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1. SUMÁRIO EXECUTIVO   

 

A palavra empreendedorismo apenas apareceu no dicionário brasileiro Aurélio no 

ano de 2006. Não significa que no Brasil o empreendedorismo não existia, mas simplesmente 

não era reconhecido como agente transformador
1
. O brasileiro, por natureza, sempre foi um 

excelente empreendedor, independentemente de o país ser altamente hostil para 

empreendedores, muitas vezes logrou êxito em suas aventuras.  

Uma peculiaridade sobre o empreendedorismo é a forma como ele é aplicado na 

maioria das vezes, empreendendo mais por necessidade do que por vocação. Principalmente 

com a crise econômica que teve no país no início de 2014, muitas pessoas perderam seus 

empregos e se lançaram ao mercado para abrir negócios diversos como forma de obter alguma 

renda. Se considerarmos como empreendedores também esta modalidade, o Brasil fica à 

frente inclusive dos Estados Unidos no número de empreendedores, conforme apresentado no 

Gráfico 1. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

Gráfico 1: Comparativo de Empreendedores - TEA - Brasil x Estados Unidos 

Fonte: Global Entrepreneurship Monitor - Adult Population Survey Measures. 

                                               
1
 BESSANT, John; TIDD, Joe. Inovação e empreendedorismo: administração. Bookman Editora, 2009. 
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Todavia, quando analisamos os dados do empreendedorismo no Brasil 

qualitativamente, vemos que os números são desanimadores. De cada 10 empresas que abre 

no Brasil, 6 fecham antes do 5º ano
2
. Isso se deve principalmente a dois motivos:  

1. O primeiro é justamente o empreendedorismo por necessidade, que faz com que 

aquela pessoa que abre o seu negócio, não tenha muitas vezes conhecimento da área em que 

irá trabalhar muito menos familiaridade com a administração de um negócio.  

2. Outro motivo principal é que, mesmo o empreendedor por escolha própria, 

muitas vezes se lança ao mercado sem estar devidamente preparado, e desta forma não sabe 

ou não consegue implementar um plano de negócios de forma correta. Muitas vezes não o faz 

ou faz de forma errônea cálculos sobre a viabilidade financeira do seu investimento, bem 

como comete erros na análise do mercado e na demanda do seu produto ou serviço. Ainda 

outros problemas se seguem como muitos não sabem sequer calcular o custo efetivo de um 

produto ou serviço. Desta forma, mesmo tendo sucesso nas vendas acabam quebrando por 

estar operando o tempo todo com prejuízo, 

Assim, vivendo um momento pulsante para o empreendedorismo no Brasil, este 

trabalho tem o objetivo de fornecer dados claros e confiáveis para orientar qualquer pessoa 

que deseje dar um passo em direção ao seu próprio negócio na área de idiomas. Ele serve 

como base de dados para uma análise sobre o mercado de ensino de idiomas no Brasil, sobre a 

sua demanda, bem como sobre a vantagem competitiva de uma rede que preza pela inovação 

em um segmento estático há muito tempo. 

Ele também traz dados sobre o segmento de franquias no Brasil, como um modelo de 

negócio que traz uma segurança muito maior principalmente àquela pessoa que está abrindo 

seu primeiro negócio. Ao revés dos dados apresentados acima, a taxa de mortalidade das 

empresas franqueadas no país, apenas 26% das empresas franqueadas fecham no 1º ano
3
.  

Este trabalho por sua vez, demonstra a viabilidade da abertura e manutenção de uma 

unidade franqueada BEETOOLS, no ramo de ensino de idiomas, que será sediada no bairro 

Água Verde, na cidade de Curitiba-PR.  

                                               
2
 Disponível em: <https://economia.uol.com.br/empreendedorismo/noticias/redacao/2016/09/14/de-cada-dez-

empresas-seis-fecham-antes-de-completar-5-anos-aponta-ibge.htm>. Acesso em 29 mai. 2018. 

3
  Disponível em: < http://economia.estadao.com.br/blogs/sua-oportunidade/franquia-tem-a-menor-taxa-de-

mortalidade-entre-as-empresas/>. Acesso em 29 mai. 2018. 
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 Este se mostra como uma oportunidade de negócio com excelente rentabilidade, 

com rápido payback, possibilitando um rendimento muito acima do oferecido pelo mercado, 

dentro de um mercado em fase madura e estável. 

Mesmo existindo muitas escolas concorrentes no mercado, a demanda é grande o 

suficiente para que seja possível a abertura de mais uma escola no ramo. Há também o 

período pós crise, em que a retomada da economia fará com que esta demanda comece a 

crescer ainda mais nos próximos meses. 

Mesmo sendo alto o valor do investimento inicial, os dados financeiros também 

corroboram para a viabilidade do negócio, vez que possui uma TIR de até 92,37% e um VPL 

de R$1.787.345,08 (taxa de 12%) em 5 anos. A modalidade de investimento será através de 

capital próprio, na ordem de R$ 303mil.  

De maneira definitiva, este plano de negócios visa demonstrar a consistência do 

investimento no setor de idiomas, via negócio no modelo de franquia, em uma cidade e bairro 

com público alvo e demandas crescentes, de forma a quebrar a barreira invisível imposta aos 

empreendedores no Brasil. A quebra desta barreira é esperada e bastante provável, uma vez 

que as previsões de evolução no número de alunos baseiam-se em um volume de 60% da 

esperada para uma unidade de escola de grande porte, o que aqui se refere por previsão 

otimista. 
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2. A Empresa ï Descrição Geral 

 

2.1 O problema 

 

Em um ranking internacional, apontando o nível de inglês falado pela população, o 

Brasil mantém uma posição vexatória
4
. Ao olhar para o percentual da população que domina 

o idioma inglês, à primeira vista, pode se acreditar que isso ocorre porque a população 

brasileira não possui qualquer motivação para estudar, ou porque isso não irá influenciar em 

nada a sua carreira. De qualquer forma, este triste dado nos leva a acreditar que o Brasil é um 

país que tem resistência ao aprendizado de um segundo idioma.  

Todavia, essa análise superficial acaba sendo totalmente desmentida quando olhamos 

para outros dados. No país o número estimado de alunos de inglês ultrapassa os 25 milhões
5
. 

As escolas, tanto públicas quanto particulares, oferecem o ensino do idioma como parte da 

grade curricular. 

Um excelente estudo apresentado pelo British Council demonstra a imensa demanda 

pelo ensino de idiomas no país
6
. O documento aponta que apenas 3% da população afirma ter 

fluência em inglês. O estudo afirma ainda que 87% das pessoas que pretendem estudar inglês 

optam por escolas de idiomas. Então surge a seguinte pergunta: se tantas pessoas estudam 

inglês, porque apenas 3% da população domina o idioma? 

A resposta está principalmente ligada à qualidade do ensino nas escolas de idioma. 

Em um mercado que movimentou 6 bilhões de reais em 2017, a preocupação das escolas está 

muito mais nas vendas do que na entrega de resultados. Grandes redes de franquias travam 

batalhas comerciais cada vez mais agressivas por alunos. Faz-se um vale tudo na briga pela 

cobrança de taxas de matrícula, venda de materiais didáticos de preço inconsistente, contratos 

de longa duração com cláusulas abusivas impondo multas onerosas em caso de rescisão. Um 

                                               
4
Disponível em: <https://educacao.uol.com.br/noticias/2015/11/04/brasil-e-41-colocado-em-ranking-de-

conhecimento-de-ingles-nivel-e-baixo.htm>. Acesso em 29 mai. 2018.  

5
Disponível em: <http://qedu.org.br/brasil/censo-

escolar?year=2017&dependence=0&localization=0&education_stage=0&item=>. Acesso em 29 mai. 2018. 

6
 Disponível em: < https://exame.abril.com.br/carreira/por-que-ainda-nao-somos-fluentes-em-ingles/>. Acesso 

em 29 mai. 2018. 

https://educacao.uol.com.br/noticias/2015/11/04/brasil-e-41-colocado-em-ranking-de-conhecimento-de-ingles-nivel-e-baixo.htm
https://educacao.uol.com.br/noticias/2015/11/04/brasil-e-41-colocado-em-ranking-de-conhecimento-de-ingles-nivel-e-baixo.htm
http://qedu.org.br/brasil/censo-escolar?year=2017&dependence=0&localization=0&education_stage=0&item=
http://qedu.org.br/brasil/censo-escolar?year=2017&dependence=0&localization=0&education_stage=0&item=
https://exame.abril.com.br/carreira/por-que-ainda-nao-somos-fluentes-em-ingles/
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artigo muito interessante publicado por Velter et al. (2011) coloca em pauta justamente esta 

questão
7
. Para o autor o tempo de duração do curso está muito mais ligado a necessidade de 

receita por mais tempo para a escola do que por questões pedagógicas em si. 

A consequência disto é o movimento de um mercado bilionário e uma população que 

continua sofrendo as graves consequências de não pode avançar na carreira, estudar fora do 

país, viajar para o exterior com autonomia, fazer negócios com estrangeiros, dentre outras 

limitações causadas pelo idioma. 

Assim, pode-se dizer seguramente que a falta de domínio da língua inglesa é um 

grave problema no país, que chega inclusive a prejudicar o crescimento econômico de toda a 

nação. 

 

2.2 A oportunidade 

 

Tendo em conta o exposto acima, pode-se notar que neste atrativo mercado existe 

uma perfeita oportunidade para a entrada de um novo player que traga justamente a evolução 

que tanto se faz necessário. Embora o nosso sistema de ensino como um todo ainda seja 

arcaico, existe um grande movimento na educação formal hoje para se mudar este panorama. 

Diversas escolas e até universidades (como a Uniamérica, em Foz do Iguaçu-PR) já estão 

trabalhando, muitas ainda de forma experimental, novos modelos de educação que incluem 

metodologias ativas de ensino, salas de aula invertida (flipped classroom), ferramentas 

tecnológicas imersivas (AR, VR), dentre outras
8
.  

                                               
7
 VELTER, Aline Nadalin et al. Análise da dinâmica competitiva no ensino de idiomas: um estudo multicasos. 

Revista da Micro e Pequena Empresa, v. 5, n. 3, p. 129-146, 2011. 

8
 O professor Ryon Braga foi o idealizador do modelo aplicado na Faculdade União das Américas. Trabalhando 

há anos na área de ensino superior, após diversas tentativas de implementar um modelo de ensino ativo em 

outras instituições, ele acabou comprando a sua própria Faculdade e aplicando este sistema. Hoje, a Unicamerica 

recebe semanalmente diversos grupos de visitantes de todo o país que vão até Foz do Iguaçu para conhecer o 

modelo de ensino que está sendo aplicado para poder tentar replicar em outras instituições. Outra característica 

muito interessante da Uniamerica é o trabalho em conjunto da Faculdade com a comunidade local. Os próprios 

moradores trazem todos os tipos de problemas para dentro da instituição para que os alunos, em conjunto com os 

professores, encontrem soluções para eles. Isso coloca a instituição como algo totalmente diferente do que existe 

no mercado e certamente nos dá uma ideia do caminho a ser seguido por outras instituições de ensino.  
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Assim, se a própria educação formal, que em teoria é muito mais engessada, já está 

se adaptando aos novos tempos, a oportunidade para uma empresa fazer o mesmo no ramo de 

ensino de idiomas está aberta. 

 

2.2.1 A oportunidade local 

 

A cidade de Curitiba possui 1.751.907 habitantes segundo o IBGE. Ela é a 4
a
 maior 

economia do país, sendo o salário médio mensal de 3,9 salários mínimos. A cidade possui um 

grande número de indústrias e empresas estrangeiras que possuem escritórios na cidade. 

Na cidade existem dezenas de escolas de idiomas. Todas as principais redes do país 

possuem unidades na cidade. Apenas uma delas, a inFlux English School, possui 13 escolas 

só na capital paranaense. Ou seja, a cidade possui uma grande demanda por cursos de 

idiomas. É um mercado que atrai redes do Brasil inteiro, criando um ambiente altamente 

competitivo por um lado, mas desenvolvendo a demanda por outro lado. 

Todavia, como exposto acima, fazendo uma pesquisa nas escolas existentes na 

cidade, facilmente pode ser notado o problema acima levantado. Muitas opções de escolas, 

pouquíssimas diferenças entre elas. Todas elas trabalham de forma tradicional, com o mesmo 

modelo de negócio para a inscrição do aluno: pagamento de taxa de matrícula (que pode 

chegar até 700 reais nas mais caras) + compra do material didático (que pode variar entre 150 

a 3.500 reais) + contrato de prestação de serviço de longa duração com multa rescisória (que 

também pode atingir valores estratosféricos). Na maioria das vezes o cliente acaba optando 

pela escola que teve uma venda mais agressiva, ou simplesmente aquela que fica mais 

próxima de sua residência, uma vez que não percebe qualquer diferença para outras marcas. 

Assim, Curitiba representa a escolha perfeita para a abertura de uma escola com 

modelo de ensino disruptivo, pois preenche todos os requisitos sociais e econômicos, 

apresentando uma grande oportunidade. 
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2.3 A solução 

 

A rede de idiomas BEETOOLS foi criada na cidade de Curitiba com um propósito: 

revolucionar o ensino de idiomas. Uma grande diferença da rede com todas as outras foi que 

ela nasceu de uma startup de tecnologia com foco em educação.  

Sendo sócia da rede, a startup Beenoculus VR Solutions recebeu vários prêmios pelo 

pioneirismo no desenvolvimento de tecnologias de Mixed Reality. Esta empresa fez o 

primeiro óculos de realidade virtual produzido no país a um custo baixo, tornando a 

tecnologia acessível para todos. A BEENOCULUS se associou com um especialista no ensino 

de idiomas para criar a BEETOOLS. O foco desta união foi trazer a educação nesta área para 

uma nova era.  

Utilizando o que há de mais avançado em abordagens de ensino, neurociência e 

programação neolinguística, somado às mais avançadas tecnologias disponíveis no mercado 

como: realidade virtual, inteligência artificial, big data, gamificação, dentre outras, a 

BEETOOLS produziu seu modelo de ensino ñĐnicoò no mundo inteiro. Com conteúdo 100% 

digital, mas ainda com professor presencial, ela criou um sistema híbrido que une o que cada 

ferramenta tem de melhor para oferecer. 

As unidades franqueadas possuem também um modelo disruptivo. Utiliza-se de um 

sistema de container, com salas de aula inteligente e comunicação escola-aluno feita 100% 

através do aplicativo. Desta forma, 100% digital, o aluno pode agendar aulas, fazer exercícios, 

acompanhar o seu desempenho, pagar pelo curso, cancelar aulas, ou seja, tratar sua burocracia 

enquanto aluno e cliente, via app. Ele pode inclusive inscrever-se e agendar a sua aula sem 

nunca ter ido à escola, de maneira flexível à suas demandas rotineiras pela simples interface 

móvel que a BEETOOLS oferece. 

O modelo foge completamente ao tradicional. Não há taxa de matrícula, material 

didático e nem contrato. O aluno irá comprar somente os créditos para as aulas que quiser 

agendar. Simples, fácil e eficiente. 

Ao mesmo tempo em que é um grande atrativo para o aluno, a rede oferece uma 

comodidade única para o franqueado. Havendo a automatização de quase todos os processos 

que hoje são manuais, o franqueado precisará de menos colaboradores e o seu trabalho 

também será consideravelmente reduzido.  
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Assim, a abertura de uma unidade BEETOOLS na cidade de Curitiba irá representar 

pela primeira vez a possibilidade de escolha de um sistema de fato diferente para o aluno. A 

BEETOOLS planeja ter um crescimento orgânico exponencial, através da indicação pelo 

resultado comprovado da eficiência da sua metodologia, bem como pela simplicidade em 

fazer negócio com ela, com foco ímpar no resultado do aluno, e não na posição agressiva e 

venda do curso. 

 

2.4 Missão, visão e valores 

 

¶ Missão: Revolucionar o Ensino de Idiomas. 

¶ Visão: Ser a Empresa mais Inovadora do Mundo na Área de Ensino de Idiomas. 

¶ Valores: Gestão Eficiente, Inovação Constante, Resposta Rápida, Comunicação 

Direta. 

 

2.5 Marca 

 

A Figura 1, abaixo, apresenta a logomarca da empresa BEETOOLS. Uma analogia à 

união das empresas BEENOCULUS com especialistas em ferramentas e metodologias de 

ensino de idiomas. As cores e fontes escolhidas são simples, sólidas e contrastantes, 

chamando atenção dos clientes de forma marcante.  

 

Figura 1: Logomarca BEETOOLS 

Fonte: Arquivo BEETOOLS  
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O layout em formato de 8 containers, conforme exposto abaixo, na Figura 2, 

formando uma estrutura moderna, favorece o posicionamento premium da escola, o que 

compõe e reforça a marca BEETOOLS. Conceito simples e moderno, assim como o propósito 

da empresa. 

 

2.6 Fornecedores e tecnologia utilizada 

 

Todo o material didático e pedagógico será fornecido para a escola pela empresa 

BEETOOLS Franchising. Este contempla os softwares de gestão, aplicativos de aprendizado e 

de realidade aumentada.  

A compra dos aparatos tecnológicos (notebooks, sistemas, óculos com aporte 

tecnológico), será de responsabilidade do franqueado, conforme fornecedor de sua 

preferência, de acordo com a especificação da franqueadora. 

O fornecedor dos containers será a empresa DELTA Containers, localizada na região 

metropolitana de Curitiba. 

 

2.7 Cronograma 

 

O tempo estimado para abertura da escola é de 90 dias, desde a assinatura do 

contrato de franquia, até a abertura da escola em modelo container. Este prazo só é possível 

dado a agilidade do sistema construtivo inteligente feito por meio dos containers. 

  

Figura 2: Unidade Franqueada Modelo Container 

Fonte: Arquivo BEETOOLS 
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3. Análise de Mercado 

 

O mercado de ensino de idiomas no Brasil é um mercado amplamente pulverizado. 

Ao contrário do que aconteceu no ensino superior e o que está acontecendo no ensino 

fundamental, onde grandes grupos compraram e tem comprado unidades e aumentando o seu 

portfólio de empresas, no setor de idiomas este movimento (ainda) não aconteceu.  

A unidade franqueada BEETOOLS será implementada no bairro Água Verde, região 

nobre e com grande densidade demográfica em Curitiba. A localização está diretamente 

ligada com o posicionamento de mercado da rede, focada nas classes A e B. Todavia, fruto do 

crescimento do gasto com educação pela classe C, esta também pode fazer parte focal dos 

clientes em potencial da BEETOOLS, que devido a acessibilidade do bairro, podem fazer 

parte significativa dos alunos da franquia. 

 

3.1 Análise Setorial 

 

O setor de franquias de idiomas tem uma ampla dominância do mercado quando 

comparado com as escolas independentes. Os números impressionam. Segundo a Associação 

Brasileira de Franquias, atualmente existem mais de 7 mil franquias de escolas de idiomas no 

país
9
. Outro dado interessante de se observar é que dentre as 26 maiores redes de franquia no 

Brasil, 4 são redes de ensino de idiomas
10

. Infelizmente não existe um dado oficial indicando 

o número de escolas não franqueadas no país, mas estes números acima apresentam base 

sólida para indicar que no momento de escolher uma escola de idiomas, o brasileiro tem 

preferência por uma rede em detrimento a escolas independentes. 

Dada a vantagem oferecida pela franqueadora, muitas etapas comuns a novas 

empresas não fazem parte deste planejamento, uma vez que já estarão sendo providenciadas. 

                                               
9
 Site ABF. Associação Brasileira de Franquias. Disponível em: < https://www.abf.com.br/inedito-forum-de-

educacao-retrata-o-ensino-de-idiomas-no-brasil/>. Acesso em 29 mai. 2018. 

10
 Disponível em: <https://exame.abril.com.br/pme/as-20-maiores-redes-de-franquia-do-brasil/>. Acesso em 29 

mai. 2018. 

https://www.abf.com.br/inedito-forum-de-educacao-retrata-o-ensino-de-idiomas-no-brasil/
https://www.abf.com.br/inedito-forum-de-educacao-retrata-o-ensino-de-idiomas-no-brasil/
https://exame.abril.com.br/pme/as-20-maiores-redes-de-franquia-do-brasil/
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Fases como o planejamento de marketing, consultorias comercial, financeira e de gestão, 

serão todas fornecidas pela BEETOOLS Franchising.  

 

3.2 Análise da Demanda 

 

O Google Trends é uma excelente ferramenta para se apurar a busca por uma marca 

em um comparativo por períodos. Se as pessoas diminuem a busca pela marca, logo diminui a 

sua compra. Um dado interessante, apresentado pela Figura 3, é a da rede Wizard, que de 

2009 a 2017 teve uma queda de aproximadamente 75% nas buscas pela marca. Sendo assim, é 

possível avaliar a quantidade de perda no seu market share. De qualquer maneira, ela não está 

sozinha. Como pode ser observado, todas as marcas mais antigas e tradicionais vêm sofrendo 

o mesmo impacto, fruto da sua obsolescência. 

 

 

¶ Mercado Potencial ï A BEETOOLS tem seu foco voltado primeiramente para 

adolescentes, jovens e adultos inseridos no mercado de trabalho e no mundo acadêmico (nível 

superior ou não). Este mercado, dentro de um universo de mais de 25 milhões de pessoas 

cursando ensino de idiomas conforme exposto anteriormente, apresenta um vasto potencial de 

exploração quando se tratando de um método inovador, com forte potencial para captar alunos 

de outras escolas de modelo tradicional. O curso pode ser interrompido a qualquer momento, 

Figura 3: Comparação de Busca por Escolas na Internet 

Fonte: Dados do Google Trends 
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que o aluno deseje aprimorar seus conhecimentos em caso de uma viagem ou mesmo durante 

uma entrevista de emprego.   

¶ Mercado Disponível ï Os consumidores de interesse são formados pelas classes A, B e 

também C. Curitiba se mostra em concordância como mercado de interesse para a franquia da 

BeeTools, em um cenário onde a média salarial é de 3,9 salários mínimosl 

¶ Mercado Alvo ï Pessoas apaixonadas e interessadas por tecnologia e um método 

dinâmico de ensino. Acredita-se ainda que inicialmente o público alvo seja pessoas entre 14 a 

60 anos, ligadas à inovação e tecnologia ou dispostos a se inserir neste meio promissor. O 

interesse se estende a pessoas que querem iniciar o curso de inglês pela primeira vez, mas 

também aqueles que já passaram por várias escolas e não tiveram sucesso em dominar o 

idioma. 

 

3.3 Análise da Concorrência 

 

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

notar dois grupos distintos, conforme demonstrado a seguir, na Figura 4. Um grupo de redes 

mais tradicionais, com maior tempo de existência, maior número de unidades franqueadas, 

com tempo de duração de curso entre 5 e 8 anos, do nível básico ao avançado para adultos 

(CNA,Cultura Inglesa, Fisk, Wizard). No entanto, neste grupo pode ser notada uma grande 

inércia com relação à inovação. Com cursos excessivamente longos, material didático 

desatualizado e formato de ensino igual ao da década de 40. Não faltam causas que 

justifiquem a sua constante perda de mercado. Uma pesquisa demonstrou o encolhimento das 

maiores redes de franquias no país nos últimos 10 anos, conforme apresentado na Figura 3. 

No geral, as escolas com maior número de alunos contam em média com 1000 alunos em suas 

unidades, o que apesar de plausível, consideramos que 60% deste montante possa ser um 

valor otimista para nossa estrutura. 

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

fundação (InFlux, Rockfeller, WiseUp). O principal diferencial destas redes é o tempo de 

curso. Elas prometem um curso avançado de inglês no prazo que varia entre 18 meses a 3 

anos. Geralmente possuem um layout mais moderno e alguns acessórios que ensaiam um viés 

inovador. Estas redes têm crescido de forma tímida, mas aos poucos vêm ganhando mercado. 
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Embora a maior promessa seja um curso com menor duração, o formato das aulas, o material 

didático, as ferramentas de ensino, as salas de aula, o sistema de avaliação, enfim, tudo se 

parece muito com o primeiro grupo. Isso pode explicar a razão do seu crescimento lento, onde 

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

tradicionais.  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

3.4 Vantagens competitivas 

 

3.5 Vantagem Competitiva 

 

Além de todas as vantagens já listadas acima, a BEETOOLS vai oferecer algo que a 

posiciona juntamente com empresas que descobriram como crescer exponencialmente e com 

grande rentabilidade. Devido seu modelo de aula, oportunizará oferecer uma ñprodu­«o em 

escala customiz§velò. Em escala porque a parte de explicação e exercícios é a mesma para 

todos os alunos, facilmente replicável. Customizável porque este aluno vai poder estudar no 

seu ritmo, escolhendo os desafios que irá responder, e o principal: durante seu momento com 

o professor em sala de aula, este terá um relatório com o desempenho do aluno para poder 

auxiliá-lo exclusivamente com as suas dúvidas, promovendo assertividade no tratamento dos 

problemas específicos de cada aluno. Assim, a BEETOOLS consegue implementar um 

Figura 4: Principais redes de escolas de idiomas no Brasil 

Fonte: Dados do Google Trends 
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modelo de negócios como a Netflix e Subway fizeram, oferecendo escala mas ao mesmo 

tempo algo personalizado para cada cliente. 

A principal característica para o sucesso na rede BEETOOLS, é de que o franqueado 

possua o ñesp²rito empreendedorò e, acima de tudo, inovador. Todo o conte¼do, suporte e o 

próprio formato do negócio já estão sendo lançados de forma inédita. Contudo, a empresa 

deixa bem claro que as mudanças acontecerão o tempo todo, sendo parte da rotina da rede. A 

BEETOOLS pretende sempre ser a primeira rede a trazer qualquer novidade tecnológica que 

exista para dentro das escolas. Assim, é importante que o franqueado esteja preparado para 

isso, e principalmente, que se identifique com esse posicionamento. 
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4. Oferta da Empresa 

 

¶ Descrição/funcionamento da empresa 

 

Acredita-se que a BEETOOLS traga uma opção nítida de mudança no mercado. O 

fato da inscrição no curso poder ser feita totalmente de forma online e sem qualquer taxa de 

matrícula ou contrato que prenda o aluno à instituição, o que fomenta ainda mais o 

engajamento da nova geração que está conectada digitalmente a maior parte do dia. 

Com o uso de um aplicativo exclusivo, o aluno pode rever a aula sempre que desejar 

e há flexibilidade nos horários das aulas. O uso do Big Data (que é um termo amplamente 

utilizado como forma de armazenamento de dados, que tem o intuito de nomear conjuntos de 

dados complexos e transformam em informações precisas e facilmente de serem trabalhadas. 

Inclui: análise em alta velocidade, captura de um grande volume de dados, curadoria de uma 

diversidade de dados, pesquisa e compartilhamento com veracidade e transferência, 

visualização e informações de valor) fará com o que o professor saiba quais são as 

dificuldades do aluno assim que o mesmo entrar em sala. A gamificação para o homework 

(ganho de pontos ao realizar a tarefa) gera um estímulo competitivo, e há possibilidade de 

interação entre usuários do aplicativo. O uso da realidade virtual (VR), permite que o aluno 

viva a situação realmente. 

A Tabela 01, abaixo, apresenta a análise de SWOT da empresa BEETOOLS. Nela é 

possível esclarecer os principais pontos de vantagem competitiva da franquia e as 

oportunidades que surgem deste modelo de negócios inovador. Convergir as forças e as 

oportunidades advindas do negócio se mostra como forte ponto de referência para as 

atividades dentro da escola, direcionamento do marketing da escola e focalização do mercado 

consumidor pujante e carente de metodologias novas e desafios. Os pontos de fraqueza e 

ameaças, em contrapartida, estabelecem um guia para cercar-se de argumentos e ações de 

mitigação destes riscos do negócio. Valer-se desta ferramenta, entretanto, se mostra um risco 

por si só quando se tratando de um modelo de negócios disruptivo e inovador, como é foco da 

maioria das startups. Por isso, cabe ao franqueado e franqueador, manter esta análise ativa, 

como documento vivo, para atualizar-se continuamente perante o mercado consumidor e 

concorrência, que a cada dia busca e estabelece uma nova dinâmica de mercado. 
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Diante das análises de mercado, SWOT, posicionamento da marca, pode-se apresentar a 

estrat®gia de marketing do neg·cio segundo a ferramenta dos 4 Pôs do Marketing, sendo eles: 

Produto, Praça, Preço e Promoção. 

 

¶ Produto: 

Escola de idiomas com formato, visual, tecnologia e metodologia inovadoras. Oferecimento 

de curso de inglês sobre a demanda do cliente (aluno), visando atende-lo de maneira flexível a 

sua disponibilidade de horários, datas, focando na dificuldade exata do aluno, de maneira 

assertiva e eficiente. 

 

¶ Preço: 

Valor fixo de horas/aula de R$70,00 no primeiro ano, com sugestão de 6 horas/mês por aluno, 

ou de acordo com sua disponibilidade. Ou seja, o aluno faz seu preço de acordo com seu 

ñconsumoò. Custo mensal m®dio do aluno de R$420,00, sem a necessidade de investimento 

em material escolar, taxa de matrícula, etc. 

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS 

Tecnologia de ponta (VR, gamificação, 

aplicativo eletrônico, Big Data) 

Ausência de contrato 

Metodologia inovadora (flipped classrom) Dependência do engajamento do aluno 

Fator novidade Marca nova no mercado (sem referência) 

Flexibilidade de agenda  

OPORTUNIDADES AMEAÇAS  

Público interessado em tecnologia e 

inovação 

Exclusividade do sistema digital 

Fomentar ambiente criativo e colaborativo Modelo ser replicado pela concorrência 

Captação de alunos de redes tradicionais  

  

Tabela 1- Análise SWOT 

Fonte: o autor. 
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¶ Praça: 

Para atingimento do público alvo, a franquia da empresa Beetools será estabelecida no bairro 

Água Verde, em Curitiba, onde já se encontra a presença de outras empresas do setor 

conforme já explanado anteriormente. Entretanto, esta é uma região com alto poder aquisitivo 

e concomitantemente a busca pelo segundo idioma é uma constante crescente. Esta posição 

estratégica visa a disponibilidade e facilidade de acesso ao público alvo. 

  

¶ Promoção: 

Visando o atingimento do público alvo ï jovens e adultos interessados pelo aprendizado de 

idiomas e por tecnologia e inovação ï a divulgação buscará atinge-los por meio das redes 

sociais: Instagram, Facebook, Tweeter e LinkedIn. Demais ações locais serão realizadas em 

instuições de ensino, marketing local de fachada, outdoors e panfletagem. Por se tratar de uma 

franquia, espera-se uma ampla divulgação da marca por meio de mídias de massa, eletrônica e 

rede social. 

 

¶ O posicionamento e as 5 forças de Porter 

 

Acredita-se que as 5 forças de Porter (que é uma ferramenta bastante conhecida no mundo 

dos negócios ï Figura 5, abaixo), seja não somente capaz de angariar informações sobre o 

ambiente externo, como também seja extremamente eficiente na busca por informações sobre 

competitividade e posicionamento.  

 

Figura 5 ï 5 forças de Porter 

Fonte: Marques, 2016. 
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Analisando-se então, o posicionamento da BEETOOLS com base nas cinco forças de 

Porter, pode-se considerar que: 

 

¶ A rivalidade entre os concorrentes: 

 

Pode-se considerar como concorrentes diretos, as escolas de inglês que já atuam na 

região ou em regiões próximas. Porém, cabe ressaltar que o grande diferencial no aprendizado 

oferecido pela BEETOOLS é totalmente tecnológico e independente de matrículas 

ñamarradasò, o que facilitaria n«o somente o angariamento de alunos, como tamb®m sua 

fidelidade. O modelo de pagamento apenas pelas aulas realizadas, sem matricula ou taxa de 

material, configura como uma vantagem financeira para o aluno, pagando somente ñpelo que 

consumirò, da forma como quiser consumir ï 1, 2, 3 vezes por semana, etc. 

 

¶ A ameaça de produtos substitutos 

 

Considerando os substitutos como produtos que são oferecidos pela concorrência e 

que não são similares aos da empresa, mas que atendem as mesmas necessidades dos clientes, 

pode-se considerar que os substitutos neste caso são justamente as escolas que oferecem 

entretenimento através da tecnologia e da realidade aumentada ou escolas de ensino de outras 

línguas (como francês, espanhol, etc). Entretanto, as ameaças destes tipos de serviço tornam-

se frágeis, por não ofertarem um serviço específico para o aprendizado do inglês. 

 

¶ O poder de barganha do comprador 

 

O acesso individual do aluno se dá pelo uso de seu smartphone, tablet ou computador 

pessoal, a qualquer momento, o que não representará custos ao franqueado e nem ao aluno 

(exceto seu eventual consumo de dados). Devido seu modelo de aula, oportunizará oferecer 

uma ñprodu­«o em escala customiz§velò. Em escala porque a parte de explicação e exercícios 

é a mesma para todos os alunos, facilmente replicável. Customizável porque este aluno vai 

poder estudar no seu ritmo, escolhendo os desafios que irá responder, e o principal: durante 

seu momento com o professor em sala de aula, este terá um relatório com o desempenho do 

aluno para poder auxiliá-lo exclusivamente com as suas dúvidas, promovendo assertividade 
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no tratamento dos problemas específicos de cada aluno. Em se tratando de valores, como dito 

anteriormente: O valor fixo de horas/aula será de R$70,00 no primeiro ano, com sugestão de 6 

horas/mês por aluno, ou de acordo com sua disponibilidade. Diante deste cenário, o aluno faz 

seu pre­o de acordo com seu ñconsumoò. Custo mensal m®dio do aluno de R$420,00, sem a 

necessidade de investimento em material escolar, taxa de matrícula, entre outros. 

 

¶ O poder de barganha do fornecedor 

 

Em relação à tecnologia implementada, não há ameaças relevantes em relação aos 

fornecedores, visto que os kits de óculos de realidade aumentada, tablets (com sistema 

operacional iOS) e televisores são itens facilmente encontrados em diversas lojas de 

eletroeletrônicos. A maior ameaça seria o fornecimento dos containers. Entretanto, somente 

em Curitiba, há outras 4 empresas que fornecem este tipo de produto, além da Delta, que são: 

Embox Containers, Container CWB, GoBox Locação de Containers e Multi Container. 

 

¶ Os entrantes potenciais/barreiras 

 

Há, no corpo colaborativo, mais de 10 anos de experiência somados, dentre os 

membros da equipe projetada, dentro de escolas tradicionais de inglês. O know-how, diante 

deste cenário, é bastante expressivo, visto que anteriormente à idealização deste novo 

negócio, os colaboradores já expressavam dedicações exclusivas às escolas tradicionais. A 

aposta maior se dá através da tecnologia envolvida no ensino, uma vez que a mesma será 

capaz de transformar o mesmo em algo útil, prazeroso e cômodo.  
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5. Plano Operacional 

 

¶ Infraestrutura 

 

A escola contará inicialmente com 3 salas de aula, com capacidade para até 6 alunos. 

O material didático será totalmente on-line, utilizando a metodologia híbrida - mescla do 

ambiente virtual e presencial. Este número será expandido para 5 salas, tendo os custos já 

considerados no plano de investimentos.  

A implantação da estrutura física se dará em terreno alugado na região de interesse 

do bairro Água Verde em Curitiba, com aproximadamente 500m², em rua movimentada do 

bairro. Sugere-se que o valor do aluguel do terreno não passe dos 4 mil reais mensais.  

O primeiro passo para a abertura do negócio será a assinatura do contrato de franquia 

e pagamento da taxa de franquia. A partir de então corre o prazo de 18 meses para a abertura 

da escola. Deve-se contratar um contador e dar início no processo de abertura de empresa, 

neste caso, uma empresa de sociedade limitada - LTDA. 

 

¶ Tecnologia adotada 

 

Um dos principais chamarizes da escola será esta estrutura inovadora desde a sua 

edificação/fachada, material de ensino digital com kits de óculos de realidade aumentada, 

tablets (com sistema operacional iOS) e televisores para exposição de mídias nas aulas 

presenciais. O acesso individual do aluno se dá pelo uso de seu smartphone, tablet ou 

computador pessoal, a qualquer momento, o que não representará custos ao franqueado e nem 

ao aluno (exceto seu eventual consumo de dados). 

 

¶ Fornecedores 

 

As edificações serão de responsabilidade da empresa Delta Containers, sendo esta 

responsável pela compra, reforma, adequação, pintura, instalações elétricas, climatização e 

sanitários. O modelo de operação segue o sistema leasing, com investimento inicial de 

R$50mil e taxa de aluguel de R$4500,00 mensais. Após estar situado com o local da nova 
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sede BEETOOLS, a produção da estrutura tem prazo de entrega de 60 dias e virá completa. O 

aparato tecnológico será de responsabilidade de compra do proprietário da escola, em loja 

varejista de sua escolha. 

 

¶ Colaboradores/gerência 

 

Para operacionalização do sistema de ensino e administrativo, será necessário um 

quadro de funcionários sendo: 1 gerente da unidade, que pode ser o próprio franqueado; 1 

coordenador pedagógico; 2 consultores de venda e administrativo; 1 responsável pela 

limpeza; e 4 professores, número que pode ser aumentado conforme demanda, contratados no 

sistema de horista. O processo de treinamentos oferecidos pela franqueadora deve ser iniciado 

em paralelo ao início das obras civis. O perfil profissional dos professores deverá atender às 

expectativas do público alvo, uma mescla de jovens (20 a 30 anos) e um ou dois professores 

mais seniores, porém com viés tecnológico, inovadores, motivadores, para criar uma solidez 

no quadro de profissionais. Do mesmo modo, a gerência, deverá ser formada por profissionais 

adequados a metodologia inovadora da empresa e que busquem aperfeiçoamento pessoal e 

engajamento pedagógico e dos alunos. 

 

¶ Marketing 

 

A prospecção de propaganda se dará a partir do fechamento com a franqueadora, 

visando a área de cobertura do bairro de instalação da escola. O objetivo é angariar um 

volume inicial de alunos na ordem de 30 a 50 pessoas, e assim fazer o encantamento e 

resultado acontecer. Após todos estes passos, 60 dias do início da construção dos containers, 

haverá a abertura da unidade e enfim, o início das aulas.   
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6. Plano Financeiro 

 

6.1 Investimento 

 

O valor total do investimento é de R$303mil aproximadamente. Com a taxa Selic 

baixa, à 6,5% a.a. a partir de março de 2018, o rendimento do CDI e outras aplicações com 

menor risco tem sido muito baixo, principalmente após IOF e IR. Em contrapartida, a 

disponibilidade de crédito no mercado e a taxa de juros, não demonstra evolução comparável 

à queda dos rendimentos de renda fixa. Assim, utilizar o capital próprio para o investimento 

se mostra uma opção mais favorável, além de implicar em menos custos financeiros. 

Os custos para a implantação da escola estão divididos em algumas categorias. A 

primeira delas é a estrutura da escola em container, fornecida por empresa homologada pela 

franqueadora, Delta Containers, num valor de R$50mil sendo obtida através da locação 

financeira no modelo leasing. O mobiliário e equipamentos contabilizam um gasto em torno 

de R$84.500,00 - da sala de recepção e direção, sala de espera, fun space, salas de aula, 

cozinha e banheiros ï e a análise detalhada dos custos pode ser examinada na Tabela 2. Para a 

propaganda de lançamento o investimento será de R$20mil. A taxa de franquia R$30mil. 

Outra quantia de R$20mil para gastos com materiais de papelaria, iluminação, enxoval e 

outras despesas menores que possam surgir. O capital de giro será de R$35mil, considerando-

se o fluxo de caixa dos 3 primeiros meses de operação. Para o aparato tecnológico, contam 

R$35mil para aquisição dos kits iPads e R$32mil para o kit de óculos de realidade virtual. 

 

6.2 Custos fixos 

 

Na Tabela 2, abaixo, estão descritas as despesas fixas da escola BEETOOLS, de 

maneira mensal. Os custos serão com o aluguel do terreno, gastos com contabilidade, 

despesas financeiras, materiais de escritório e limpeza, telefone e internet, água, luz, sistema, 

FGTS, INSS, salário e vale transporte de funcionário da limpeza, recepção e coordenação, 

propaganda, treinamentos, seguro e compras de bens. Considera-se ainda um prolabore inicial 

para o proprietário, valor este que permite alguma flexibilidade frente a evolução dos custos e 
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aumento do montante de alunos. Observa-se também a depreciação referente ao aparato 

tecnológico, com taxa anual de 20%. A depreciação referente à mobília possui taxa de 10%, 

segundo as regras de contabilidade brasileira. Ainda, no que tange a depreciação, salienta-se 

que o modelo de financiamento dos containers, no tipo leasing, permite não incluir a taxa de 

depreciação dos mesmos nos demonstrativos de custo. Anualizado, o custo total fica em R$ 

316.131,76. 

 

Descrição  Custo mensal (ano  1)   

Predial    

Aluguel  R$          3.000,00  

IPTU  R$             900,00  

Leasing Containers  R$          4.500,00  

Manutenção / Reforma  R$             200,00  

    

Utilidades    

Água  R$             130,00  

Energia elétrica  R$             500,00  

Internet + Telefone   R$             350,00  

Netflix  R$               27,90  

Segurança / Alarme  R$             180,00  

    

Despesas Salariais    

Quadro de funcionários  R$          6.478,38  

Vale transporte  R$             748,00  

    

Serviços Terceirizados    

Contabilidade  R$          1.000,00  

Seguro imobiliário  R$             250,00  

    

Materiais    

Material de escritório  R$             100,00  

Material de Limpeza  R$             150,00  

Material Franchising  R$             100,00  

Material expediente  R$             150,00  

Café Chá Biscoito  R$             100,00  

Compra de bens  R$             200,00  

    

Serviços Gerais    

Correios/Fretes  R$               40,00  

Despesas financeiras  R$             250,00  
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Despesas Gerais    

Eventos/Atividade extra alunos  R$             300,00  

Propaganda  R$          3.000,00  

Pessoal/Treinamento  R$             300,00  

Sistema  R$             200,00  

    

Pró - labore    

Pró-labore  R$          1.200,00  

INSS  R$             132,00  

    

Depreciação    

Mobiliário  R$             608,73  

Equipamentos  R$          1.249,30  

    

TOTAL  R$     26.344,31  
Tabela 2 - Custos fixos da franquia BEETOOLS 

Fonte: o autor. 

 

6.3 Custos variáveis 

 

Na Tabela 3, a seguir, pode-se distinguir dois tipos de custos: custos variáveis 

referentes às taxas de franquia; e os custos gerais da escola com professores, meta de venda da 

recepção e taxa de cartão de crédito. Ao se multiplicar os custos variáveis pelos 12 meses do 

ano, tem-se um gasto de R$ 254.106,00, salientando que eles podem variar para mais ou para 

menos conforme o mês.  

 

Descrição   Mensal (ano 1)  

TAXAS FRANQUIA  
 Serviço Franqueadora 25% R$ 13.002,50 

Royalties 5% R$ 2.600,50 

Fundo Propaganda 2%  (a partir do ano 
2) - 

  
 CUSTOS VARIÁVEIS  
 Hora Professores R$ 3.640,70 

Meta recepção R$ 371,50 

Taxa cartão crédito (3%)  R$ 1.560,30 

  
 TOTAL R$     21.175,50  

Tabela 3 - Custos variáveis da franquia BEETOOLS 
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Fonte: o autor. 

6.4 Demonstrativo de Resultados 

 

Na Tabela 4 abaixo, pode-se observar o demonstrativo de resultado para os primeiros 

5 anos da escola BEETOOLS. O demonstrativo baseou-se no cenário otimista para esta 

demonstração.  

Estima-se receita bruta próxima de R$1milhão no primeiro ano de funcionamento da 

escola, atingindo um volume médio de 200 alunos ao longo do ano. O lucro líquido esperado 

é de R$151.755,92 neste primeiro ano, o que demonstra um ótimo resultado, com retorno de 

aproximadamente 50% do investimento.  

Para tanto, considerou-se o faturamento referente a 6 horas aula mensais por aluno, 

ao preço inicial de R$70,00, evoluindo para R$75,00 no segundo ano, chegando a R$80,00 no 

terceiro ano em diante.  

 

 

Tabela 4 - DRE franquia BEETOOLS 

Fonte: o autor. 

  

ANO 1 ANO 2 ANO 3 ANO 4 ANO 5

 R$                 998.592,00  R$  1.626.278,40  R$  2.341.840,90  R$  2.927.301,12  R$   3.454.215,32 

 R$                 299.577,60  R$      520.409,09  R$      749.389,09  R$      936.736,36  R$   1.105.348,90 

 R$                 124.134,72  R$      224.564,54  R$      366.146,59  R$      489.093,24  R$       599.745,22 

 R$                 574.879,68  R$      881.304,77  R$  1.226.305,22  R$  1.501.471,53  R$   1.749.121,20 

 R$                 106.992,00  R$      173.469,70  R$      248.820,60  R$      311.025,74  R$       367.010,38 

 R$            467.887,68  R$    707.835,07  R$    977.484,63  R$ 1.190.445,78  R$  1.382.110,82 

 R$                 293.835,36  R$      383.643,10  R$      397.061,28  R$      411.688,45  R$       427.681,33 

 R$            174.052,32  R$    324.191,97  R$    580.423,35  R$    778.757,33  R$    954.429,49 

 R$                   22.296,40  R$        21.565,92  R$        20.908,49  R$        20.316,80  R$         19.784,28 

 R$                                  -    R$                        -    R$                        -    R$                        -    R$                         -   

 R$            151.755,92  R$    302.626,05  R$    559.514,86  R$    758.440,53  R$    934.645,21 

 R$                         -    R$                 -    R$                 -    R$                 -    R$                 -   

 R$            151.755,92  R$    302.626,05  R$    559.514,86  R$    758.440,53  R$    934.645,21 

50% 100% 185% 250% 308%

DRE

(+) Receita Bruta

(Despesas com vendas franquiadora)

(Dedução Simples Nacional)

IRPJ

ROI

(=) Receita Liquida

Lucro Líquido

Custo de Venda

Margem Bruta

Despesas administrativas

EBTIDA

Depreciação

Despesas financeiras

Lucro Antes do Imposto de Renda
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6.5 Fluxo de caixa 

 

Na Tabela 05, abaixo, observa-se o fluxo de caixa da franquia BEETOOLS. Por ele 

fica evidente o ponto de virada do fluxo de caixa, onde entre os anos 1 e 2 se dá o payback do 

investimento. Para construção do fluxo, desconsidera-se a depreciação, uma vez que não 

representa uma saída de dinheiro da empresa, mas sim uma dedução no valor de seus ativos. 

 

 

Tabela 5 - Fluxo de caixa franquia BEETOOLS 

Fonte: o autor. 

 

6.6 Análise de Viabilidade 

 

Deve ser levado em consideração não somente o tempo de payback do negócio, mas 

a capacidade de crescimento dele e a sua rentabilidade que aumenta consideravelmente de 

acordo com o crescimento do número de alunos. 

Na cidade de Curitiba, existem escolas franqueadas que possuem um número de 

alunos superior a 1 mil. Então, se esta unidade, de forma conservadora, atingir apenas 60% 

deste número a lucratividade da escola pode passar dos 46%, e o lucro líquido anual estiver 

próximo a marca de 1 milhão de reais. Ou seja, em uma previsão conservadora, este número 

pode ser alcançado em um prazo de 5 anos. Acontecendo isso, o lucro anual corresponderia a 

150% do valor inicial investido inicialmente.  

 

  

Ano Lucro Líquido Fluxo de caixa

0 303.206,00-R$         

1  R$                         151.755,92 129.153,68-R$         

2  R$                         302.626,05 195.038,29R$         

3  R$                         559.514,86 775.461,64R$         

4  R$                         758.440,53 1.554.218,97R$      

5  R$                         934.645,21 2.508.648,46R$      
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o Payback otimista: 1 ano e meio 

o VPL - Valor presente líquido (em $): R$1.787.345,08 (taxa de 12%) 

o TIR ï Taxa interna de retorno (em %): 92,37% 

 

 

6.7 Análise de sensibilidade 

 

Para análise da sensibilidade do negócio frente às situações de mercado, foi 

elaborado um comparativo em três situações: previsão pessimista, otimista e a mais provável. 

Para tanto foi considerado a variação dos fatores: quantidade inicial de alunos x taxa de 

crescimento, conforme exposto na Tabela 6, a seguir. 

A situação mais provável é a adesão de um volume próximo a 100 alunos, numa 

média de matriculas de 10/mês. O sucesso da metodologia rapidamente faria esse quadro 

duplicar, em partes pelo efeito novidade, em partes pela recomendação dos demais alunos, até 

uma estabilização de crescimento em torno de 20% ao ano, chegando em 10% do ano 4 para o 

ano 5.  

A situação otimista prevê uma rápida adesão de alunos devido ao fator novidade e a 

abordagem tecnológica e disruptiva. Posterior aos anos 1 e 2, se prevê uma situação mais 

estável, porém de crescimento até a faixa de 600 alunos, conforme análise de mercado, 

correspondendo a 60% do quadro de alunos de uma escola de grande porte.  

Já o cenário pessimista, prevê uma situação de menor quantidade de matrículas 

inicialmente, seguido por um crescimento moderado de 50 alunos por ano, menos de 5 

matrículas novas por mês.  

 

Tabela 6 ï Evolução do número de alunos para os 3 cenários 

Fonte: o autor. 

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5

124            242            298            357            393            

95% 23% 20% 10%

198            301            407            508            600            

52% 35% 25% 18%

99              149            223            334            334            

50% 50% 50% 0%

Mais provável

Otimista

Pessimista
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Frente a estes cenários apresentados, o Gráfico 2, a seguir, apresenta a evolução do 

ROI no período de 5 anos, para os cenários otimista, pessimista e o mais provável. Todos os 

cenários analisados possuem ROI superior a 100% do valor investido num período de 5 anos. 

Para as três previsões, é possível observar evolução considerável no indicador. Para o cenário 

otimista, sinaliza-se um lucro líquido superior ao valor investido já no 2º ano do negócio. Para 

o cenário mais provável, este fato deve acontecer no final do 3º ano. Já, no cenário pessimista, 

alcança-se um nível bom de retorno, mas somente no 4º ano, com tendência de queda do 4º 

para o 5º devido a consideração de uma possível movimentação do público para demais 

escolas que possam surgir com o fator novidade. 

O quadro de alunos representa o maior desafio para manutenção dos indicadores 

saudáveis, uma vez que o custo variável é bastante dependente do número de alunos, 

entretanto, como horistas e terceirizados, o montante que os custos com professores acaba não 

sendo uma porção significativa na composição dos custos da escola BEETOOLS, conforme 

apresentado anteriormente nas Tabelas 2 e 3. Analisando os dados, a previsão pessimista 

atingirá o ponto de equilíbrio no 6º mês. A realista terá o equilíbrio a partir do 5º mês e a 

otimista atingirá o ponto em 3 meses.   

 

 

Gráfico 2 - Evolução do retorno sobre o investimento 

Fonte: o autor. 
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Durante as previsões, foi considerado um aumento do preço da aula de 7% nos dois 

primeiros anos, e mantido o mesmo preço a partir do ano 3. Sendo assim os preços da 

hora/aula devem ser R$70,00, R$75,00 e R$80,00 neste período, mantendo-se no último valor 

nos próximos 2 anos (R$80,00). 

Analisando-se o payback do investimento, para os três cenários possíveis analisados, 

observa-se a seguinte evolução: no cenário pessimista em 3,5 a 4 anos, no caso mais provável 

2 a 2,5 anos e finalmente 1,5 ano no cenário otimista. 

Tais indicadores são possíveis devido à versatilidade do modelo de investimento 

realizado no que diz respeito a infraestrutura física e flexibilidade do corpo docente, 

contratado sobre o regime de horistas. Na previsão otimista, com um montante de 600 alunos, 

haveria uma ocupação máxima de 60% da estrutura, havendo por vezes o remanejamento de 

novos professores conforme horários de pico de ocupação. 
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7 Conclusão 

 

Este trabalho apresentou a viabilidade do negócio da unidade franqueada da 

BEETOOLS, sediada no bairro Água Verde, na cidade de Curitiba-PR. Os dados apresentados 

sustentam um payback de curto prazo, com excelente rentabilidade, dentro de um mercado em 

fase madura e estável. Embora existam muitas escolas concorrentes, a demanda é grande o 

suficiente para que seja possível a abertura de mais uma escola no ramo. Há também o 

período pós crise, onde após um grande retrocesso econômico, passamos hoje por uma ligeira 

estabilidade, mas acenando evolução da economia do país, o que puxa o setor de capacitação, 

escolas profissionalizantes e aperfeiçoamento. É neste momento de aumento de demanda que 

a escola de inglês BEETOOLS irá se lançar ao mercado e consolidar-se como opção moderna 

e inovadora no ensino de idiomas.  

O valor do investimento inicial não é baixo como franquias pequenas de ilhas de 

shopping, pequenos comércios, porém o valor não ultrapassa ao de um apartamento de 

pequeno porte em um grande centro. O investimento total foi da ordem de R$ 303mil, modelo 

de imóvel alugado, com leasing da edificação de containers que facilitam a rápida instalação 

do mesmo modo que tiram esta atividade burocrática e bastante específica da mão do 

proprietário do negócio.  

Dito isto, os dados financeiros corroboram para a viabilidade do negócio, vez que 

possui uma TIR de 35,6% e um VPL de R$ 921.400,00, com taxa de 12% em 5 anos. No 

cenário otimista, que sinceramente se trata de uma ótima previsão para uma escola de médio 

porte, observa-se uma TIR de 92,37% e VPL de aproximadamente R$ 1.800.000,00 para o 

mesmo período, computando-se um número de alunos tal qual a 60% de uma escola de grande 

porte. 

Definitivamente, dado o perfil demográfico da população de Curitiba, a crescente 

necessidade de aperfeiçoamento e domínio de língua estrangeira, aliados à inovação do 

negócio proposto, ao valor investido coerente com a realidade e retorno esperado, conclui-se 

que a escola BEETOOLS é um excelente modelo de negócios, com perspectiva clara de 

expansão e diferenciação no mercado brasileiro.  

Este modelo de negócio traz ainda, uma ideia disruptiva, que transforma todo um 

setor. Ela apresenta um formato que sugere uma mudança profunda na relação de negócios 

com escolas de idiomas e consumidores. Um processo de velocidade visto com as 
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videolocadoras após a Netflix, com os Táxis após o UBER, dentre outros. Entender esta 

mudança é entender o negócio. No mercado como um todo, inovação não será mais um 

diferencial, mas uma quest«o de sobreviv°ncia. ñNão é o mais forte que sobrevive, nem o 

mais inteligente, mas o que melhor se adapta ¨s mudan­asò - DARWIN, Charles. 
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