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1. SUMARIO EXECUTIVO

O objetivo desse plano de negocios é o de verificar a viabilidade técnico-financeira de
um empreendimento na area educacional: o Portal O Cientista. Esse documento avaliard o
mercado em que 0 negocio estara inserido, a concorréncia, as restricdes técnicas, as
perspectivas de crescimento do setor e sobretudo far-se-& uma anélise financeira com o intuito
de avaliar o interesse econdmico.

1.1 A empresa

O empreendimento visara o desenvolvimento de uma plataforma na web de aulas de
reforgco on-line. O modelo de negdcio prevé a cobranca de mensalidade por aluno com vendas
B2B, sendo portanto estabelecidos contratos com escolas. O publico alvo s&o
estabelecimentos educacionais de pequeno porte dos ensinos fundamental e médio.

O formato das aulas sera o de videos gravados de média duracdo, organizados por
temas e em sequéncia pedagogicamente estabelecida. A didatica adotada visa aproximacao
com a linguagem da internet com gameficacdo e contetido criados com o intuito de prender a
atencdo do usuario. Cada aluno possuira acesso exclusivo bem como seus responsaveis, que
poderdo acompanhar o progresso do estudante.

1.2 Mercado

Demonstrar-se-a nesse texto através de dados do censo escolar promovido pelo
Ministério da Educacdo que o setor da educacdo privada vem apresentando crescimento
solido no Brasil. Com isso, o publico potencial cresce organicamente de maneira sustentavel.
Esse fendbmeno observa-se acentuado em Curitiba, praca onde se intenciona iniciar as
atividades da empresa. Através de pesquisa de precos de mensalidades das escolas
curitibanas, o estabelecimento de um nicho alvo sera estabelecido como descrito na se¢éo 3.1.

No que tange a andlise da concorréncia, esse plano de negocios indicara de maneira
clara a presenca de players muito competitivos e com enorme capacidade técnico-financeira.
Embora esse empreendimento vise um nicho de mercado alheio ao foco desses grandes
grupos, fica evidente que representam ameaca concreta ao empreendimento. Este tema sera
debatido dentro do capitulo 4.

1.3 Oferta da empresa
A analise estratégica do empreendimento permitird identificar suas forcas e fraquezas,

0 que serd exposto no capitulo 4. Vé-se que a metodologia inovadora, o nicho de mercado
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pouco explorado e a capacitacdo dos socios fundadores séo os pontos fortes do negdcio, que
apresenta por outro lado restrices quanto a capacidade de investimento, de expansdo e
limitacGes tecnoldgicas devido as solucdes de baixo custo que serdo adotadas.
1.4 Plano Operacional

A empresa fard uso inicialmente de uma plataforma customizével e contando com a
mao de obra exclusiva dos s6cios nos primeiros anos de operagdo. A infraestrutura é bastante
enxuta e os gastos operacionais bastante limitados, sendo em grande parte custos fixos e
amortizacdo do desenvolvimento. Essa caracteristica, tipica de negocios digitais reforca a
necessidade de ganho de escala para alavancar a rentabilidade.

1.5 Anélise financeira

A empresa contard com investimento inicial de R$115.000,00 sendo financiada com
capital proprio dos s6cios. Uma hipétese de crescimento nas vendas foi estabelecida (capitulo
3) com a qual se estimou os demais indicadores financeiros.

Em sintese, observa-se que o valor presente liquido estimado em todos 0s cenarios
(nominal, pessimista com vendas 20% menores e custos 5% maiores e otimista com vendas
20% maiores) sdo sempre positivos. No entanto, no cenario pessimista, 0 VPL se reduz
consideravelmente, tendo sido calculado em R$28.565,28. A taxa interna de retorno em todos
0S cenarios se mantém interessante e dentro da expectativa dos socios. Os resultados, que
estardo expostos no capitulo 5, mostram uma TIR em cendrio pessimista de 42% e que sobe
rapidamente a 92% em cendrio otimista. O tempo para retorno do investimento (payback
descontado) foi calculado entre 3,09 anos e 2,02 anos nos referidos cenarios.

Conclui-se que o empreendimento apresenta riscos expressivos que requirem a devida
atencdo para sua mitigacdo, no entanto é viavel do ponto de vista financeiro, apresentando
indicadores que atendem as expectativas dos sécios. Portanto recomenda-se a continuidade do

negaécio.



12

2. A Empresa — Descrigéo Geral

InstituicOes educacionais particulares de pequeno porte frequentemente nao fazem uso
de portais educacionais com publicacio de conteddo. Em geral esses pequenos
estabelecimentos utilizam apenas um software de gestdo educacional para controle financeiro
e pedagogico. Portais tal como o proposto existem no mercado mas com o intuito de
apresentar conteudo suplementar e ndo de revisdo e reforco. Em geral esse tipo de portal €
criado por grandes grupos educacionais. Com isso, embora a adogéo desse tipo de plataforma
agregue valor ao aluno é de dificil implementacdo para instituicdes que ndo possuem um
tamanho critico minimo.

A solucéo proposta consiste em uma plataforma generalista que pode ser utilizada por
qualquer escola de ensino bésico, trata-se de um portal que disponibiliza contetdo na forma
de video aulas, textos e exercicios on line. O conteudo produzido segue a base nacional
comum curricular posto seu carater generalista. Os videos ndo seguem um formato
convencional de aula, possuem duracdo ndo maior que 15 minutos visando a retencdo da
atencdo. Todo o conteldo apresenta uma marcada gameficacdo, o acesso é pessoal, cada
aluno possui login Gnico bem como os pais dos alunos. Dessa maneira o nivel de engajamento
do aluno assim como os resultados obtidos nos exercicios podem ser acompanhados pelos
pais.

A monetizacao do negdcio da-se através de cobranca de mensalidade por aluno. Dessa
maneira, a escola pode escolher incluir essa taxa na mensalidade escolar ou entdo apresenta-la
aos pais como optativa.

As vantagens competitivas do negécio sdo sobretudo o custo, a flexibilidade tendo em
vista que a escola pode ofertar o servico como opcional e o beneficio pedagdgico aos seus
alunos. A proposta pedagogica é desenvolvida por equipe altamente qualificada, posto que a
empresa conta em seu quadro de fundadores com 3 professores pos-graduados (uma doutora
em Bioquimica, um mestre em Psicologia da Educacdo, uma especialista em Matematica). O
autor desse plano de neg6cios e quarto socio é engenheiro com experiéncia em gestao.

A Visédo da plataforma O Cientista € estabelecer uma taxa de crescimento robusta nos
proximos 5 anos expandindo suas atividades para todo o Brasil. Nossa Missdo: Contribuir
para a melhoria do aprendizado de nossos alunos agregando valor as escolas parceiras. Os
Valores que guiam esse empreendimento: Inovacdo, Amor ao conhecimento, Humanismo e

Vontade de vencer.
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Inicialmente o Portal sera hospedado em uma plataforma comercial e personalizével
de Ensino a Distancia. Esse tipo de solucdo permite hospedar os cursos on line através do
pagamento de mensalidade fixa mensal, reduzindo dessa maneira o investimento inicial em
programacéo e desenvolvimento. Em contrapartida, com essa solu¢do o numero de alunos é
limitado e deve atender apenas aos primeiros anos do negécio sendo necessario desenvolver
uma plataforma especifica quando houver forte expansdo do numero de alunos. Essa
estratégia tem como objetivo reduzir os custos na fase de experimentacdo, possibilitando
reduzir o investimento na fase de teste e validagdo do MVP — minimum viable product —
seguindo portanto o consolidada estratégia Lean Startup de Eric Ries (RIES, 2012).

Plataformas comerciais personalizaveis também permitem reduzir drasticamente o
tempo de desenvolvimento do produto, sendo possivel lancar um produto operacional em
cerca de um més.

A arquitetura do Portal é simplificada, trazendo na landing page o gate de acesso tanto
dos alunos como dos pais. Ao acessar, 0 aluno tem a sua disposicao as aulas organizadas por
disciplinas. Em cada disciplina as video aulas estao listadas por tema e ordenadas de maneira
pedagogicamente l6gica. Ao final da aula, uma pequena lista de exercicios é apresentada,
sendo obrigatoria a resolucdo para que o sistema considere o tema como estudado. A corre¢édo
da lista é instantanea, devendo o aluno repetir a resposta se incorreta. E dado feedback
imediato ao aluno quando este submete resposta incorreta de forma gameficada o que
aumenta a retencdo do contetdo estudado e mantém o nivel de interesse. O acesso dos pais e
professores permite verificar o desempenho dos filhos e alunos através de métricas simples,
tais como o nimero de acessos e 0s resultados dos exercicios. Também permite criar um
pacote de temas que devem ser estudados pelo aluno e acompanhar o desempenho nessa
carteira de aulas pré-selecionadas.

A marca O Cientista faz alusdo aos seus valores, sobretudo 0 Amor ao Conhecimento
(identificavel tanto nome como na logomarca, Figura 1 a seguir), bem como o Humanismo
(também identificavel na logomarca). Pretende-se associar a marca uma imagem de inovacao,
por esse motivo o Portal sera fortemente gamificado, tanto no design como na interatividade,
auxiliando assim na criacdo da imagem desejada ao passo que potencializa os resultados
obtidos pelos alunos (ALVES, 2015).



14

)/

O Cientista

Reforco Escolar Virtual

FIGURA 1. Logomarca da plataforma O Cientista

Dentre os fornecedores do Portal O Cientista, listam-se:

- Professores contratados por empreitada. Para cada disciplina ndo abrangida por uma
area de especialidade dos sécios sera contratado um professor para a gravacdo das video
aulas.

- Desenvolvedor da plataforma EAD.

Os clientes da plataforma, como relatado anteriormente sdo escolas particulares de
pequeno porte de ensino fundamental e infantil de Curitiba, embora os usuarios (e portanto
consumidores finais) sejam os alunos e seus responsaveis. Segundo dados do censo escolar
INEP de 2014 (3) (apresentados em mais detalhe no capitulo 3), esse publico alvo soma
92129 alunos.
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3. Analise de Mercado

A analise do mercado fez uso de dados do censo escolar do INEP de 2014 para
levantar o puablico alvo. Também foram investigados 0s concorrentes e 0s potenciais
consumidores com o intuito de identificar o nicho de mercado alvo.

A identificacdo da oportunidade de mercado surgiu da constatacdo de que as criancas
brasileiras estdo entre as que gastam mais tempo na internet, com uma média de 17 horas por
més, superando a média de paises como Estados Unidos e Franca (Ibope, 2017). A adoc¢éo de
novas tecnologias pelas escolas é crescente, que vém utilizando-a como extenséo do trabalho
do professor em sala de aula. O uso de tablets, projetores inteligentes e computadores em sala
de aula torna mais tangivel temas abstratos e a interatividade torna mais atraente a aula. No
entanto esse movimento ndo acontece em mesma medida no estudo em casa. Tendo em vista
0s novos habitos comportamentais da criancga brasileira, 0 uso de uma plataforma interativa,
com aulas video com uma formatacao préxima a da internet (curtos, ilustrativos e intensos) o

produto proposto parece ofertar valor ao seu consumidor.

3.1 Analise Setorial

Segundo dados no INEP, o nimero de escolas particulares do ensino basico em
Curitiba teve um salto de 63,90% entre 2007 e 2014. A Revista Exame destaca 0 “choque de
capitalismo” por que vem passando esse nicho do setor educacional (CARBONARI, 2015).
Grandes grupos educacionais, como Abril Educacdo e Kroton, voltam seus olhos para esse
segmento, que apresenta forte expansdo. Sendo assim, 0s potenciais clientes formam um
mercado solido e com oportunidades crescentes.

Ainda que o mercado mostre-se promissor, diversas sdo as ameacas € possiveis
barreiras. O produto proposto inicialmente teria menor nimero de funcionalidades se
comparado a outros concorrentes de grande porte. Essa estratégia tem por objetivo reduzir o
custo e tornd-lo a acessivel a pequenas instituicbes. Também pode tornar-se uma barreira,
visto que alguns gestores de escola, conhecendo os produtos concorrentes, que apesar de mais
caros, consideram-no mais completos. Existe a ameaca dos grandes grupos de educacéo (cite-
se 0 paranaense Grupo Positivo controlador do Portal Educacional) que tendo enorme
capacidade de investimento pode criar com relativa facilidade um produto para o nicho de

mercado em questéo.
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Como jéa descrito, 0 método de faturamento serd através de cobranga de mensalidade
por aluno com acesso ao Portal. Essa taxa ndo pode representar um percentual muito
expressivo do valor total despendido pelos pais de alunos na educacéao de seus filhos. Por esse
motivo pesquisou-se o0s valores de mensalidade pagos em Curitiba, os resultados encontram-
se na Tabela 1 abaixo. Essa é uma informacdo de dificil prospec¢do, os dados da Tabela 1
foram extraidos do site MelhorEscola.net e podem n&o representar com precisdo estatistica o

comportamento do mercado curitibano.

Mensalidade Ensino Fundamental em Curitiba
Menor Mensalidade Maior Mensalidade Média
RS
R$ 225,00 RS 2.184,00 817,90

TABELA 1. Preco das mensalidades escolares de Ensino Fundamental em Curitiba

reportado por pais de alunos no sitio MelhorEscola.net.

Como pode ser observado, existe enorme discrepéancia nos valores das mensalidades
praticadas. O publico alvo sdo as escolas cuja mensalidade encontra-se préximo a média.
Instituicdes cujo custo mensal é muito reduzido, tém como publico a classe D, setor esse da
populacdo cujo acréscimo ainda que pequeno no preco da mensalidade gera migracdo para a
concorréncia. Por outro lado, escolas com foco na classe A, em geral possuem acordos com
grandes grupos educacionais fazendo uso de seus portais.

Uma analise dos fornecedores permite constatar que existe um mercado estabelecido
em Curitiba para a compra de servicos EAD de professores. J& existem outras empresas no
mercado desenvolvedoras de servicos EAD, embora em geral voltadas ao ensino superior.
Realizando benchmarking foi possivel constatar que um maodulo de video-aulas de ensino
fundamental custa a partir de R$3500,00 dependendo da especialidade e experiéncia do
professor. Os custos da producdo de midia giram em torno de R$1000,00 por moédulo se
produzidos por empresa ndo especializada. Embora exista oferta ampla de professores, &
necessario considerar a adaptabilidade ao formato proposto pelo portal O Cientista, 0 que
obrigaria a uma rigorosa selecdo dos profissionais e consequente aumento do custo de

producéo.

3.2. Anélise da Demanda
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Curitiba abriga um total de 549 instituicdes de ensino particulares segundo censo
escolar INEP de 2014. A Tabela 2 apresenta alguns nimeros do setor de educacdo em
Curitiba, com foco nas escolas de ensino infantil e fundamental. Vé-se o mercado potencial

regional e seu crescimento recente.

L ’ Crescimento
Instituicoes Matriculas ;
Matriculas
(2015) (2015)
2005-2015
Escolas Privadas de Ensino
_ N 126812 41%
Basico em Curitiba
Escolas Privadas de Ensino
o 60105 48%
Fundamental em Curitiba 496
Escolas Privadas de
Educacéo Infantil em 32024 46%
Curitiba

TABELA 2. InstituicGes de ensino particulares em Curitiba. Fonte: INEP.

Partindo-se dos dados que deram origem a Tabela 1, e da premissa de que o Publico
Alvo sdo escolas que atendem a populacédo das classes B e C, conclui-se que isso representa
45% do universo de instituicBes particulares. Portanto o portal deverd focar seus esforcos
comerciais inicialmente em 223 escolas.

Os gestores de instituicbes de ensino sdo compradores com perfil técnico. Dado o
modelo de negocio B2B (business to business) as vendas devem contar com forte suporte
técnico-pedagogico e com demostracdo sélida do valor agregado. Do contrario, arrisca-se
criar uma barreira a entrada com dificil reversédo posterior. Com o intuito de prover
demostracado clara do produto, uma campanha de trial (teste sem custo) serd empreendida com
cada escola em processo de negociagéo.

A Figura 2 a seguir apresenta uma curva de crescimento estimado na prospeccao de
clientes. Dado a forte incerteza inerente ao processo de criagdo de qualquer startup (RIES,

2012) adotaram-se algumas hipdteses para o calculo da obtengdo de clientes. Inicialmente
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estabeler-se-4 o foco nas escolas com menos de 50 matriculas, que representam 23,8% do
total, a hipotese é de converter 50% desses clientes em 3 anos. Em uma préxima fase far-se-a
expansdo geograficamente em espiral, focando nas escolas com mais de 50 alunos com o
objetivo de obter 10% desses estabelecimentos em 5 anos.

O ticket médio estima-se em R$ 15,00 por aluno por més, esse preco sera discutido em
detalhe posteriormente. Considerando—se a média de 50 alunos por escola, obtém-se a

estimativa de faturamento apresentada na Tabela 3.

Projegao curva de prospecc¢ao de

clientes
60
8 50
§ 30 /
E 20 /
2 10
0
0 1 2 3 4 5

Anos

FIGURA 2. Curva estimada de crescimento do nimero de clientes (escolas).

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

Faturamento RS RS RS RS RS
Anual Bruto 45.000,00 103.950,00 | 257.985,00 | 385.489,13 | 525.098,70

TABELA 3. Faturamento estimado.

3.3. Analise da Concorréncia
Existe uma concorréncia bastante consolidada no setor de solugcGes tecnologicas para
educacdo, embora cada player esteja em um nicho ou possua uma proposta diferente. A

Tabela 4 traz uma lista de 3 dos principais concorrentes e seus pontos fortes e fracos.
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CONCORRENTE Proposta de Valor - Pontos fortes Pontos Fracos

Design do Portal muito agraddvel e moderno.
Educacional - | Interatividade e gameficagdo muito marcantes.
Preco.
Positivo Investimento pesado. Suporte técnico e

financeiro do Grupo Positivo

Nasceu como portal de reforco escolar on line
ha mais de 10 anos.

Possui grandes investidores e clientes de peso. | Conteudo ndo possui
Escola 24 horas | Atua também no varejo (B2C) e em parceria metodologia

com empresas. inovadora.

Preco competitivo.

Cerca de 500.000 alunos por més.

Diversidade e abrangéncia do conteudo.
Profundidade na abordagem do material.
Publico alvo consolidado, embora ndo seja | Formato antiquado.
Klick Educacao
nichado (atende do infantil ao pré-vestibular). | Design pouco atrativo.
Ligado ao grupo Pearson, maior grupo de

educag¢do do mundo.

TABELA 4. Lista dos principais concorrentes no mercado brasileiro.

A analise do mercado permite verificar a existéncia de players extremamente
competitivos, com enorme poténcia econémica e com produtos de qualidade indiscutivel. Isso
reforca a estratégia de nichar o publico alvo, embora ndo seja garantia de sucesso em um
mercado como esse. Como informado, alguns concorrentes grandes ndo se especializaram,
estando portando presentes em toda a cadeia educacional brasileira.

Os 3 principais players no mercado pertencem a grandes grupos ou possuem
investidores de peso. Seus pregos sdo de maneira geral bastante competitivos o que torna a
entrada nesse mercado ainda mais complexa. Isso deve-se ao fato de que ja possuem grande
volume de alunos ou entdo pertencem a grupos educacionais, o que reduz o custo fixo unitario
bem como o custo de Pesquisa e Desenvolvimento.

N&o pode-se deixar de citar a existéncia do portal Dia a Dia do governo do estado do
Parana. Trata-se de uma plataforma de contetido gerenciada pela secretaria de educacdo e que
também d& acesso a parte de seus recursos a populacdo em geral, incluindo alunos da rede

privada. Grande parte do conteido ndo é produzido pela plataforma, sendo que esta direciona
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o0 aluno através de hyperlinks as paginas originais onde esta alocado o material. Também néo
tem como foco o reforgo escolar, seu principal objetivo é a complementacdo bem como inserir
e reforcar os lagos do aluno com a comunidade e com o cotidiano académico. Ainda que o
foco seja outro, esse portal ndo pode ser descartado como concorrente, tendo em vista que o
nicho de mercado em foco sdo escolas com caixa restrito, portanto sujeitas a adocdo de

solucdes gratuitas.
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4. Oferta da Empresa

O Portal O Cientista posiciona-se como solucdo de entrada para um nicho de escolas
gue possuem pequena capacidade de investimento. Sendo assim e considerando-se a forca dos
grandes concorrentes bem como sua capacidade de producéo de conteddo, claramente adotou-
se como prioridade a adogdo de precos agressivos. Essa vantagem competitiva traz como
consequéncia uma necessidade de estrita gestdo de custos e torna bastante delicado o plano
financeiro do empreendimento, como sera detalhado no préximo capitulo.

4.1. Analise SWOT

A presente anélise SWOT permite observar na analise externa e interna a estrutura do
empreendimento em termos de seus pontos fortes e fracos.

Em resumo percebe-se que existem amecgas severas, tanto internas como externas,
implicando portanto em um risco elevado no negdcio. Analises posteriores permitdo

apronfudar esses riscos e possiveis acdes para mitiga-los.

SWOT Positivos Negativos
PONTOS FORTES: PONTOS FRACOS:
é - Equipe de fundadores altamente - Pequena capacidade de
E qualificada investimento.
[

- Estrutura enxuta e portanto custos | - Pequena capacidade / velocidade de
operacionais baixos. producéo de conteudo.

- Faturamento pequeno nos primeiros

anos.
OPORTUNIDADES: AMEACAS:
é - Nicho ainda pouco explorado. - Marca néo consolidada.
-
§>L<’ - Mercado potencial expressivo a - Concorrentes com grande
w nivel nacional. capacidade de pivotar e inserir-se em
- Potencial de integracdo do Portal nosso nicho.
com plataformas e-commerce. - Massivo investimento em marketing

digital dos maiores concorrentes.

TABELA 5. Anélise Swot do empreendimento.
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4.2. Posicionamento competitivo

Para a avaliacdo do posicionamento do empreendimento faz-se uso aqui de algumas
ferramentas solidamente estabelecidas para a andlise estratégica, iniciando-se pela avaliacéo
das cinco forgas de Porter (PASSOS, 2016).

Poder de barganha dos fornecedores
- Relativamente pequeno tendo em vista a oferta abundante.
- Possivel dificuldade na aceitacdo da metodologia proposta.

Ameaca de novos Ameaca de produtos
entrantes Rivalidade  entre substitutos
-Fraca barreira tvall - Contelido gratuito

e il concorrentes di ibilizad
economica ae entrada. -Concorréncia Isponibilizado na

- Néo E~XISC}.e pat(te_nte ou assimétrica. mte;r\n?t. ; .
inovagdo disrup IVZ - Grandes grupos - Aulas de reforco
que impeca a entrada. educacionais. presenciais.

Poder de barganha dos clientes
- Clientes possuem opc¢0es diversas,
- O servico oferecido ndo é essencial ao funcionamento da
escola, sendo portanto secundario.

FIGURA 3. Andlise das cinco forcas de Porter.

Ainda dando sequéncia a analise externa, dessa vez lanca-se mdo de uma metodologia
de avaliacdo estratégica que procura posicionar a empresa quanto ao seu mercado ofertado no
contexto externo. Trata-se da Matriz de Ansoff (1965) que é apresentada na Tabela 6.

Percebe-se que o empreendimento situa-se no quadrante superior direito: trata-se de

oferta de uma nova solucéo (produto novo) em um mercado ja existente.



EXISTENTES

Penetracdo de

Mercado

MERCADO

SERVICOS

Desenvolvimento de Produtos:

- A Plataforma O Cientista situa-se nessa
categoria.

- As oportunidades de crescimento nesse
caso passam pela aceitacao do mercado ja
consolidado de um produto novo.

- E necessario entender a fundo a "dor" do
cliente potencial para que o produto possua

uma proposta de valor atrativa.

Desenvolvimento de

Mercado

Diversificagao

TABELA 6. Matriz de Ansoff

Ainda avaliando o posicionamento competitivo do negdcio, pode-se penséa-lo em

termos de Preco, Produto, Praca e Promog&o conforme descrito a seguir.

4.2.1. Posicionamento do Produto

Como ja foi explanado anteriormente o produto visa atender a uma necessidade
de um nicho especifico de escolas. De maneira objetiva sabe-se que o produto tem
deficiéncias por ser limitado quando a disponibilidade e quantidade de contéudo. Isso torna o
negocio vulneravel, sendo importante estabelecer como eixo estratégico o desenvolvimento

rpido de melhorias no servigo que se traduzam na amplia¢do das opcGes de conteudo.

4.2.2. Preco

23
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O custo de operacdo € muito baixo, sendo 0s mais expressivos a manutencéo da
plataforma e o servidor em nuvem, ambos gastos relativamente reduzidos. No entanto o custo
de desenvolvimento da plataforma, amortizado na mensalidade é o maior componente. Para a
precificacdo, como sera descrito na analise financeira, adota-se a amortizacdo do gasto com
desenvolvimento em 1,5 anos e um retorno sobre o investimento minimo esperado de 20%.

Os precos praticados pela concorréncia devem ser levados em consideracao, e
dado o fato de o empreendimento atender a uma necessidade ndao-essencial em um mercado ja
existente limitam a capacidade de formacédo preco. Realizou-se pesquisa com o objetivo de
identificar os precos praticados pela concorréncia através de cotacdo e consulta a escolas
clientes dessas plataformas. Chegou-se a conclusdo que os precos praticados para esse tipo de
servico sdo baixos, mesmo para 0s portais mais caros. A estratégia nesse tipo de negocio
baseia-se no volume.

O pagamento feito pelas escolas sera mensal, em data posterior aquela de
pagamento das mensalidades dos alunos. Politicas de desconto podem excepcionalmente ser
aplicadas em clientes com nimero muito grande de alunos e que se mostrem estrategicamente
importantes, tais como escolas reputadas e que podem servir como quebra de barreira no

mercado.

4.2.3. Praca

A estratégia de iniciar o negocio em regido geograficamente restrita tem por
objetivo permitir um aprendizado rapido na fase de teste e validagdo do portal. Uma vez
convergida a funcionalidade com as necessidades do setor, passa-se a uma expansao
geografica visando escolas do Parana e posteriormente de outros estados.

Esse tipo de negdcio em geral ndo tem limitacdo geografica, portanto o0s
maiores concorrentes possuem grande penetracdo em todo o Brasil, sobretudo devido ao fato
de investirem pesadas somas em marketing digital. Por outro lado, da mesma maneira a
expansdo do empreendimento ndo depende fortemente de investimento.

E de conhecimento do autor desse trabalho a limitacdo que a limitacio
geografica traz a rentabilidade do negocio. Como explicado no item anterior, esse tipo de
empreendimento é fortemente baseado no volume de usuarios que permitem praticar uma
politica de precos alinhada com as expectativas do setor. No entanto, dada a pouca

disponibilidade de capital faz-se necessario a adocdo dessa tatica.
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4.2.4. Promogao

Como todo negdcio na web, O Cientista também deve fazer uso de estratégias
de marketing digital para geracdo de Leads que se julgados qualificados serdo objeto de uma
abordagem posterior convencional por telefone. Também deve ser feita a promogdo em
eventos e feiras do setor. Além disso prevé-se igualmente a abordagem direta outbound com
visitas e demontrac6es nas escolas.

E de conhecimento que produtos de tecnologia e servicos pela internet tendem a
ter crescimento mais acelerado quando existe uma rapida propagacao organica, através da
disseminacdo da marca pelos prdprios clientes. Por esse motivo deve-se adotar tratamento
diferenciado aos primeiros compradores, referidos na literatura como Early Adopters. Esses
usudrios, que em geral tem perfil de maior adesdo ao risco e interesse por novidades de
mercado e tecnoldgicas sdo peca chave na correta consolidacdo do produto. Aos Early
Adopters intenciona-se reservar propostas mais flexiveis de preco e suporte técnico
diferenciado, o que inclui visitas frequentes e consultas de propostas de melhorias. Quando ja
existe um mercado, que foi estabelecido pelos destemidos usuarios iniciais, torna-se mais facil
a abordagem aos clientes mais ortodoxos.

Com o intuito de induzir o cliente a observar a proposta de valor, as escolas
devem receber um periodo de free trial que dura 30 dias. Obviamente é de interesse que esse
periodo ocorra durante o periodo escolar, tornando os alunos “aliados” no processo de
persuasdo dos decisores dentro da escola. Essa estratégia por outro lado tende a limitar o
periodo de vendas, que acredita-se deve concentrar-se principalmente no inicio de cada
semestre, ou mesmo no inicio do ano letivo. Esse efeito ja foi considerado nas analises
financeiras, por conservadorismo considerou-se que o numero de clientes s6 se altera no

inicio de cada ano.
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5. Plano Operacional

5.1. Infraestrutura

O empreendimento ndo demanda infraestrutura especializada, e nem mesmo
necessita de muito espago para operar. A producdo de conteudo escrito e grafico é feita a
partir de escritorio. A producdo de midia, pode ser realizada em estidio fornecedor, ndo
havendo necessidade inicialmente de investimento em equipamentos de producdo de video.
Dessa maneira, a infraestrutura dedicada prdpria resume-se a uma sala com 4 computadores

além um veiculo usado na prospeccao de clientes.

5.2. Tecnologia

A plataforma deve rodar em um servidor em nuvem, com pagamento de mensalidade.
Esse valor é flutuante e depende do trafego e do volume armazenado. Inicialmente prevé-se a
adocdo de uma plataforma customizavel de prateleira. Nesse caso em geral paga-se
mensalidade ao proprietario do codigo fonte que coloca em operacdo o site. Pensando em
evolucBes posteriores do negécio, o desenvolvimento da plataforma sera realizada por
empresa contratada, com linguagem a ser escolhida em resultado de analise do beneficio,
podendo inicialmente ser C#.Net.

Com o objetivo de reduzir o investimento inicial ndo prevé-se um app, a plataforma
deve comegar como um site responsivo com funcionamento otimizado para dispositivos
moveis. Apenas depois da obtencdo dos primeiros clientes e validagdo da proposta de valor
inicia-se o desenvolvimento do app mobile para Android e I0S. Os apps podem ter
desenvolvimento caro, e ndo é possivel determinar que para esse empreendimento ele seja
determinante. Os usuarios adotardo a plataforma por orientacdo e proposicéo da escola, e nao
por livre escolha dentro das lojas de compra de apps, sendo assim e por motivos financeiros

julgou-se como secundario seu desenvolvimento.

5.3. Fornecedores

Dentre os fornecedores, parte deles atuam apenas na fase de desenvolvimento. Como a

producdo de contetdo deve ser realizada continuamente, os fornecedores de material terdo
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provavelmente contrato mensal. Os maiores contratos devem ser firmados com o estudio de
producéo de video.

Os professores serdo contratados para produzir cursos completos, sendo portanto
pagos pela empreitada. Cabe para tanto analise juridica de viabilidade com o intuito de

minimizar riscos tendo em vista aspectos da nova legislacéo trabalhista.

5.3. Mini curriculos dos fundadores

O autor desse trabalho é Engenheiro Mecénico, com graduacdo sanduiche
UFPR — UTC (Université de Technologie de Compiégne). Trabalha ha 12 anos no setor de
projetos, sendo 3 deles na Franca trabalhando em projetos automotivos para 0s paises
membros do BRICS. Cursa MBA em Gestdo Estratégica no ISAE/FGV.

A segunda fundadora é licenciada em Biologia, mestre em Genética, doutora
em Bioguimica pela UFPR e pés-doutora em Bioquimica pelo INRA (instituto de pesquisa
agropecuadria - Franca). Foi professora universitaria.

A terceira fundadora é professora de Matematica, p6s graduada na area com
experiéncia de mais de 10 anos em ensino fundamental e médio

O ultimo sécio é Fisico, p6s graduado em Filosofia e cursa Mestrado em Educacéo.
Tem experiéncia de 10 anos como professor de ensino médio.
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6. Plano Financeiro

A tabela 8 apresentada a seguir foi parcialmente extraida do modelo de plano de
negocios disponibilizado pelo SEBRAE. As demais tabelas foram calculadas com o intuito de
se levantar os indicadores mais importantes na analise desse empreendimento (FILHO, 2017).
Foram obviamente baseadas nas estimativas de prospeccdo de clientes e de faturamento.

Algumas hipoteses econdmicas foram consideradas:

® Anualmente serd aplicado reajuste ao preco de venda correspondendo a inflacdo do

periodo. Estimou-se em 5% ao ano.

® Para os calculos financeiros, considerou-se a taxa de referéncia SELIC de 8% a.a bem

como uma taxa de custo de oportunidade de 12% a.a.

® Ndo havera divisdo dos lucros entre os socios pelo periodo de 2 anos. Subentende-se

assim que os sécios ndo dependerdo do negécio durante o periodo.

® A amortizacdo do investimento no desenvolvimento da plataforma bem como do

conteddo se dara em 3 anos, a taxa de 1,5% ao més.
e (O faturamento das vendas ocorre em 30 dias.
® A empresa se enquadra no regime tributario do Simples Nacional.
® Todo o investimento advém de capital préprio dos sécios.

® Em funcdo da natureza do negdcio, o custo varia pouco a medida em que cresce ja que
a operacao tem pouco custo variavel.
Algumas dessas hipoteses sdo bastante restritivas. I1sso sera objeto de discussdo nas

conclusbes apresentadas no Capitulo 7 fazendo parte dos argumentos decisorios.

Discriminag¢ao do Investimento Montante
Computadores RS 12.000,00
Veiculo de uso Comercial RS 35.000,00
Customizac¢do da plataforma RS 23.000,00
Producdo de Contetdo RS 45.000,00

TABELA 7. Investimento inicial
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A seguir é apresentado o DRE nominal previsional para os primeiros cinco anos do
negocio (Tabela 8.). Nesse trabalho adotou-se a nomenclatura “nominal” ao invés de “cenario
realista” pelo fato de tratar-se de empreendimento com forte incerteza associada, como ocorre
com grande parte dos empreendimentos digitais. Dessa maneira o termo realista ndo expressa

a impreciséo da estimativa de dados de prospeccao de clientes.

2018 2019 20120 2021 2022
DISCRIMINACAO __|VALORR$ % VALORRS] % |VALORR$] % |VALORRS] % |VALORRS] %

1. Receita Total 45.000,00 100,00%| 103.950,00 | 100,00%)| 258.024,00 | 100,00%| 385.392,00 | 100,00%] 525.024,00 | 100,00%
Vendas (avista) 0,00 0,00% 0,00 | _0,00% 0,00 | _0,00% 0,00 | _0,00% 0,00 | _0,00%
Vendas (a prazo) 45.000,00 100,00%)| 103.950,00 | 100,00%| 258.024,00 | 100,00%] 385.392,00 | 100,00% 525.024,00 | 100,00%
2. Custos Variaveis Totais | 63.315,00 140,70%|_63.659,25 | 61,24%| 83.692,86 | 3244%| 4902588 | 12,72%] 5252436 | 10,00%
da Mercadoria + 59.940,00 133,20%| 59.400,00 | 57,14%| 76.128,00 | 29,50%| 38.628,00 | 10,02%| 40.032,00 | 7,62%
Impostos Federais (SIMPLES)| _2.700,00 6,00%| 270000 260%| 3.69450 | 143%| 4.617,00| 120%| 4617,00| 0,88%
reviséo de Inadimplénc| 1,50%| 675,00 150%| 155925 | 1,50%| 387036 150%| 578088 | 150%| 7.87536| 150%
3. Margem de Contribuicao| -18.315,00 -40,70%| 40.290,75 | 38,769 174.331,14 | 67,56%] 336.366,12 | 87,28%] 472.499,64 | 90,00%
4. Custos Fixos Totais___| 34.888,00 77,53%]| 34.888,00 | 33,56%6 34.888,00 | 13,5296 34.888,00 | 9,05%| 3488800 6,65%
Retirada dos Socios (Pro-Lal 0,00 0,00% 0,00 0,00% 0,00 000% 0,00 | 0,00% 0,00 | 0,00%
Agua 660,00 147%| 66000 0,63%| 66000 026%|  660,00| 017%| 660,00 | 0.13%
Luz 1.800,00 400%| 1.800,00| 173%| 1.800,00| 070%| 180000 | 047%| 1800,00| 0,34%
Telefone 4.200,00 9,33%| 420000 4,04%| 420000 | 163%| 420000 109%| 4.20000| 0,80%
Contador 828,00 184%| _ 82800| 080%| 82800 032%| 82800 021%| 828,00 | 0,16%
Despesas com Veiculos 5.400,00 12,00%| 540000 | 519%| 540000 | 2,09%| 540000 1,40%| 540000 103%
Material de Expediente e Col 600,00 133%| _ 60000 058%| _ 60000 023%| _ 60000| 016%| _ 600,00 | 0.11%
Alugel 8.400,00 18,67%| 8.400,00 | 808%| 840000 | 3,26%| 840000| 2,18%| 840000 160%
Propaganda e Publicidade | 2.400,00 533%| 240000 231%| 240000 | 093%| 240000 | 062%| 240000 0,46%
Depreciagio Mensal 10.600,00 23,56%| 10.600,00 | 10,20%| 10.600,00 | 4,11%| 1060000 | 2,75%| 1060000 2,02%
5. Resul tado Operacional 5.402,75 | 520%]139.443,14 | 54,04%[301478,12 | 78,23%]437.611,64 | 83,35%

TABELA 8. DRE nominal previsional dos cinco primeiros anos do negécio

6.1 — Andlise de viabilidade

A simples analise do Demontrativo pode ndo ser suficiente para a elaboracdo de
parecer acerca de viabilidade do negécio. Portanto a seguir avalia-se o resultado dos cinco
préximos anos em cenarios pessimistas e otimistas de vendas e de custos.

A Tabela 9 demonstra o Resultado Operacional nos trés cenarios de 2018 a 2022. As

premissas para cada cenario sao:

® Cenario otimista: vendas 20% maiores que 0 previsto, 0s demais parametros ndo se

alteram.

® Cenario pessimista: vendas 20% menores que 0 previsto, custos fixos e variaveis 5%

maiores que 0 previsto.



® O objetivo dos socios para o VPL é de pelo menos R$100.000,00

® O objetivo para o Payback é de menos de dois anos.
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2018 2019 2020 2021 2022
Resultado cendrio RS RS RS RS RS
nominal 53.203,00 5.402,75 139.443,14 301.478,12 437.611,64
Resultado cendrio RS RS RS RS RS
otimista 44.203,00 26.192,75 191.047,94 378.556,52 542.616,44
Resultado cenario -RS$ RS RS RS RS
pessimista 67.113,15 20.314,61 81.909,30 220.204,03 328.236,22

TABELA 9. Resultado nos cenarios nominal, otimista e pessimista

Os critérios de avaliacdo de viabilidade escolhidos para esse projeto sdo o Valor

Presente Liquido (VPL), a Taxa Interna de Retorno (TIR) bem como o Payback descontado

(tempo para o retorno do investimento). Esses indicadores foram calculados para cada um dos

cenarios com os resultados tendo sido representados na Tabela 10 abaixo.

VPL TIR | PayBack [anos]
Resultado cenario nominal RS 203.640,87 69% 2,38
Resultado cendrio otimista RS 361.046,99 92% 2,02
Resultado cenario pessimista RS 28.565,28 42% 3,09

TABELA 10. Indicadores de viabilidade do projeto em cenarios distintos
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7. Conclusédo

A avaliacdo dos dados previamente apresentados permite estabelecer uma indicacao de
viabilidade tanto financeira como mercadoldgica, que para tornar-se uma decisdao de
investimento precisa estar em acordo com 0s objetivos dos socios. Portanto nessa se¢do
optou-se por sintetizar as premissas que podem se apresentar como impeditivas bem como
apresentar os indicadores financeiros estimativos indicando ao final sugestdo de continuidade
ou abandono do projeto.

Esse plano de negdcios considerou como hipétese a ndo retirada de lucros pelos socios
pelo periodo de 5 anos. Essa premissa leva a conclusdo de que estes deverdo exercer atividade
profissional complementar por esse periodo. E de conhecimento que a dedicacéo parcial a um
novo negdcio € uma das causas identificadas para o grande numero de empreendimentos
arruinados logo nos primeiros anos apo6s a abertura (FERREIRA, 2012). Portanto ndo é uma
préatica recomendavel e que pode ser contornada com a nomeagdo de um socio administrador
com prolabore pago pela empresa e obviamente dedicacdo exclusiva. Essa estratégia muda o
plano de investimentos, ja que a segunda premissa foi justamente o uso exclusivo de capital
préprio dos sécios. Aumentando-se 0s custos operacionais, cabe rever a viabilidade de
captacao de recursos pelos empreendedores.

Do ponto de vista mercadoldgico, ficou evidente que trata-se de empreendimento de
elevado risco, sobretudo por estar inserido em mercado restrito e com competidores de grande
capacidade técnico-econémica que podem facilmente desenvolver produto diretamente
concorrente. Como € caracteristico dos empreendimentos digitais, esse também precisa de
escala para tornar-se viavel com prego em consonancia a pratica de mercado. Como foi
relatado, técnicas as mais avancadas em marketing digital far-se-do necessarias. Embora os
quatro socios fundadores possuam grande capacitacdo, nenhum deles possui formacdo na area
de marketing. Isso cria uma lacuna séria que precisa ser resolvida logo no inicio do
empreendimento, seja pela contratacdo de empresa na area ou inclusdo de novo membro na
equipe com o referido conhecimento especifico.

Em relacdo a necessidade de capital, fica evidente que o financiamento com recursos
proprios pode ser limitante. A baixa capacidade de investimento levou a estratégia de adotar
no inicio uma plataforma customizavel de prateleira. 1sso limita a capacidade de inovacdo e
tem a grande desvantagem de ndo disponibilizar o cédigo fonte. Ou seja, uma evolucao futura

do Portal devera ser feita a partir do zero, ndo sendo possivel reaproveitar o que ja foi
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programado. Essa estratégia pode ser discutida mais a fundo entre os socios, que julgando
aceitdvel o nivel de risco podem recorrer a financiamento externo com o intuito de
desenvolver uma plataforma propria desde o principio.

No que diz respeito a analise financeira, em qualquer dos cenarios (nominal,
pessimista ou otimista) o VPL é sempre positivo com TIR que varia de 42% a 92%. No
entanto o Payback descontado variou de 2,02 a 3,09 anos, acima do objetivo inicialmente
estabelecidos pelos socios, que era de dois anos. Também o VPL no cenéario pessimista ficou
abaixo dos R$100.000,00, portanto inferior ao objetivo dos socios. Esses dados indicam que o
investimento apresenta risco consideraveis, devendo haver esforgo incessante para que o nivel
de vendas esteja sempre acima do nominal projetado.

Diante de tais andlises, conclui-se que o projeto é viavel com as devidas precaucdes e
recomenda-se sua continuidade. Obviamente cabe aos socios deliberar sobre o nivel de risco a
assumir & luz das dificuldades mercadoldgicas e financeiras acima expostas, sem no entanto

representar dificuldade impeditiva ao empreendimento.
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