funcionalidades dos
potenciais concorrentes identificados. Como resultado, é possivel observar que os

consultores presenciais apresentam as solu¢des mais completas.

TABELA 8 - Comparativo das funcionalidades dos concorrentes

L aginas na
Produto consultores bancos aplicativos pag
internet

Registro de gastos sim nao sim sim
Orcamentos sim nao sim sim
Calendério de compromissos sim sim sim sim
Gerenciador de investimentos sim sim sim sim
Orientacdo sobre investimentos sim sim néao néao
Planejamento tributario sim nao néo nao
Planejamento da aposentadoria sim néao néao néao
Planejamento de sonhos sim nao néo nao

Realizador de sonhos sim nao nao nao
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5 MODELO DO NEGOCIO

51 CONCEITO DO NEGOCIO

5.1.1 Servigo

O servico a ser oferecido € a oferta de ferramentas que possibilitem um bom
planejamento das financas pessoais dos usuarios através de ferramentas virtuais de
comunicacdo. Sera possivel o usuério 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 dividas indesejadas.

5.1.2 Publico-Alvo

O publico-alvo deste servigo séo as classes B e C, em geral pessoas que sao
conscientes da necessidade de controlar suas finangas, seja por iniciativa prépria ou

principalmente por conta de dificuldades financeiras ja estabelecidas.

5.1.3 Funcionalidades do servigo:

Os servicos terdo como principais funcionalidades:

Classificacdo das despesas em categorias;

Saldo das contas bancarias ou caixas;

Controle de faturas de cartdes de crédito;

Avisos por e-mail para contas em vencimento;

Mobilidade através de atualizacdo por smartphones;
Lancamento de despesas recorrentes;

Varios usuarios cadastrados, com respectivos niveis de acesso;
Exportacéo e importacdo de dados do sistema;

Relatorios de gastos;

=4 =4 A A4 -4 -4 A4 -4 A

Definicdo do orgcamento doméstico, com alertas de gastos além dos

planos.
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5.1.4 Diferenciacao do servico

Todos os servicos virtuais de financas pessoais oferecidos baseiam-se em um
sistema de controle financeiro, com respectivos registros de entrada e saida
classificados sob determinadas categorias. Tais controles s&o muito importantes e
servem como base para qualquer forma de planejamento, porém ndo compdem todo
0 necessario para o sucesso financeiro domeéstico. O registro, por si sO, apenas
demonstra uma figura das contas, mas nao indica as acdes necessarias para que
esta figura mude o seu panorama.

Além de ter um bom registro das entradas e das saidas, € importante que o
individuo possua conhecimentos e uma devida orientacdo de como melhorar sua
situacdo financeira. E através desta orientacdo que o servico pode criar sua
diferenciagdo competitiva.

O servico oferecera aos usuarios a possibilidade de estabelecer metas a
serem atingidas em um determinado espaco de tempo. Através destas metas e das
figuras financeiras atuais, o sistema indicard que acfes devem ser tomadas, por
exemplo: a diminuicdo de gastos em restaurantes, poupancga, economia em gastos

supérfluos, necessidade de aumento de renda, etc.

5.2 MARKETING E VENDAS

5.2.1 Campanhas de Vendas

As campanhas de vendas serdo realizadas através do meio virtual, por meio
de campanhas de patrocinio de palavras chave no Google Adwords,
desenvolvimento de ferramentas otimizadoras nos sites de busca e anudncios
publicitarios em sites relacionados, blogs e Facebook.

A projecéo é de investimentos mensais de R$ 5.000,00 nestas campanhas.
5.2.2 Estimativas de preco e vendas do servico
Para estimar as vendas deste servico, foi utilizada a ferramenta dos sites

Alexa.com e Wolfram Alpha, através da qual € possivel estimar o numero de

usuarios dos servi¢cos concorrentes.
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Foram levantados os sites mais buscados neste servico e a sua receita foi
calculada utilizando-se o valor cobrado pelos pacotes médios de cada empresa
(tabela 5).

TABELA 9 - Receita estimada por pagina da internet

Pagina da internet NUme:r(:e(:le'zS;J;uénos Ticket médio Rec(e:g;n;esrésr\e:ilg(greta
www.manubia.com.br 1.346 R$ 14,00 /més R$ 18.844,00
www.contasonline.com.br | 6.283 | R$14,00/més |  R$87.962,00
www.bonusweb.com.br | 6.059 | R$10,00/més |  R$60.590,00
www.organizze.com.br ‘ 6.422 ‘ R$ 8,90 /més ‘ 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 variacdes de acordo com 0s pacotes que 0S USUArios

selecionam. Nao ha muita variacdo de precos entre os diversos concorrentes.

5.2.3 Estratégia de precos

Para a a analise de viabilidade, sera utilizado o valor de R$ 12,00 mensais
para o acesso a ferramenta durante o seu primeiro ano de operacéo e o valor de R$
14,00 para o segundo ano em diante. Tal diferenciacdo contempla a forma de
introducdo do produto no mercado, afim de instigar a migracdo de usuarios dos

outros servigos.

5.2.4 Volume de vendas

Com o diferencial criado neste servico, € possivel posicionar este produto
entre os lideres de mercado em 1 ano, dada a grande velocidade de mudanca nos
ambientes virtuais.

Considerando-se a meta de 6800 acessos em Dezembro de 2014, foi
considerado um inicio com um pequeno numero de usuarios, com um crescimento
de 25% ao més nos meses iniciais que cai gradativamente até se tornar um aumento

organico e estavel.


http://www.contasonline.com.br/
http://www.bonusweb.com.br/
http://www.organizze.com.br/
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Supondo o inicio das operacdes em Janeiro de 2014, projeta-se um total de
45.454 licengas mensais para o primeiro ano, com uma média de 3.788 licengas ao
més. Tal nimero de acessos gerara uma receita total no ano de R$ 545.448,00.

Para os anos seguintes, foi estimado um crecimento médio de 15% ao ano no
namero de licencas, mas com aumento no preco de R$ 12,00 para R$ 14,00,
equivalendo ao valor dos concorrentes com precos mais elevados.

As projecdes de numeros de usuarios, preco medio, receita total e

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

TABELA 10 — Proje¢Bes de receita total entre 2014 e 2018

| 2014 2015 2016 2017 2018

NUmero de usuarios 45.454 52.272 60.113 69.130 79.500
Preco médio (R$/més) 12,00 14,00 14,00 14,00 14,00
Receita total (R$) 545.448,00 731.808,00 841.582,00 967.820,00 1.113.000,00
Crescimento 15% 15% 15% 15%

FONTE: Anélise da equipe

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

TABELA 11 — Projecéo de receita total para 2014

Numero de
Preco médio Receita total Crescimento
USUArios

jan-14 1262 12,00 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: Andlise da equipe
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6 ANALISE PRELIMINAR DE VIABILIDADE

Nas estimativas financeiras, foram listados os possiveis custos, despesas e
investimentos necessarios para a realizacdo do empreendimento. Também foram
calculados os impostos que seriam devidos de acordo com a receita faturada.

As previsdes de venda apontam para um crescimento anual de 15% nas
vendas do servi¢co. Seguindo estas projecdes, a TIR do projeto seria de 37% a.a.,
bastante satisfatoria se tivermos como referéncia uma taxa de retorno de 12% a.a.
gue seria conseguida em outros tipos de investimento.

Para fins de analisar o risco do negodcio, foi identificado que para uma TIR
igual a taxa de referéncia (12% a.a.), o crescimento anual das vendas deve ser de

8% a.a. Caso o crescimento seja menor que este, 0 hegocio deixara de ser rentavel.

TABELA 12 - Demonstrativo de resultados

DRE (em R$ 000)

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 Liquidas 0 525.539 663.618 718.265 777.412 841.429
Total Custos Variaveis 0 0 0 0 0 0
Total Custos Fixos -42.080 -468.960 -487.608 -507.192 -527.748 -549.336
Salarios 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
Locacgdes -6.000 -36.000 -36.000 -36.000 -36.000 -36.000
Provisdes -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
Depreciagao 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
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Impostos sobre arenda 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
Aliquota 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 Liquido -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

TABELA 13 - Analise de sensibilidade em funcao do aumento anual da demanda
Aumento anual da demanda

15%

10% 8%

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 157477  70.373
VPL @ 12,0% 297.609 74.211 0 -129.945
TIR 37% 20% 12% -7%
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7 CONCLUSAO

Apoés a andlise dos nameros referentes a qualidade das financas pessoais
dos brasileiros, fica clara a necessidade de uma melhor orientacdo para que a
populacdo entenda e saiba fazer suas escolhas. Atualmente, a maioria dos
brasileiros ndo conhece todas as oportunidades que possui para melhorar sua
condicao de vida através de escolhas financeiras mais inteligentes.

Com o poder que a Internet possui de oferecer solucdes personalizadas a um
custo de investimento relativamente baixo, & possivel oferecer a popula¢éo indmeros
servicos e produtos que atendam as suas necessidades, com um alto nivel de
interacdo com 0S usuarios.

Através das analises de mercado, foi possivel identificar que a demanda por
servigos de controle financeiros é constante e pode ser considerada como estavel.
Isso passa a seguranca de que a demanda seguira existindo por varios periodos.

O numero de empresas que oferecem um servico similar € baixo. Uma
ameaca para o0s sites que oferecem este servico sdo os aplicativos de celular e
programas vendidos para esta finalidade. Porém, todos oferecem apenas uma forma
de controle e visualizacdo dos gastos. Desta forma, o diferencial do servico de
orientacdo e aconselhamento cria uma vantagem competitiva que pode colocar a
empresa na lideranca do segmento rapidamente.

Com base na projecdo de vendas realizada e o levantamento dos
investimentos envolvidos, chega-se a conclusédo de que existe uma boa viabilidade

deste negocio. A elaboracdo de um plano de negdcios é recomendada.
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APENDICE 4: ALTERNATIVAS DE PARCERIAS (Alvaro)
1. INTRODUCAO

A comercializacao dos Servicos Virtuais de Orientagdo em Financas Pessoais
do trabalho proposto sera feita diretamente aos clientes através do endereco virtual
e sua divulgacdo através dos mecanismos promocionais da internet, no entanto o
presente anexo visa analisar outras formas de comercializagdo do servigo através de
parcerias com outras empresas a fim de desenvolver outros canais de vendas e
aumentar o faturamento.

O servico proposto é a oferta de ferramentas que possibilitem um bom
planejamento das financas pessoais dos usuérios através de instrumentos virtuais
de comunicacao. Sera possivel o usuério registrar e controlar seus gastos divididos
por categorias, definir metas e inclusive receber aconselhamentos financeiros para
gue consigam realizar seus sonhos ou, em maior parte, se livrar de dividas
indesejadas.

A concorréncia deste tipo de servico foi identificada como:

- APLICATIVOS PARA COMPUTADOR OU CELULAR

- PAGINAS DE FINANCAS PESSOAIS

- SERVICOS PRESTADOS POR INSTITUICOES BANCARIAS

- SERVICOS DE CONSULTORES EM PLANEJAMENTO FINANCEIRO

Buscando neutralizar o efeito da concorréncia na oferta de servigcos similares,
que podem levar o negécio a uma competicdo focada em preco o que diminuiria a
margem e consequentemente a atratividade do negdécio, quero apresentar através

deste anexo, novas opcdes de comercializacdo do servico.

- SERVICO GRATUITO COM A VIABILIZACAO POR ANUNCIANTES

- PARCEIRIA COM ENTIDADES DE CLASSE, SINDICATOS, ASSOCIACOES
DE FUNCIONARIOS COMO BENEFICIO AO ASSOCIADO.
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2. DESENVOLVIMENTO

bY

Para aferir-se a viabilidade comercial de formas alternativas a inicialmente
proposta, através do acesso pago via website, utilizaremos os mesmos custos de
implantac&o e as respectivas receitas proposta a fim de avaliarmos as estratégias de

vendas a serem utilizadas.

O método deste processo de avaliagéo consiste em levantar e propor:
Estratégia de vendas
Volume de vendas
Estimativas de preco
Concluséo

3. SERVICO GRATUITO COM A VIABILIZACAO POR ANUNCIANTES

Esta proposta de comercializacdo consiste em disponibilizar o servico de
forma gratuita aos usuarios cadastrados e a receita vira dos anunciantes que teréo
eXposicao no site.

Para que esta proposta seja viavel o site terd que dispor de um numero
consideravel de usuarios a fim de ser atrativo aos anunciantes.

O mailing podera ser comercializado e ofertado aos anunciantes

3.1Estratégias de Vendas

O acesso gratuito a servicos na internet é uma pratica comum desde seus
primordios em 1993 quando foi liberado o uso da internet como meio comercial.

Com o langamento do Mosaic em 1993, surgiram 0s primeiros sites com
publicidade, com a Microsoft e o MCI como anunciantes.

Logo apos o inicio comercial da internet nos anos seguintes iniciaram-se 0s
servigos gratuitos, por exemplo:

www.hotmail.com — primeiro servi¢go de e-mail gratuito em 1996

Wwww.google.com — mecanismo de busca na web em 1998

www.weather.com — servi¢o de informacédo meteorologica em 1995



http://www.hotmail.com/
http://www.google.com/
http://www.weather.com/
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Estes apresentados acima sdo uma pequena amostra diante da grande
quantidade de servigos gratuitos na internet.

Estes servicos gratuitos geram receita, em sua maioria, através de venda de
espaco promocional a anunciantes ou servicos complementares aos gratuitos.

A proposta para o Servigo de Finangas Pessoais com acesso gratuito tem a
mesma proposta e a mesma fonte de recursos.

Os anunciantes querem suas marcas e produtos divulgados de forma
ostensiva e com a melhor assertividade possivel.

Estes procuram sites na internet que possam ser relacionados com seus
produtos e que possuam grande fluxo de acessos, pois buscam a exposi¢do ao

maximo de suas marcas.

O tema financas pessoais e o0 endividamento das familias tém atraido muitas
pessoas a buscarem ajuda na internet em sites que proponham resolver seus
problemas financeiros através do controle e educacéo.

Para o presente trabalho utilizou-se mecanismos de pesquisa e informacéo da
internet como o “Google Adwords” e verificou-se que o tema finangcas pessoais e
termos relativos como, controle financeiro, orcamento familiar, controle financeiro
entre outros sao muito procurados na internet, ver tabela 1 abaixo.

Utilizando-se a mesma metodologia de nosso trabalho sobre “Servigos
Virtuais de Financas Pessoais” podemos identificar que a procura de sites com este
tema sdo atrativos para 0s anunciantes, pois apresentam um fluxo constante e
numeroso, conforme tabela demonstrada abaixo:

TABELA 1 - Palavras-chave e o numero absoluto estimado de busca mensal

Palavra-chave ’ NUmero estimado de buscas mensais
Controle Financeiro 60500
Financas pessoais 40500
Planejamento Financeiro 33100
Orgamento Familiar 27100
Consultoria Financeira 12100
Controle Financeiro Pessoal 12100
Consultor Financeiro 9900
Planejamento Financeiro Pessoal 4400
Assessoria Financeira 3600

Fonte: Google AdWords
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Através destes numeros de acessos mensais, direcionados a sites de
educacado e controle financeiro, concluimos que este tipo de servico na internet é
atrativo para empresas e marcas relacionadas ao mercado das financas e seus
produtos com investimentos, financiamentos e empréstimos pessoais.

Um site que disponha de um bom servico de financas pessoais gratuito e com
um bom numero de acessos mensais sera um excelente display para exposicao de
marcas e produtos financeiros.

A estratégia consiste em oferecer aos anunciantes a exposi¢do de sua marca
e produtos em um site com alto numero de acessos focados em produtos
financeiros.

Tomando por base a analise acima, nossa proposta comercial sera levada as
empresas fornecedoras de servicos financeiros como bancos, financeiras, factorings,
corretoras de valores, etc.

Para estas empresas ofereceremos 0 seguinte portfélio de anuncios:

Banners

A forma mais comum de publicidade na internet. Um banner tem dois objetivos
principais: o fortalecimento de umamarca e a venda direta.

Fortalecimento de uma marca (Branding): E uma maneira de colocar uma marca ou
nome de alguma empresa no consciente do publico, como por exemplo, ao surgir
uma nova marca de sapatos, € utilizado o branding para que fique conhecida, logo,
assim que alguém pensar em comprar um sapato vai se lembrar da marca do
anancio.

Pop-ups

Ao entrar em uma pagina, esses anuncios aparecem repentinamente em uma nova
janela cobrindo a parte em que se estava lendo.

Pop-under

Aparecem atras da pagina que esta sendo visualizada, geralmente sao percebidos
guando a janela do navegador é fechada.
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Anuncios flutuantes

Logo ao entrar em uma pagina, os anuncios flutuantes aparecem na tela voando ou
flutuando, tornando impossivel visualizar a pagina enquanto nao forem fechados.

AnuUncios unicast

Sao apresentados em janelas pop-ups com videos e sons, com duracao de 10 a 30
segundos, muito parecida com comerciais de televisdo, porém, com algo a mais,
pois o consumidor pode clicar no anuncio e obter maiores informacdes.

Links Patrocinados

Oferecido por sites de busca, integra palavras-chave definidas pelo anunciante, que
guando pesquisadas exibem tanto os resultados quanto os anuncios.

E-mail Marketing

Utiliza o e-mail como forma de publicidade, enviando informagdes publicitarias aos
usuarios.

Rich Media

Os anuncios Rich Media oferecem formas de envolver um publico com um anuncio.
O anuncio pode expandir, flutuar, deslizar para baixo etc.
O Rich Media possibilita que as agéncias criem anincios complexos que possam
provocar uma resposta forte por parte do usuario. Usando a tecnologia Flash ou
HTML5, os anuncios podem incluir varios niveis de conteddo em um canal: videos,
jogos, tweets de um anuncio etc.

Text Ad Standard Display Ad Rich Media Ad

No images
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Os clientes anunciardo através do pacote de anuncios onde sera combinada a
melhor sele¢do dos andncios acima com precos que serdo expostos no préximo item

deste trabalho.

3.2 Estimativa de Vendas

O funcionamento do Servico de Financas Pessoais, demanda um faturamento
mensal médio de R$ 55.301,50 para a manutencdo dos sistemas, as despesas com
pessoal, despesas com a estrutura e a remuneracéo do investimento.

Estima-se trabalhar com pelo menos um anunciante de cada tipo de servico
financeiro:

Bancos

Financeiras

Corretoras de Valores

Factorings

O faturamento desejado por cliente coorporativo devera ser em torno de R$
14.000,00 por més, vendendo os anuncios a pelo menos quatro empresas nao
concorrentes de cada segmento do setor financeiro totalizaremos um faturamento
mensal médio de R$ 60.000,00.

O valor de R$ 14.000,00 sera ofertado como pacote de anudncios e 0 mix
devera ser definido pelo cliente. O servico de E-mail Marketing é considerado a parte

do pacote pagando-se seu valor em cada disparo.
3.3 Estratégia de precos
Para a cobertura do valor médio mensal levantou-se os custos de sites com

acessos atrativos aos anunciantes e distribuimos o valor do custo mensal nos

precos individuais de cada anuncio ofertado conforme segue abaixo:
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TABELA 2 — Tabela de precos dos antncios custo mensal

Tipo de Anlncio | Preco / Més
Banners R$ 6.000,00
Pop-ups R$ 1.500,00
Pop-under R$ 1.000,00
Anlncios flutuantes R$ 1.500,00
Anlncios unicast R$ 2.000,00
Links Patrocinados R$ 500,00
E-mail Marketing R$ 4.500,00
Rich Media R$ 6.000,00

O valor de R$ 14.000,00 sera ofertado como pacote minimo de anuncios e o

mix devera ser definido pelo cliente conforme as propostas abaixo:

Pacote 1
Tipo de Anlncio | Preco / Més
Banners R$ 6.000,00
Pop-ups R$ 1.500,00
Anuncios flutuantes R$ 1.500,00
Links Patrocinados R$ 500,00
E-mail Marketing R$ 4.500,00
Total R$ 14.000,00
Pacote 2
Tipo de Anlncio ’ Preco / Més
Pop-under R$ 1.000,00
Anuncios flutuantes R$ 1.500,00
Links Patrocinados R$ 500,00
E-mail Marketing R$ 4.500,00
Rich Media R$ 6.000,00
Total R$ 14.000,00

O servico de E-mail Marketing também podera ser contratado a parte

pagando-se seu valor em cada disparo.
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3.4 Conclusao

A presente anadlise demonstra viabilidade, pois o0 nimero de acessos aos
termos envolvidos em financas pessoais apresentaram 203.300 acessos mensais
em nossa andlise o que demonstra uma procura grande pelo assunto.
Ao vincularmos este tema de procura a um servico de qualidade, porém gratuito
teremos um alto fluxo de acessos e, por consequéncia a venda de pacotes de

anuncios.

4. PARCEIRIA COM ENTIDADES DE CLASSE, SINDICATOS,
ASSOCIACOES DE FUNCIONARIOS COMO BENEFICIO AO ASSOCIADO.

4.1 Estratégias de Vendas

Como complemento as vendas diretas através do site dos Servicos de
Financas Pessoais outra modalidade de comercializacdo sera oferecer o acesso ao
programa com diferencial de preco as entidades de classes, sindicatos, associacao
de funcionarios que pagariam um preco diferenciado em contraposicao de
oferecerem um numero elevado de usuarios. Para tal serd necessario criacdo de um
pacote de servicos com precos diferenciados por nimero de acessos e a formacgao
de uma equipe de vendas que ir4 angariar os clientes através da visitacdo e a
negociacdo com as entidades.

Para ndo arcar com o custo de uma folha de pagamentos extra a estratégia e
trabalhar com vendedores terceirizados que recebem por regime de comissao sobre
as vendas.

Estes agentes comerciais deverdo ser do ramo de venda de servicos de
financeiros ou de informacéao.

O planejamento e a gestdo das acdes da equipe comercial serdo efetuados
pelo diretor da empresa de Servigos Virtuais em Financas a fim de nao gerar o
aumento da folha de pagamento e o aumento das despesas comerciais.

A comissdo somente é paga se houver concretizacdo de negdcio, portanto o
investimento sera na identificacdo e contratacdo da equipe de agentes comerciais
através de uma empresa de contratacdo de recursos humanos.

4.2 Estimativa de Vendas

A estimativa de vendas € promissora, pois associagdes como a Viking dos
funcionarios da Volvo no Parana possuem mais de 4.200 associados, a associacao
de funcionarios da Renault do Brasil possui por volta de 6.000 associados.

Os sindicatos dos trabalhadores das diversas industrias bem como as
entidades de classe como a OAB-PR, CRP-PR, CREFITO-PR, CREA-PR, CRECI,
Associacdo Comercial do Parana disponibilizam para seus associados convénios
com precos diferenciados.
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N&o existem numeros divulgados relativos ao numero de associados das
entidades descritas acima, mas se consideramos o universo de trabalhadores e
profissionais associados em entidades de classe apresenta-se um amplo mercado
de oportunidades.

Na fase de implantacdo deste processo de vendas a equipe comercial fara
diligéncias as entidades, sindicatos e associa¢cfes para identificar as demandas e
oportunidades de negdcios a serem obtidos.

4.3 Estratégia de precos

O preco do Servico de Financas Pessoais orcado no trabalho original foi
designado como R$ 12,00 por més para o0 acesso a consultoria.

O valor de R$ 12,00 mensais foi considerado para a andlise de viabilidade
contemplando os custos e a margem para a sustentacdo do negaocio.

Uma vez que 0s custos operacionais estardo cobertos pelas as assinaturas
dos consumidores individuais, poderemos ofertar o preco da ferramenta reduzido
para a massificacdo da carteira de clientes.

Todo o ganho extra desta carteira especifica de clientes alavancard o
aumento da margem de vendas.

Tal diferenciacdo contempla a forma de introducdo do produto no mercado, a
fim de instigar o aumento do faturamento.

Para as associacoes, sindicatos e entidades de classe disponibilizaremos a
tabela de precos inicial de R$ 8,00 por més por um periodo promocional de 12
meses com o recalculo do preco ao final do contrato.

4.4 Conclusao

Todas as formas de se aumentar as vendas séo validas desde que éticas e
bem estruturadas.

No trabalho original a quantidade média de 3.788 acessos com a exploracao
deste mercado de associados poderd aumentar o numero de acessos
exponencialmente.
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