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RESUMO

Este trabalho tem como finalidade a criacdo e desenvolvimento do plano de
negocios da empresa GraspLAB. Que por sua vez, encontrou um nicho de mercado
abrangente na area da educacdo, em que busca auxiliar os professores particulares
e independentes, tanto na area pedagogica fazendo controle de agenda,
planejamento de aulas, banco de questbes, e entre outros, quanto nas areas de
gestao financeira e marketing. Os recursos ofertados pela plataforma da empresa
auxiliam diretamente na praticidade, organizacdo e controle em um soé lugar, no qual
0 acesso a informacdao e integracdo tanto do Professor com a plataforma quanto do
aluno, tornem-se mais eficaz, simplificando e facilitando os processos. Dessa forma,
o plano de negdcios demonstrara a viabilidade do negécio, por meio de analises das
areas estratégica, mercadolégica, financeira e de capital humano. Assim, o0s
resultados demonstrados foram recolhidos por meio de pesquisas primarias e

secundarias realizadas pelos integrantes do grupo.

Palavras-chave: GraspLAB, plataforma, professor, educagéo, edtech.



ABSTRACT

This paper aims the creation and development of GraspLAB’s business plan.
Which in turn managed to find an embracing market niche at education department,
which seeks to help private and independent teachers, starting in the pedagogical area
helping in schedule control, lesson planning, questions database, etc., going to
financial and marketing management. The resources that the platform offers helps
directly to make the teacher’s routine feels more practical, organized and the
controlling is now unified, which makes access to information easier and makes the
communication between teacher and student more efficient and simplified. The
business plan will demonstrate the business viability, by strategy, marketing, financial
and human resources analysis. The demonstrated result was collected by primary and

secondary research fulfilled by the group members

Keywords: GraspLAB, platform, teacher, education, edtech.
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1.  VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

Ao identificar a lacuna de servicos e de assisténcias para profissionais
autbnomos na area da educacgdo - os quais serdo intitulados como professores
particulares ou professores independentes no decorres desse trabalho - como:
Professores de linguas estrangeiras, de reforco escolar, de preparatério para
vestibulares e de concursos. Além das areas técnicas e sistemas como: marketing,
midias sociais, Excel e musica, mas também da &area de esporte como: personal
trainers, instrutores de ioga e etc. Dessa forma, a GraspLAB decidiu criar uma
plataforma a fim de centralizar elementos de gestdo administrativa e pedagdgica para
este publico. A ideia é possibilitar a independéncia de gerir o seu préprio negoécio de
forma eficiente e personalizado por meio de uma plataforma semelhante a um sistema

ERP (Enterprise Resource Planning).

1.1. Business Model Canvas

Para auxiliar na estruturacdo, planejamento e analise da viabilidade do
negocio foi utilizado o Canvas (Business Model Canvas), que € uma ferramenta
estratégica que possibilita uma melhor visualizacdo dos pilares do negdécio que sera
implementado. Pode-se notar isso na figura 1. Além disso, a explicacdo estad em

detalhes na sequéncia.

Figura 1 - Business Model Canvas da empresa GraspLAB

Parceiros Atividades Proposta de  Relacionamento Segmento de
Chave Chave Valor ¢/ Cliente Clientes
» Empresa responsavel pelo  » Desenvolvimento * Gestéio Administrativa * Email Markefing * Professores particulares e
dominio e hospedagem Tecnolégico « Gestiio Pedagdgica * SAC Reativo independentes
em nuvern. . t;r‘\u:lgengﬁo da Ihetworing * SAC Proativo » Alunos
ataforma )
® Profissional Desenvolvedor e Contetido Informartivo ¢ Plataforma Graspl AB * Redes Socicis
sobre Gest&o ¢ Plataforma GraspLAB
Educcicional
Recursos Canais
Chave
* Plataforma GraspLAB * Plataforma Graspl AB
s Colaboradores * Youtube
* Capitel * Redes Sociais
Estrutura de Custos Fonte de Receitas
» Desenvolvimento, manutengdio e atualizacdo da plataforma GrasplAB s Assinatura Mensal

* Folha de Pagamento

Fonte: do autor, 2021.
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1.1.1. Proposta de Valor

Os professores independentes enfrentam problemas na gestdo de seu
negécio quando precisam migrar entre diferentes planilhas, arquivos, sistemas,
aplicativos para conseguir efetivar a gestdo administrativa do seu negdcio e unificar
isso com 0 momento de ensino. Além de todo o planejamento pedagdgico. Observa-
se que essas funcdes divididas em diferentes aplicativos e programas dificultam a
organizagao do professor. Porisso, & importante unificar todas essas informacgdes de
forma que seja util para a resolucdo de problemas e facilite a organizagdo do
professor.

Nesse sentido, a ideia é criar uma plataforma que seja acessada por meio de
um navegador web (Google Chrome, Oracle, Microsoft Edge, etc.) com méddulos
integrados que permitam ao “professor independente” a inclusdo de informacdes e
dados necessarios para melhor organizacao do seu trabalho. Contendo modulos de
financas; de planejamento de aulas; de banco de dados de alunos, isto €, notas,
desenvolvimento, feedbacks e informagdes pessoais; de mala direta para e-mail com
marketing, cobranca de mensalidade ou envio de informagdes; de armazenamento
em nuvem com banco de questdes e exercicios para aplicar aos alunos; de ambiente
virtual permitindo o aluno acessar as atividades, os avisos e as diversas outras
funcionalidades que serdo identificadas conforme as necessidades desses
profissionais. Além disso, o sistema também disponibilizara foruns de discusséo para
networking.

Dessa forma, o sistema ERP permite olhar para a empresa como um todo e
nao de forma isolada, conseguindo, assim, observar toda a cadeia de suprimentos
envolvida, de modo a facilitar o planejamento estratégico e tatico, além de melhorar
guestdes operacionais (PADILHA e MARINS, 2005). Sendo assim, a plataforma dara
ao “professor independente” a possibilidade de ter um “assistente virtual” para as
funcdes de gestdo e gerenciamento do seu trabalho, enquanto ele foca na parte

operacional, ou seja, que € ministrar as aulas efetivamente.
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1.1.2. Segmento de Clientes

O publico-alvo da plataforma sao professores particulares e/ou
independentes, que sdo os professores que ndo atuam em nenhuma instituicdo ou
escola. Além disso, tém a sua prépria empresa ou microempresa e trabalham dando
aulas particulares como: Professores de linguas estrangeiras; de refor¢co escolar; de
preparatério para vestibulares e de concursos; Além das areas técnicas e sistemas
como: marketing, midias sociais, Excel; musica; E também da area de esporte como:

personal trainers e instrutores de ioga, entre outros.

1.1.3. Canais

A plataforma podera ser acessada pelo site. La os usuarios terdo acesso as
informacdes dos pacotes. Além disso, poderdo tirar duvidas e realizar a assinatura.
Com isso, para a divulgacdo, comunicagdo, captacao e retencdo de usuarios seréo
utilizados as redes sociais como: o Instagram, o Facebook e o LinkedIn, mas também
sera utilizado o YouTube para a promocao de workshops e de compartilhamento de

tutoriais sobre a plataforma.

1.1.4. Relacionamento com Cliente

O relacionamento com os consumidores sera realizado via rede social
(Instagram, Facebook e LinkedIn), com divulgacdo dos produtos e do servico
prestado, com publicacbes de novidades do mercado, além de dicas para os
profissionais da educacao. Havera também um SAC reativo via telefone, e-mail e chat
na proépria plataforma conforme a necessidade do cliente; e um SAC ativo por meio
também da plataforma, redes sociais e e-mail. Ademais, um marketing para engajar,

reter assinantes e reativar antigos usuarios.

1.1.5. Fonte de Receita

A receita serd obtida por meio das assinaturas. Dessa forma, h& trés planos
disponiveis para o cliente: Basic, Standard e Pro. Com isso, 0s planos ja tém seus
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modulos pré-estabelecidos. Nessa direcdo, quando o cliente efetivar sua assinatura,
tera acesso liberado a plataforma e podera utiliza-la conforme o que o plano escolhido

oferece.

1.1.6. Recursos Chave

Os recursos necessarios serao o capital para desenvolvimento, atualizacéo e
manutencdo da plataforma e empresa, a hospedagem do site; profissionais de
marketing e comunicagao, que auxiliardo na imagem da empresa e no relacionamento
com o cliente; financeiro e juridico, cuidando de todas as atividades legais e
relacionadas a financas; profissionais treinados para melhorar a experiéncia do
usuario; computadores, celulares e 0s equipamentos necessarios para os funcionarios

realizarem as atividades diarias.

1.1.7. Atividades Chave

Desenvolvimento tecnolégico, buscando inovacfes e novas tendéncias no
mercado de sistemas de gestdo; a manutencdo constante da plataforma € uma
atividade necessaria pois é importante manter o sistema sempre atualizado de forma

que 0s usuarios ndo encontrem problemas em suas atividades.

1.1.8. Parcerias Chave

As principais parcerias da GraspLAB serdo a Dalla Solu¢bes - essa empresa
cuidard do dominio e hospedagem em nuvem da plataforma- e o profissional

desenvolvedor da plataforma.

1.1.9. Estrutura de Custos

A estrutura de custos do GraspLAB sera composta pela hospedagem e pela
plataforma do site. Além da folha de pagamento, dos encargos trabalhistas e dos

beneficios para colaboradores. Outros custos que também fardo parte da estrutura
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sdo: o desenvolvimento, a manutencao, a atualizacdo da plataforma e a divulgacéo

da empresa.

1.2. Anélise e Diagnostico da Viabilidade da Ideia do Negécio

De acordo com o site Agéncia Brasil, utilizando dados da Pnad (Pesquisa
Nacional por Amostra de Domicilios) divulgado pelo IBGE (Instituto Brasileiro de
Geografia e Estatistica)?, até o primeiro trimestre de 2021 o nimero de profissionais
autbnomos no Brasil somava aproximadamente 24 milhdes de pessoas, um
crescimento de 2,8% comparado com o mesmo periodo de 2020. Dentro desse
namero estdo inclusos os professores particulares e independentes. Além de
professores de linguas estrangeiras, de cursinhos preparatdrios para concursos e de
vestibulares, areas técnicas, entre outros.

Os professores independentes do ensino de linguas estrangeiras formam um
grupo a ser observado. Segundo o site British Council que realizou uma pesquisa em
parceria com o Instituto de Pesquisa Data Popular?, somente 5% da populacédo
brasileira tem certo conhecimento da lingua inglesa, considerando que somente 1%
dessas pessoas € fluente.

Dessa forma, contando com as novas tendéncias para a educacado que se
popularizaram com a pandemia, por exemplo, o ensino a distancia de forma ao vivo
por meio de plataformas digitais como: o Google Meet ou o Zoom. Além do
crescimento do marketing digital por meio de redes sociais, proporcionou para o
professor autbnomo a possibilidade de ensinar remotamente.

Levando esses dados em consideracao, e identificando a necessidade de
organizacédo, padronizacao e unificacdo de servicos desses profissionais, tornou-se
cada vez mais tangivel a ideia de uma plataforma semelhante a um sistema ERP

integrado voltado para esses professores independentes.

1Disponivel em: https://agenciabrasil.ebc.com.br/economia/noticia/2019-06/trabalhadores-autonomos-somam-24-milhoes-no-
pais-diz-ibge. Acessado em 17/08/2021.

2Disponivel em: https://www.britishcouncil.org.br/sites/default/files/demandas_de_aprendizagempesquisacompleta.pdf.
Acessado em 17/08/2021.
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2.  SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Dados Gerais do Empreendimento

A localizacdo da sede da GraspLAB sera na cidade de Santo André, no bairro
de Utinga. O local é a residéncia de um dos sécios e funcionard como apoio para
reunides presenciais quando necessario. A GraspLAB é uma Sociedade por Quotas
de Responsabilidade Ltda., enquadrada no Simples Nacional, atuante nos setores de

Educacao e Servicos.

2.2 Dados dos Empreendedores

Todos os so6cios da GraspLAB cursam atualmente o dUltimo ciclo de
bacharelado em Administragcdo de Empresas na instituicdo de ensino Strong Business
School. Eles atuardo como investidores e conselheiros do negocio. Para
contextualizar quem séo esses socios, segue uma breve biografia profissional de cada

um e qual serd a atuacao deles na empresa:

o Arleide Barbosa Santana: no momento atua na area de Recursos
Humanos em uma instituicdo de ensino. Dessa forma, Arleide prestara suporte
em assuntos relacionados ao capital humano e clientes na empresa, pois tem

experiéncia na area administrativa de uma empresa no setor de ensino;

. Julio Cesar Balieiro da Silva: possui experiéncia na area de
logistica, atualmente dedica-se a area financeira no setor de transportes

rodoviario. Dessa forma, Julio dara suporte ao departamento financeiro;

o Maisa Goncgalves Antelmo: no momento atua na area de
Educacdo como professora particular de Lingua Inglesa e, também, atua
profissionalmente na area de Recursos Humanos. Dessa forma, Maisa atuara
como CEO da empresa por conta da sua experiéncia na area de pessoas e

educacéo;
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o Rafael Sousa de Paula: atualmente trabalha na area de meios de
pagamento no setor bancério. Por possuir facilidade na &rea de comunicacao,

Rafael dara suporte na area de Marketing e Propaganda da GraspLAB;

e Tainara Gois de Oliveira: hoje atua em empresa familiar obtendo
uma visdo generalista do negocio, com foco na area financeira. Com isso,
Tainara dara suporte as areas financeira e comercial, e aconselhamento a area

estratégica;

o Zamorano Fernandes da Silva: atua no setor industrial, obtendo
uma visdo macro do negocio com foco na area de compras e financas. Dessa

forma, dara suporte a &rea estratégica.

2.3 Missédo da empresa e valores organizacionais

A missdo da GraspLAB € prover solucdes de qualidade e sucesso para
professores particulares e independentes. De modo a impactar positivamente o
mercado de Ed Techs com foco nos resultados dos nossos clientes, colaboradores e
parceiros. Nesse sentido, preparando-os para o futuro com total compromisso e
inovacao.

Os valores da empresa séo: relacionamento e atendimento de qualidade;
eficiéncia financeira; valorizacdo do capital humano; desenvolvimento profissional e

pessoal dos colaboradores e clientes; e empreendedorismo e inovacao.

2.4  Forma juridica e enquadramento tributéario

A empresa GraspLAB sera enquadrada no regime de tributacdo Simples
Nacional — Lei Federal n° 9.317/1996. Essa forma de enquadramento facilita o
recolhimento de contribuicbes de micro e médias empresas. Além disso, é possivel

aplica-la quando ha um faturamento anual de até R$ 4,8 milhdes.
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2.5 Capital Social e Fonte de Recursos

Para dar inicio as operacfes da GraspLAB, sera necessario um montante
no valor de R$ 150.000,00 de capital social. Dessa forma, ja que a empresa possui
seis sOcios com quotas igualitarias de 16,6%, cada um contribuira com o valor de
aproximadamente R$ 25.000,00. Os recursos para a manutencdo e operacdo da

GraspLAB virdo a partir das assinaturas futuras.
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3. VIABILIDADE ESTRATEGICA

O Capitulo 3 abordard o estudo dos potenciais clientes do GraspLAB e do
mercado alvo, de modo a trazer uma anélise do ambiente por meio das cinco forgas
competitivas de Porter e os resultados da pesquisa de campo que trara resultados

reais para o negocio.

3.1 Estudo do mercado alvo

Neste topico sera abordado um estudo dos principais mercados da empresa
GraspLAB: mercado de professores particulares e independentes registrados em MEI,

mercado da educacédo e as EdTechs.

3.1.1 Mercado atual

3.1.1.1 Educacéo

O mercado de educacao no Brasil tem crescido nos ultimos anos, em meio a
crise. De acordo com a pesquisa do IBGE, apresentada pelo site Diario do Comércio?,
de 2013 a 2017 esse setor cresceu 37,5%. Essa pesquisa é baseada no Cadastro
Central de Empresas.

Nesse sentido, para definir quem sdo os professores particulares e
independentes, foram buscadas no CNAE (Classificagdo Nacional de Atividades
Econdmicas) as subclasses que podem incluir esses profissionais em diversas areas
(Anexo A). Nessas subclasses estdo inclusas ensino de forma independente de
idiomas, de esportes e de atividades de condicionamento fisico, de artes cénicas, de
danca, e de outras areas. Sendo assim, em maio de 2020, segundo o levantamento
do SEBRAE* existiam por volta de 260 mil microempresas (ME) e microempresas
individuais (MEI) abertas nessas subclasses. Esse namero representa

aproximadamente 1,6% do total de MEI e ME ativas em maio de 2020.

3 Disponivel em: https://diariodocomercio.com.br/negocios/mercado-de-educacao-em-alta-no-estado/ Acessado em 30/10/2021.
4 Disponivel em: https:/datasebraeindicadores.sebrae.com.br/resources/sites/data-sebrae/data-sebrae.htmi#/Empresas
Acessado em 10/09/2021.
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Os dados sobre salario da categoria de professores particulares e
independentes sao incertos e variam conforme cada veiculo de informacdo. Segundo
o site Vagas, a média salarial de professores particulares® é de R$ 1.411,00; professor
de musica® fica em R$ 1.587,00 e de personal trainers’ a média é R$ 2.500,00. Ja o
site da plataforma SuperProf® - empresa que une professores particulares de diversos
assuntos a alunos interessados- definiu a média por hora/aula, e por estado,

demonstrada na tabela 1:

Tabela 1 - Média de valor hora/aula por estado

Sergipe 33reais
Pernambuco 35reais
Parana 43 reais
Bahia 44 reais
Distrito Federal 49 reais
Espirito Santo 49 reais
Rio Grande do Sul 49 reais
Riode Janeiro 50 reais
Santa Catarina 55reais
SaoPaulo 55 reais

Fonte: SuperProf, 2019.

Conforme a pesquisa primaria realizada pela equipe da GraspLAB (a qual os
resultados e andlises serdo apresentados no item 3.4 Pesquisa de Campo) a média

salarial dos respondentes ficou em R$ 3.149,00.

O mercado de cursos extracurriculares também € promissor, segundo
levantamento realizado pelo Bank of America Merrill Lynch, divulgado pelo site da
revista Valor Econdmico®, o mercado de cursos extracurriculares na educacéao basica

movimenta R$15,5 bilhdes por ano, estdo entre 0s cursos mais procurados estao: 0s

5 Disponivel em: https://www.vagas.com.br/cargo/professora-particular. Acessado em 10/09/2021.

& Disponivel em: https://www.vagas.com.br/cargo/professor-de-musica. Acessado em 10/09/2021.

” Disponivel em: https://www.vagas.com.br/cargo/personal-trainer. Acessado em 10/09/2021.

8 Disponivel em: https://www.superprof.com.br/blog/salario-profe-particular/. Acessado em 10/09/2021.

® Disponivel em: https://valor.globo.com/empresas/noticia/2020/09/18/curso-extracurricular-rende-r-155-bi-por-ano.ghtmi
Acessado em 01/10/2021.
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de inglés, de reforco escolar, de ciéncia, de tecnologia, de engenharia e de

matematica, representadas pela sigla em inglés “Stem”, conforme grafico 1:

Gréfico 1 - Receita do Mercado de Cursos Extracurriculares
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Fonte: Bank of America

A taxa de desocupacado, do trabalho remoto, da incerteza com o cenario
econdmico do pais e da necessidade de se manter em casa, fizeram crescer a procura
por cursos online de capacitacao profissional e desenvolvimento pessoal como cursos
de: marketing digital, feng shui, desenvolvimento de soft skills e muitos outros. Além
disso, cresceu a procura de profissionais da area do esporte como personal trainers e
instrutores de ioga, mas também de outras areas voltadas a educacdo como: ensino
de instrumentos musicais e canto, ensino de danca e artes cénicas, entre outros

assuntos, servindo para entretenimento e para a saude mental.

O site de contetdos educacionais Porvirl® apresentou dados divulgados por
Romina Ederle - diretora sénior de comunicacéo global do marketplace destinado a
cursos online Udemy — indicando um aumento de 95% nas inscrigbes em cursos da
plataforma nos primeiros meses de pandemia no Brasil e, a nivel global, o nimero de
criagdo de novos cursos cresceu em 55%. Outros dados apresentados pelo site Porvir,
divulgados pela vice-presidente de marketing da empresa Hotmart (plataforma
destinada a distribuicdo e venda de cursos online), Nathalia Cavalieri, mostram que

10 Disponivel em: https://porvir.org/pandemia-aumenta-procura-por-cursos-online-sobre-habilidades-comportamentais-e-vida-
digital/. Acessado em 13/09/2021.
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ao longo do ano de 2020 houve um aumento de 161% no numero de profissionais

interessados em montar seus préprios cursos na plataforma.

Com esses dados é possivel compreender que houve um aumento na busca
por cursos online de diversas areas e, também, um aumento na oferta desses cursos.
Cada vez mais os profissionais estédo compartilhando seus conhecimentos com outras
pessoas. Além disso, a modalidade de cursos online cresceu e se consolidou no ultimo

ano.

3.1.1.2 EdTechs

Partindo para o mercado de EdTechs, que sdo empresas focadas em
desenvolver solucbes na area de tecnologia para a educacdo, tanto para o
aprendizado em si, como para gestao dessa area. De acordo com o Mapeamento de
Edtechs, feito pela ABstartups em parceria com o Centro de Inovacdo para a
Educacéo Brasileira (CIEB), divulgado pela revista Epoca Negdcios!!, em 2020 64%
das EdTechs mantiveram ou registraram aumento de faturamento em relagdo ao ano
de 2019. De acordo com os dados divulgados pelo hub de inovacéo Distrito, por meio
do site Gazeta do Povo!? em julho de 2021, as EdTechs ja haviam recebido US$ 222,5
milhdes em investimento no ano de 2021, nimero esse sete vezes superior aos US$

29 milhdes recebidos em 2019.

3.1.2 Hist6rico do mercado

3.1.2.1 Educacéo

Conforme o site do Ministério da Educacdo!?, o conceito de educacéo

oficialmente surgiu no Brasil em 15 de outubro de 1827, por meio de um decreto

1 Disponivel em: https://epocanegocios.globo.com/Startup/noticia/2021/04/mapeamento-aponta-que-64-das-edtechs-
mantiveram-ou-aumentaram-o-faturamento-em-2020.html Acessado em 01/10/2021.

12 Disponivel em: https://www.gazetadopovo.com.br/gazz-conecta/edtechs-brasileiras-lideram-inovacao-setor/ acessado em
03/10/2021.

13 Disponivel em: http://sejaumprofessor.mec.gov.br/internas.php?area=curiosidades&id=comoSurgiu Acessado em 03/10/2021
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imperial criado por D. Pedro | que definia a obrigatoriedade de uma escola em todas
as vilas e cidades. Desde entdo, no Brasil, de forma oficial, a profissdo de professor

passa a ser necessaria.

A profissao sofreu variacbes ao longo do tempo e, seguindo tendéncias e
necessidades do mercado, surgiram o0s professores particulares. Inicialmente, a
modalidade tem mais adesdo por professores de linguas estrangeiras, contudo,
conforme apresentado no item “3.1.1 Mercado Atual”’, hoje é possivel considerar

profissionais de diversas areas no ramo.

Em 2020, as MEls foram a melhor alternativa para regularizar muitas pessoas
nessa profissdo, sendo assim, considerando dados apresentados pelo portal de
Economia do site UOL, houve um aumento de 6,0% na abertura de Microempresas

Individuais, no geral, do ano de 2019 para o ano de 2020.

Os dados apresentados no item anterior sdo de 2020, e foram 0s mais antigos
classificados por CNAE encontrados. O namero de MEI seguindo as subclasses da
Classificacdo Nacional de Atividades Econdmicas correspondentes a professores
particulares cresceram de 182.034 em 2020 para 222.464 até o més de setembro de
2021, o que representa pouco mais de 22% de crescimento conforme relatério

extraido do Portal do Empreendedor. Portanto, o mercado estd em crescimento.

3.1.2.2 EdTechs

N&o existe um momento exato que marca o surgimento das EdTechs, porém
com a internet e a disseminacao da tecnologia, ou seja, facilidades voltadas para o
mundo da educacao se tornaram cada vez mais realidade na vida dos estudantes e
professores no mundo inteiro. Em maio de 2020, o site Revista Educacéo'* publicou
dados apurados pelo Centro de Inovacgéo para a Educacao Brasileira (Cieb) e pela
Associacdo Brasileira de Startups (ABStartups), no qual dizem que o numero de
EdTechs no Brasil cresceu em 23% de 2018 para 2020, chegando ao numero de 795

startups nessa area.

14 Disponivel em: https://revistaeducacao.com.br/2020/05/23/edtechs-educacao-covid/ acessado em 01/10/2021.
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3.1.3 Projec0Oes futuras

O mercado de educacdo esta em constante crescimento, mesmo em meio a
crises. Segundo o site Muita Informacéo'®, por meio de informacdes apuradas pela
Catho Educacao, em 2020 houve um aumento de 68% na inscricdo de cursos EAD
ou semipresenciais, além dos dados apresentados anteriormente que mostraram
fatores positivos. A medida que a transformacéo digital na educacédo é a principal
certeza, com isso, podemos contar também com o0 continuo crescimento das
EdTechs.

Em uma entrevista realizada com o empreséario Flavio Augusto Silva,
fundador da empresa Wise-Up, para o jornal CNN Brasil'®. Observou-se que ele
pretende investir cerca de R$1 bilhdo no setor de educag&o nos proximos trés anos,
a partir de 2021. Os futuros das EdTechs e do mercado educacional no Brasil se

confundem, pois, a tendéncia é que os dois andem cada vez mais unidos.

3.1.4 Tendéncias de mercado

Com a pandemia do COVID-19 que iniciou em 2020, algumas tendéncias
foram adiantadas, sendo que uma delas foi a educacao a distancia. Para as criancas,
0 ensino bésico online pode ndo ser a melhor alternativa, porém, cada vez mais, 0s
pais tém optado por matricular seus filhos em cursos extracurriculares online em seus
horérios livres. Dessa forma, essa tendéncia afeta tanto o mercado de educacao
como o mercado das EdTechs.

Portanto, observa-se que as EdTechs fazem parte de outra tendéncia no meio
educacional adiantada pela pandemia. A absorcdo da tecnologia no mercado
educacional ainda pode ser considerada pequena, porém, com 0S avancos e novas

exigéncias na educacao, ha um enorme potencial de crescimento.

15 Disponivel em: https://muitainformacao.com.br/post/11582-em-alta--mercado-de-cursos-online-cresce-68--durante-
distanciamento-social Acessado em 01/10/2021.

16 Disponivel em: https://www.cnnbrasil.com.br/business/educacao-e-tecnologia-porque-grandes-empresarios-querem-investir-
nas-edtechs/ acessado em 01/10/2021.
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3.2 Estudo dos clientes

Por meio de dados secundarios, a empresa GraspLAB fez uma anélise de
hébitos, faixa etaria e género. Essas informacbes servirdo de base no estudo da
viabilidade operacional e mercadoldgica que serdo mais bem explicados no decorrer

do trabalho.

3.2.1 Identificacdo das caracteristicas demograficas dos clientes

Os dados divulgados pelo IBGE, considera as empresas abertas nos CNAE
correspondentes a area de educacéo, como observa-se no
grafico 2, mostram que o publico-alvo da GraspLAB é composto em sua maioria por
mulheres.

Gréfico 2 - Analise Demogréfica
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Fonte: do autor. 2021

Nesse sentido, 0s cinco estados onde essas empresas existem em maior
guantidade sao, em ordem decrescente, Sao Paulo, Rio de Janeiro, Minas Gerais,

Parana e Rio Grande do Sul. Os cinco estados mais populosos do Brasil, segundo
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dados divulgados pelo IBGE em julho de 2021 sdo, em ordem decrescente, Sao Paulo,
Minas Gerais, Rio de Janeiro, Bahia e Parana. Na classificacdo do grafico acima,
Bahia fica em sexto lugar como o estado com mais empresas (ME e MEI) abertas nos
CNAE do setor de educacgéo. E possivel considerar a classificacdo por nimero de
empresas abertas apresentada no grafico esta diretamente ligada a populacdo de

cada estado.

3.2.2 Identificacdo dos motivos que levam os clientes a consumir os produtos
ou servigos da empresa

E fundamental que, ao pensar sobre os clientes, a empresa tenha
conhecimento sobre os motivos que os levam a adquirir os servicos oferecidos, ou
seja, quais os estagios pelos quais o cliente pode passar até que de fato tome a
decisdo de comprar e/ou assinar os servigos ofertados.

De acordo com o modelo de Kotler e Keller, o consumidor passa por cinco

etapas, sendo elas:

. Reconhecimento do problema: o problema é identificado quando um
professor particular independente precisa migrar entre diversas ferramentas e
aplicativos — Excel, Trello, Google agenda, etc. — e gasta o seu tempo fazendo a
gestdo de seu negdcio, tempo esse que poderia ser direcionado as suas aulas ou
outras atividades. Se esse professor ganha por hora, além de ndo estar otimizando o
seu tempo, também néo esta otimizando o seu custo de oportunidade.

. Busca de informacgfes: os clientes da GraspLAB estdo em varios
setores (linguas estrangeiras, esportes, artes, etc.). Esses profissionais buscam
informacd@es Uteis para o seu trabalho em diversos canais como: blogs especializados
no seu setor ou em empreendedorismo no geral como, por exemplo, o Endeavor
Brasil; cursos profissionalizantes; redes sociais por meio de digital influencers e
grupos; e, claro, com colegas por meio de indicacdo. Além disso, a GraspLAB estara
presente nos principais canais de busca e foruns especificos para professores
particulares.

o Avaliacdo de alternativas: ser professor nao consiste apenas em
ministrar aulas. Para chegar ao processo de ensino, esse profissional passa por
diversas etapas, principalmente sendo um professor particular ou independente - pois
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esses precisam fazer a propria gestdo administrativa. Etapas essas que, como citado
anteriormente, requerem o uso de diversos aplicativos e sistemas. Dessa forma, a
alternativa para a GraspLAB consiste na utilizagéo de todos esses sistemas, de forma
gue o professor unifigue manualmente esses dados, de modo a criar uma rotina cheia
de processos, mas também que com o tempo e com a experiéncia possa se tornar
confortavel para esse profissional a utilizacdo dessa ferramenta. Porém, ao surgir a
alternativa de assinatura de uma plataforma que incorpora todas essas funcoes, o
professor precisa levar em consideragao alguns fatores como: o preco, a facilidade de
utilizacao, a confiabilidade e a otimizacéo de tempo. Além disso, para o professor optar
pela contratacdo da GraspLAB precisa considerar também o seu faturamento, ou seja,
quantas horas leva manualmente para fazer as funcdes - as quais a plataforma pode
0 auxiliar- e como poderia utilizar essas horas que foram economizadas de trabalho.

o Decisdo de compra: ap0s sua avaliagcdo, caso escolha pela GraspLAB,
o consumidor fara sua assinatura pelo site oficial e, nele, escolher4 o melhor plano
entre mensal, semestral e anual. Com as assinaturas ofertadas, os professores terao
uma facilidade maior de organizar e otimizar o seu tempo.

o Comportamento pos-compra: a fidelizacdo do cliente é algo essencial
para a empresa, além do que, quanto maior o tempo de assinatura, maior a
oportunidade do consumidor viver uma experiéncia nova todo més. Dessa forma, na
medida que a GraspLAB procurar oferecer atualiza¢cdes com o surgimento de novas
tendéncias e, caso haja problemas, para a satisfacdo do cliente acontecerd um
contato reativo com os clientes (por meio de e-mail, ligagdo e WhatsApp)
guestionando sobre duvidas e sugestfes. A fim de compartilhar dicas na area de
educacao e de utilizacdo da plataforma, sera criada uma mala direta para os usuarios

e interessados no sistema.

3.3 Andlise do ambiente geral por meio do modelo das cinco forcas
competitivas de Porter

As cinco forcas de Porter consistem em uma analise setorial que permite
entender melhor e de maneira mais clara, o nivel de competitividade de um mercado.
Gracas aos avancos tecnoldgicos pode-se contar com inUmeras ferramentas para

tornar as atividades diarias mais praticas. Hoje os professores podem contar com
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aplicativos que os ajudam a otimizar suas atividades como planejamento de aula,

agenda, ministrar aulas, lancamento de notas, entre outras.

3.3.1 Estudo dos concorrentes

O Unico concorrente da GraspLAB é o lorClass, uma empresa criada
recentemente devido as mudancas causadas pela pandemia da Covid-19. Eles
oferecem um sistema e um aplicativo de forma online que ajudam os professores na
organizacdo. Além disso, alguns dos servicos disponibilizados por eles, sdo: controle
de recebimentos, pagamentos, controle de agenda, historico de atividades, cadastro
de alunos, entre outros.

Apesar da semelhanca com a GraspLAB, € possivel identificar que existem
diferencas significativas entre as duas plataformas. Dessa forma, entende-se que a
GraspLAB pode obter uma boa participagéo neste mercado.

E possivel observar quais servicos a lorClass e a GraspLAB oferecem na

tabela abaixo:
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Tabela 2 - Comparacgéo de servicos GraspLAB x lorclass.

SERVICOS GRASP LAB IORCLASS
Contas a receber Sim Sim
Registro de pagamentos Sim Sim
Contas a pagar Sim Sim
E-mail automatico de cobranca Sim Nao
Perfil dos alunos Sim Sim
Horéarios de aula Sim Sim
Lista de ex-alunos Sim Nao
Consulta de dados pedagdgicos do aluno Sim Sim
Perfil financeiro do aluno Sim Sim
Gerador de contratos Sim Nao
Gerador de declaracoes Sim Nao
Gerador de notas fiscais Sim Nao
F6érum com professores Sim Nao
Templates para planejamento de aulas Sim Nao
Agenda aluno Sim Nao
Agenda professor e aluno Sim Sim
Banco de questdes para provas Sim Nao
Banco de aulas ja planejadas Sim Nao
Gerador de provas e atividades Sim Nao
Disparo de e-mail marketing Sim Nao
Templates de artes para divulgagéao Sim Nao
Central de comunicacao aluno e professor Sim Nao
Central de avisos para alunos Sim Nao
Relatérios Sim Sim
Suporte técnico Sim Sim

Fonte: do autor, 2021.

3.3.2 Estudo dos fornecedores

Os dois principais fornecedores da GraspLAB sado: desenvolvedores de
sistemas e plataformas de armazenamento de dados em nuvem. Além disso, alguns
pontos importantes na escolha dos fornecedores séo: referéncias, qualidade, preco,
prazos e formas de pagamento. Observa-se que o poder de barganha desses
fornecedores é baixo, pois o mercado de desenvolvedores de sistemas tem
aumentado bastante nos ultimos anos deixando a concorréncia bem ampla, e as

plataformas de armazenamento em nivem também séo diversas em opcoes.
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3.3.3 Estudo da barganha dos consumidores

O mercado de EdTechs para professores particulares ainda ndo € muito
explorado. Dessa forma, € possivel considerar alguns fatores para analisar o poder
de barganha dos consumidores da GraspLAB, como: a existéncia apenas de um
concorrente - somente duas empresas no mercado brasileiro oferecem esse servico;
a plataforma armazena uma base de dados do professor - contendo planos de aulas,
historico de pagamentos, atividades dos alunos, banco de questdes; a familiaridade
dos alunos e até mesmo dos professores com a plataforma torna mais dificil qualquer
mudanca. Portanto, o poder de barganha do consumidor que utiliza a GraspLAB é
considerado baixo.

Vale ressaltar que caso o profissional queira mudar de plataforma, isso
poderia gerar uma certa dificuldade, porque como o profissional tem um banco de
dados na GraspLAB, por conta disso o poder de barganha é alto para a plataforma.
Portanto, o professor teria dificuldades para mudar de uma plataforma para outra ou

voltar para a forma “regular” de gestao utilizando diversos sistemas diferentes.

3.3.4 Estudo de novos entrantes

A entrada de novos concorrentes faz com que haja muitas mudancas no
mercado. Dessa forma, a ameaca de novos entrantes dependem muito de como 0s
atuais concorrentes se comportam e das barreiras de entrada.

As barreiras da GraspLAB sao: ser a plataforma mais completa, oferecer
capacitacdo para os professores e acdes de marketing. Além disso, ndo ser apenas
uma ferramenta de gerenciamento, ou seja, a GraspLAB quer ser vista como uma
empresa parceira de seus clientes, fazer com que eles possam contar com a ajuda
em outras areas que nao seja somente focada na parte de educacéo, por exemplo,
no gerenciamento, planejamento, acées promocionais para a captacdo de alunos. Em
resumo a principal barreira € diferenciacdo do produto.

Nesse sentido, alguns entrantes podem ser considerados como ameacas
para GraspLAB como: as empresas que ja trabalham com educacédo, as empresas
gue trabalham com ERP para pequenas empresas e startups recém-criadas. Dessa

forma, como barreira para tentar evitar a entrada desses entrantes, a GraspLAB pode
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criar uma base de dados solida para os professores e facilidade de adaptacdo para
os professores - considerado pelos entrevistados na pesquisa de campo como uma

das maiores dificuldades- com a plataforma e também adaptacéo dos alunos.

3.3.5 Estudo de substitutos

Os principais substitutos da GraspLAB sédo todos os diversos sistemas e
aplicativos que o professor particular utiliza para a gestdo administrativa e pedagogica
do seu negdcio. Deste modo, o consumidor pode trocar a utilizagdo do Excel, Word,
aplicativo do banco, agenda, entre muitos outros, pela utilizacdo de uma so0

plataforma, que interage simultaneamente entre todos o0s seus dados e necessidades.
3.4 Pesquisade campo

Segundo Kotler e Keller, 2006:

Antes de monitorar um ambiente de marketing em constante
mudanca, os profissionais de marketing precisam adquirir conhecimentos
especificos sobre seu mercado. Bons profissionais de marketing cercam-se
de informacdes para interpretar o desempenho passado e para planejar
atividades futuras. Eles precisam de informagbes oportunas, precisas e
praticas sobre os consumidores, 0s concorrentes e suas marcas. Precisam
também tomar, da melhor maneira possivel, decis@es taticas no curto prazo
e decisOes estratégicas no longo prazo. Em geral, descobrir a visdo do
consumidor e entender suas implicagbes no marketing leva ao langamento
bem-sucedido de um produto ou impulsiona o crescimento de uma marca.
(KOTLER; KELLER, 2006, p. 98).

Dando continuidade na teoria apresentada por Kotler e Keller, entende-se que

uma pesquisa de campo deve ser desenvolvida em cinco etapas, conforme a figura 2.

Figura 2 - As cinco etapas para elaboracdo de pesquisa de campo.

Defini¢&o do problema Desenvolvimento do Coleta de Andlise das Apresentacéo dos

e objetivo da pesquisa plano de pesquisa informacdes informacdes resultados

Fonte: Adaptado pelo autor de Kotler; Keller, 2006, p.100.

Seguindo os conceitos apresentados, foi definido que na primeira etapa o

objetivo da GraspLAB era conhecer o potencial cliente e entender suas necessidades.
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Dando continuidade, seguindo para o desenvolvimento do plano de pesquisa - etapa
designada para a estruturacdo da pesquisa. Neste momento, definiu-se quais
informacdes seriam relevantes para as futuras analises.

A fase de coleta de dados aconteceu entre os dias 02 e 10 de setembro de
2021, por meio de um formulario do Google Forms, divulgado pelo Instagram,
Facebook e WhatsApp, sem nenhum tipo de limitacdo de perfil. Apés o periodo de
divulgacgéo, identificou-se 153 respostas. Neste momento, ndo foram realizadas
analises profundas nas informacdes obtidas, porém observou-se que 0s participantes
foram pessoas de todas as idades, géneros e regifes, que poderiam ou nao ser
professores particulares.

Em seguida, na quarta etapa, iniciou o processo de mensuracao e analises
das informacgdes que serdo apresentadas a seguir, de modo a chegar, assim, na quinta
etapa da elaboracéo da pesquisa.

A partir dos dados coletados com 153 respondentes, pode-se notar que pouco
mais de 68% das pessoas fazem parte do publico-alvo (professores particulares) da
GraspLAB.

Nesse sentido, os graficos 3 e 4 apresentam informacdes da faixa etaria e
género. Sendo essas informacdes usadas futuramente para definicbes estratégicas.

O gréfico 3 apresenta a faixa etaria dos participantes da pesquisa. Nota-se
que jovens entre 21 e 30 anos representam 52% da amostra. Dessa forma, € possivel
gue essa porcentagem esteja relacionada ao fato de que pessoas dessa idade utilizam
mais tecnologia e estdo mais predispostas a responderem pesquisas online. Também
€ possivel associar que a participacdo dos jovens neste mercado esta correlacionada
ao alto indice de desemprego no Brasil, conforme mencionado anteriormente no item
3.1.1.

Gréfico 3 - Faixa etéria.

52%

23%

12% 10%

H e

21-30anos 31-40anos 41-50anos 51-60anos 61-70anos

Fonte: do autor. 2021
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O grafico 4 apresenta o publico divido por género. Pode-se observar que a
maior parte dos respondentes foram as mulheres (64%). Essa informacdo podera

contribuir para elaboracéo estratégica e acdes de marketing.

Grafico 4 — Género

64%

32%

4%
—

Feminino Masculino Prefiro ndo dizer

Fonte: do autor. 2021.

Os gréficos 5, 6, 7 e 8 indicam a quantidade de horas que os professores
dedicam por semana para as atividades: gestdo administrativa, gestdo pedagdgica,

comunicacdo com alunos e aulas ministradas.

Gréfico 5 - Quantas horas semanais dedicadas a gestdo administrativa

1-5 I —— Ao
6-10 [ ) 3%,

11-15 I 141%

16-20 . 1%

21-25 1%

26-30 3%

31-35 . 4%

36-40 . 2%

46 ou mais N 5%

Horas

Fonte: do autor. 2021

Entende-se por gestdo administrativa as atividades de: controle financeiro,
agenda do professor, contratos, marketing, captacéo de alunos e divulgacao em redes
sociais. Assim, o grafico 5 mostra que o maior tempo dedicado a essas atividades é
entre uma e cinco horas por semana, levando em consideracdo a quantidade de

alunos que esses professores atendem.
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Grafico 6 - Quantas horas semanais dedicadas a gestao pedagdgica.

1-5 . 21%
6-10 I —— ) 5
11-15 I 18%,

16-20 . 12%

21-25 WA

26-30 . 1%

31-35 I 1%
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46 ou mais I 2%

Horas

Fonte: do autor. 2021

Dentro da gestdo pedagdgica, no grafico 6, foram destacadas as atividades:
planejamento de aulas, agenda de aulas, organizacdo de materiais e dicas para 0s
professores. No gréfico 6 observa-se que o tempo dedicado a gestao pedagdgica mais
citado foi entre seis e dez horas. Geralmente para realizar as atividades mencionadas
acima fazem uso de diversas ferramentas para anotacées, planejamentos, busca por

informacdes, entre outras.

Gréfico 7 - Quantas horas semanais dedicadas a comunicagcédo com alunos.

1-5 ., ) 5,°n,
6-10 I — ) 1%,
11-15 — 9%,

16-20 IR, 11%

21-25 I 1%

26-30 . 2%
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36-40 S 3%
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Fonte: do autor. 2021

Na comunicacdo com os alunos, como mostra o gréafico 7, foram apontadas
as seguintes atividades: disponibilizacdo de materiais, provas e atividades,
remarcacao e cancelamento de aulas. Dessa forma, o maior tempo dedicado a estas
atividades esta entre uma e cinco horas. Com isso a unificagcdo de dessas e outras
atividades em um unico lugar o professor e o0 aluno terdo um canal direto para se

comunicarem.

41



Grafico 8 - Quantas horas semanais dedicadas ministrando aulas.
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Horas
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Fonte: do autor. 2021.

16-20 Py

O tempo dedicado para ministrar aulas, no grafico 8, varia de acordo com a

guantidade de alunos e o formato de aulas - aulas individuais, em duplas ou turmas

com trés ou mais alunos - praticadas por cada professor. Além disso, outros fatores

que podem levar ao aumento desse tempo € o uso de ferramentas para comunicacao

com alunos e as plataformas usadas nos casos de aulas online.

Nesse sentido, ao analisar as informacdes apresentadas nos graficos 5 a 8

em conjunto com a quantidade de alunos de cada professor, identificou-se que a

quantidade de alunos ndo necessariamente resulta em mais tempo dedicado as

gestdes administrativas e pedagodgicas, como pode ser visto na tabela 3:

Tabela 3 - Cruzamento de informacgfes — Quantidade de alunos, horas gastas com gestdo

administrativa e gestdo pedagdgica.

alunos

Horas Horas
Quantidade de alunos e dedicadas - dedicadas -
professores Gestao Gestéo
administrativa pedagdégica
95
de 1 a 50 alunos professores 14 17
de 51 a 100 alunos | 6 professores 11 14
mais @e c 4 professores 15 14

Fonte: do autor. 2021.

Dessa forma, pode-se observar que os professores que ministram aulas para

até 50 alunos, gastam semanalmente em média 14 horas com a gestado administrativa

e 17 horas com gestdo pedagdgica, ou seja, supondo que um professor tenha em
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meédia 30 horas de aulas por semana (aulas individuais, em duplas e turmas com trés
ou mais alunos), mas também tera que incluir em sua carga horaria 31 horas
dedicadas a gestao.

Levando em consideracao os dados acima, entende-se que a GraspLAB teria
forte apelo em meio aos professores que buscam otimizar seu tempo.

Além disso, os graficos 9, 10 e 11 apontam as principais dificuldades
relacionadas a gestdo administrativa, a gestdo pedagdgica e a comunicagdo com 0s
alunos.

Nessa direcdo, o grafico 9 apresenta os niveis de dificuldades pontuadas
pelos entrevistados. Observa-se que as trés principais dificuldades em relacédo a
gestdo administrativa foram: captacéo de alunos, marketing e divulgacdo em redes
sociais. Com esta informacdes a GraspLAB podera aprimorar as atividades apontadas

para uma melhor experiéncia de seus clientes.

Grafico 9 - Dificuldades na gestdo administrativa.

Captagdo de Alunos

Ml arketing

Divulgagdo em Redes Sociais
Geragdo e Gestdo de Contratos
Organizagdo de Agenda
Comunicacdo com Inadimplentes

Gestdo Financeira

0

R

5% 10%  158%  20%  29% 30%  35%  40% 459%

mhiuts wmDificuldade mhédia mPouca = Renhuma

Fonte: do autor. 2021
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No grafico 10 as dificuldades apresentadas foram na gestdo pedagdgica. As
principais apontadas foram: a busca por capacitacdo seguido pela a busca por
materiais extras. Dessa forma, com a GraspLAB serd possivel fazer contato com
outros professores, trocar materiais e experiencias. Ademais, a plataforma também
contara com a opcao de um banco de questdes, atividades e planejamento de aulas,

isto é, categorizada por temas.

Gréfico 10 - Dificuldades na gestédo pedagogica.

Busca por Capacitagdo

Buszca por Materiais Extra

Qrganizagan de Materiais

Flanejamento de Aulas

o

%
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mffuita wmDificuldade Media mPouca mMenhums

Fonte: do autor. 2021

De todas as dificuldades apresentadas, no grafico 11 observa-se que a
comunicacdo com os alunos é onde se concentra a maioria delas. Seja pelo uso de
tecnologia, pelo uso de plataformas ou pela disponibilizacdo de materiais, atividades
e avaliacbes. Essas informacdes auxiliard a GraspLAB no desenvolvimento de
atividades de comunicacdo e também pode ser usada em marketing e decisbes

estratégicas.
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Gréfico 11 -

Femarcagio e Cancelamento de Aulas
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Fonte: do autor. 2021

O gréfico 12 apresenta a média de faturamento dos respondentes. Observa-

se que 47% dos entrevistados tém uma renda de até dois salarios minimos. O valor

cobrado por aula pelos professores esta na média de R$ 80,00. Portanto torna-se

possivel que o professor possa pagar a mensalidade da GraspLAB se o tempo que

antes fora dedicado a gestéo for redirecionado para a prestacao de, pelo menos, uma

aula a mais.

Gréfico 12 -

Média de faturamento mensal.
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Fonte: do autor. 2021

Pode-se notar que o grafico 13 apresenta o valor que os clientes estariam

dispostos a pagar. Observa-se que 34% dos entrevistados pagariam o valor de R$

49,90. Esse valor podera ser cobrado em uma das opc¢des de planos disponiveis.
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Gréfico 13 - Quanto as pessoas estariam dispostas a pagar.
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Fonte: do autor. 2021

Portanto, os dados obtidos por meio da pesquisa apontam em quais
atividades os clientes dedicam mais tempo, tém mais dificuldades, em quanto
estariam dispostos a investir pela ferramenta e em quanto faturam em média. Sendo
assim, essas informacfes serdo usadas para as melhorias da plataforma, acdes de

marketing e decisdes estratégicas.

3.5 Delimitacdo da estratégia organizacional

Neste capitulo serd abordado a estratégia organizacional da empresa
GraspLAB, de modo a buscar um olhar a partir das vantagens competitivas,
juntamente com suas perspectivas financeiras para que assim auxilie na tomada de

decisao.

3.5.1 Vantagem competitiva

De acordo com a cadeia de valor de Porter (1989; 2004), para agregar valor
para a GraspLAB, é necessario que as atividades primarias apresentem excelentes
funcionamentos. Sendo assim, na figura 3 serdo apresentadas as cinco atividades

primarias e como a empresa se desenvolvera para obter uma vantagem competitiva.
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Figura 3 - Cadeia de valor de Porter da empresa GraspLAB

Infraestrutura: Financeiro, administrativo, recursos humanos, marketing
e tecnoloaia e site

Gestio de recursos humanos: Recrutamento e selecao, folha de
pagamento.

Desenvolvimento techolégico: Desenvolvimento da plataforma, site e

aplicativo
Aguisigio e compras: Aquisiciio do dominio da plataforma
< = = * £ = MARGENS
LOGISTICA OPERA(_;@ES LDG]%TICA MARKETING SERVICOS
DE ENTRADA DE SAIDA EVENDAS
Teste & Atendimento a0
Desenvolvimento manutengio da Liberagio do Divulgagso para cliente pelo
do sistemas platsforma module contrato captar novos WhatsApp ou =
plataforma ahunos. mail para
Fesdback do
cliente &
Fonte: do autor. 2021.
3.5.1.1 Atividades primarias
o Logistica de entrada: refere-se ao relacionamento com os fornecedores;
o Operacdes: envolve a manutencao e testes da plataforma e aplicativo;
o Operacdes: para garantir que a plataforma esteja sempre atendendo as

necessidades do dia a dia do professor, serdo realizados trimestralmente
atualizacdes, de modo a garantir a qualidade do servico e a satisfacdo dos clientes;

o Logistica de saida: nesta operacédo, sera disponibilizado ferramentas que se
encontram no pacote contratado pelo cliente, com o objetivo de auxiliar no seu
planejamento e preparo de aula,

o Marketing e vendas: semanalmente a empresa disponibilizar4 ferramentas
tedricas e praticas, para que os clientes possam divulgar suas aulas particulares e
captar novos alunos. Dessa forma, seréo realizados eventos publicitarios nas redes
de comunicacbes como: Google, Instagram, Facebook e Twitter, no qual seréo
divulgados na nossa plataforma contendo promocdes e relatos de experiéncias dos
clientes com o servico;

o Servicos: Para manter o valor agregado da plataforma, estara disponivel um
setor cujo objetivo € o relacionamento com o cliente desde a venda, pés venda, e
reclamacdes, com seus respectivos problemas ou até mesmo sugestdes de melhorias

Nno servigo.
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3.5.1.2 Atividades de apoio

Nas atividades de apoio que dardo suporte a todas as atividades primarias citadas

anteriormente, tem-se:

o Infraestrutura: a ideia inicial € ndo possuir estrutura fisica nos trés primeiros
anos, exceto se houver a necessidade no decorrer do periodo. Além disso, sera
fornecido aos colaboradores computadores de boa qualidade, bem como uma ajuda
de custo para gastos com internet e energia;

o Gestado de recursos humanos: no processo de recrutamento e selecdo a
GraspLAB contard com o suporte do CEO, no qual ser& o responséavel por atrair novos
talentos para a organizacdo, e deste modo serao realizadas apresentacdes sobre a
empresa com seus respectivos valores, cultura organizacional, missao e visao.
Ademais, a GraspLAB fornecera diversos treinamentos para o aperfeicoamento e
desenvolvimento dos colaboradores fazendo com que atinjam os resultados de alta
performance para gerar bons resultados para a organizacao;

o Desenvolvimento tecnologico: para esse processo serdo contratados
profissionais com experiéncia em TI, desenvolvimento e implantacdo de plataformas
que ficara responsavel também pelos desenvolvimentos e manutencdes de possiveis
falhas operacionais;

o Aquisicdo: o principal processo de compra da empresa sera a aquisicdo do
dominio da plataforma, em que sera realizada de maneira contratual garantindo a

qualidade do servico prestado.
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3.5.2 O Balanced Scorecard (BSC)

O BSC foi desenvolvido por Kaplan e Norton, esse sistema de gestédo

estratégico que tem por finalidade “[...] traduzir a missao/visao e a estratégia em um

conjunto de indicadores de desempenho, financeiros e nao financeiros [...]” (Martins;

Guindani; Sertek, 2007, p.117), de modo que sejam equilibrados e desenvolvidos a

partir de quatro perspectivas: financeira, cliente, processos internos, aprendizagem e

7

crescimento. Na tabela 4 é apresentado o Balanced Scorecard da empresa

GraspLAB:

Tabela 4 - Balanced Scorecard da empresa.

PERSPECTIVA OBJETIVO META INDICADOR INICIATIVA
) Maior investimento
Aumentar a Aumentar Indice de no
receita 15% anual rentabilidade desenvolvimento
FINANCEIRO da plataforma
Aumentar o Aumentar indice de gﬁi?ﬁi?ﬁaﬂis
lucro 15% anual lucratividade P :
no periodo
Atualizar o Lancarde 1 a Melhorar a
trimestral do 2 plataforma e seus
L S ROE o
aplicativo com | atualizactes recursos e facilitar
novas funcdes | por trimestre 0 acesso e uso.
Responder ) Melhorar os
Realizar o 100% as Indice de pontos
PROCESSOS servico de help | perguntas e | reclamacgfes e insatisfatério e
INTERNOS desk e tickets | duvidas dos davidas esclarecimentos
clientes de dlvidas
Facilitar a Investimento em
N marketing e
Integrar a comunicacao £ .
- ; Indice NPS relacionamento
midia social com outras
Ccom Nnovos
plataformas -
clientes
) Melhorar o
Aumentar os | Aumentar em Indice de relacionamento
CLIENTES : fidelizagdo dos | como o cliente:
clientes fiéis 40% anual . ;
clientes proporcionar uma

boa experiéncia
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Realizacdo de
Aumentar de - feedback pos
Aumentar a 80% da Indice de assinatura. e
satisfacéo do isfaco d satisfacdo dos Ih '
cliente satisfacdo do clientes melhorar nos
cliente pontos apontado
pelos clientes.
Aumentar a Aumentar Indice de traﬁgﬁloefrlléii(\j/(; e
satisfacdo dos 800 | satisfacdo bi
colaboradores % anua interna um am ,|ente
agradavel
APRENDIZAGEM
E CRESCIMENTO Desenvolver a
Investir em Aumentar indice de capacitacao dos
, 80% dos o colaboradores de
reciclagem. S capacitacao
funcionarios todos os setores
da organizacao
Fonte: do autor. 2021.
3.5.2.1 Perspectiva financeira
o indice de rentabilidade: este indice sera utilizado no acompanhamento da

receita e lucros, de modo a mostrar 0 quanto a empresa obteve de faturamento em
determinado periodo;

o indice de lucratividade: este indice sera utilizado para verificar como esta o
estado de crescimento da empresa, visando a qualidade e satisfacdo dos planos

assinados para se observar se o planejamento inicial podera ser atingido.

3.5.2.2 Perspectiva processos internos

o Atualizacdo do aplicativo: Este processo avaliard o quanto o aplicativo esta
sendo Util para as necessidades dos profissionais no seu dia a dia, a GraspLAB busca
sempre inovar suas funcdes para o plano de aula, administrativo, capitacdo de novos
alunos e financeiro;
o Servico de Help Desk: Este processo interno avaliara as davidas e perguntas
dos clientes, de modo a sanar eventuais problemas em um curto periodo de tempo.
Além disso, a GraspLAB esta comprometida em melhorar os pontos sugeridos pelos
clientes;
o Integracdes de midia social: Este processo auxiliard o profissional no contato
direto e personalizado com novos clientes medindo o nivel de satisfacdo deles. Dessa
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forma, € necessario desenvolver uma gestdo de marketing para sua marca e

fornecendo ferramentas para captar novos alunos.

3.5.2.3 Perspectiva de clientes

o indice de satisfacdo do cliente: este indicador avaliara o quéo satisfeitos os
clientes estdo ap0s a experiéncia completa com a empresa; através de um feedback
mensal, os clientes avaliardo 0s servicos oferecidos, a entrega e a qualidade do
atendimento pela plataforma da GraspLAB em notas de zero a cinco e essa nota sera
levada em consideracao para as decisdes estratégicas da empresa.

o indice de fidelizac&o dos clientes: este indicador ira informar o quanto e por
guanto tempo um mesmo cliente utiliza o aplicativo e se os recursos por ele escolhido
no pacote esta sendo utilizado adequadamente. A cada més, sera elaborado um
levantamento da base de clientes que estéo utilizando o aplicativo, e se € de forma
assidua ou ndo, buscando verificar se todas as ferramentas oferecidas no plano estao
sendo usadas — essas definicbes serdo de extrema importancia para as decisdes de

marketing e de fidelizac&o do cliente.

3.5.24 Perspectiva de aprendizagem e de crescimento

o indice de satisfagdo interna: este indice mensurara o nivel de satisfacdo dos
colaboradores que trabalham na empresa a partir da realizacdo de uma avaliacédo
interna de 360°;

o indice de capacitagdo: este indicador informara os colaboradores que
participaram de treinamentos da empresa. Assim terdo uma visao geral dos que estao

aptos nos processos realizados.

3.6  Andlise e Diagndstico da Viabilidade Estratégica

A GraspLAB surgiu da ideia de reunir em um unico lugar as informagdes

necessarias utilizadas pelos professores particulares, que buscam otimizar seu tempo

51



e organizacdo. Dessa forma, visa facilitar o dia a dia dos professores particulares.
Além disso, a plataforma GraspLAB apresenta para estes profissionais a integracéo
de varias funcionalidades que podem ser acessadas de qualquer lugar por meio da
internet.

Nesse sentido, o controle e a organizacao de aulas, planejamento pedagoégico
e administrativo, tudo apenas com um toque. A GraspLAB busca atender os
professores que ja estdo no mercado e também os que estdo iniciando. Dessa
maneira, um diferencial da plataforma, € que além das funcionalidades bésicas que
ela oferece, também pode-se contratar médulos extras como por exemplo, cursos de
capacitacdo, acdes de marketing, entre outros.

Nota-se que o mercado teve um aumento de profissionais que buscam ser
donos do proprio negécio. Além disso, ndo ficardo de fora os profissionais da
educacdo, em vista da crescente busca por uma educacdo rapida com horéarios
flexiveis, no qual possibilita os profissionais autbnomos de educacéo a promover um
elo entre a tecnologia e o conhecimento, sendo cada vez mais utilizado na forma de
compartilhamento do conhecimento.

Atualmente no mercado existem empresas de gerenciamento, mas nao para
o nicho de professores independentes.

Em torno desses profissionais que a GraspLAB apresenta a plataforma que
unifica suas habilidades em um sé ambiente, de modo a encontrar um sistema que
fornece o controle dos seus planos pedagdgicos, com facil gerenciamento financeiro
e um marketing personalizado para a divulgacdo de suas aulas.

Além disso, a GraspLAB teve como base a pesquisa de campo - capitulo 3.4,
em que identificou um mercado bem promissor para ambos os mercados de
professores particulares e ensino online. Ademais, possiveis clientes de ambos os
sexos e com idades entre 21 a 35 anos buscam na plataforma um auxilio ou até
mesmo sanar os problemas de planejamento e gerenciamento destes profissionais
gue procuram melhorar o aproveitamento do seu tempo.

Portanto, os servicos oferecidos sédo de alta qualidade a um preco justo
considerando o mercado. Dessa forma, a assinatura sera feita pelo site ou aplicativo

oficial, nele sera feito a escolha do melhor plano.
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4. VIABILIDADE OPERACIONAL

4.1. Plano Operacional

O objetivo desse capitulo € demonstrar as informacfes dos processos
operacionais.

4.1.1. Fluxograma dos processos operacionais

A figura 4 apresenta o fluxo dos processos operacionais para aquisicdo dos
pacotes de assinaturas realizadas na plataforma.

Figura 4 - Fluxograma operacional

Fonte: do autor. 2021

Primeiro o cliente acessa a plataforma por meio do site. Se ele ja selecionou
algum dos planos disponiveis sera direcionado para realizar o cadastro por meio do
preenchimento de um formulario com algumas informacdes solicitadas pela empresa.
Depois, para finalizar o cadastro devera escolher a forma de pagamento.

Apbs o cadastro finalizado o cliente recebe um login e senha via e-mail para
ter acesso a plataforma.
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4.1.2. Maquinas e equipamentos necessarios para prestacao de servicos

Por ser uma empresa que prestara servicos para o funcionamento da
GraspLAB, os equipamentos essenciais sao computadores (notebooks) e celulares
que serdo disponibilizados para os colaboradores, de modo a facilitar a
comunicacao interna, acesso a plataforma e contato com os clientes.

Com isso, na pagina inicial da plataforma serdo apresentadas informacdes
da GraspLAB como, por exemplo: o planejamento estratégico, a area de atuacéao,
0s principais servicos e os detalhes e valores dos planos disponiveis. Também ser&
possivel realizar o cadastro, preenchendo as seguintes informa¢des: nome e
sobrenome, documentos pessoais, data de nascimento, endereco e forma de
pagamento (boleto, cartdo de crédito/débito ou transferéncia bancaria).

Além disso, a plataforma serd hospedada em um servidor em nuvem. O
servidor em nuvem € seguro, traz a vantagem de nao ser necessaria a compra de
eguipamentos como servidores e switches, portanto, ha também a economia com a
manutencdo desses equipamentos. O servidor em nuvem também traz maior

flexibilidade de acesso que o servidor fisico, isto é, essa € uma das maiores

vantagens dessa modalidade de hospedagem.

4.1.3. Projecdo da capacidade produtiva, comercial e de prestacao de servi¢cos

A empresa funcionara de forma online, de maneira que os clientes poderéo
realizar as assinaturas quando e onde quiserem. Dessa forma, o horéario de
funcionamento para os colaboradores sera de segunda a quinta-feira, das 08:00 as
18:00, e sexta-feira das 08:00 as 17:00, totalizando 44 horas semanais. H4 excecéo
no horario de trabalho dos Atendentes de Suporte Técnico, que trabalhardo em
escala 6x1. O primeiro atendente cumprira a jornada das 08:00 até as 14:00, e 0
segundo atendente das14:00 as 20:00.

Considerando que os atendimentos do suporte durem, em média, 15

minutos, a GraspLAB tera uma capacidade de 46 atendimentos ao dia.
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4.1.4. Principais fornecedores

Os computadores (notebooks) serdo adquiridos da fabricante Samsung e
os celulares serdo da Motorola.

Para o desenvolvimento da plataforma foram feitas pesquisas em alguns
possiveis fornecedores, sendo que alguns deles foram: smart quality, sites99 e
tecnospeed. Além disso, a cobranca é feita por horas trabalhadas, a partir do
desenvolvimento de cada item solicitado. Entdo, pode ocorrer uma diferenga
consideravel de um fornecedor para outro. Dessa forma, foi decidido que o
orcamento para o desenvolvimento da plataforma sera de R$ 120.000,00.

Nessa direcdo, para a criacdo do dominio e da hospedagem o fornecedor
sera a Dalla Solugbes, pois atende aos requisitos operacionais exigidos pela
GraspLAB, podemos citar como exemplos: armazenamento ilimitado, suporte 24
horas, backup diario, e-mails personalizados, dominio e SSL (Secure Sockets
Layer) - € que uma seguranca digital que permite a comunicacao entre um site e um
navegador. Dessa forma, para melhor exemplificar a tabela 5 apresenta um

comparativo dos cinco fornecedores pesquisados.

Tabela 5 - Comparacéao de fornecedores para criacado e hospedagem do site

Fornecedor . .
.. HostGator | Locaweb | Hostinger |DreamHost [Site Ground
Requisitos
Backup Semanal Diario Semanal Diario Diario
Criador de Site Sim Sim Sim Sim Sim
Dominio 1ano gratis | 1ano gratis Gratis Gratis Gratis
E-mail llimitado 25contas | 100 contas llimitado llimitado
(10 GB cada) | (10 GB cada)
Espaco 100 GB llimitado 30GB 50GB 20GB
SSL Gratis 1ano gratis Gratis Gratis Gratis
Suporte 24horas Sim Sim Sim Sim Sim

Fonte: do autor. 2021.
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4.1.5. Plano logistico e de distribuicao

Como os servigos serdo oferecidos de forma online, o contato com 0s

clientes quando necessario também serdo de maneira online, seja pela plataforma

ou pelas redes sociais e WhatsApp. Assim, a divulgacao sera feita por meio de redes

sociais e promocao de workshops pelo Youtube.

4.2. Estimativa de gastos

4.2.1. Estimativa de gastos com o Plano operacional

A tabela 6 apresenta os custos com dominio do site hospedagem em

nuvem.

Tabela 6 - Custos com a plataforma

CUSTOS PLATAFORMA MENSAL ANUAL
Dominio RS 59,90 RS 718,80
Hospedagem em nuvem RS 2.569,00 RS 30.828,00

TOTAL RS 2.628,90 RS 31.546,80

Fonte: do autor. 2021

A tabela 7 apresenta os investimentos com 0s equipamentos que serao

necessarios para o funcionamento da empresa.

Tabela 7 - Investimento com equipamentos

EQUIPAMENTOS e RS 21.500,00
Notebook 02 RS 9.000,00
Notebook 04 RS 10.000,00
Celulares 02 RS 2.500,00

Fonte: do autor. 2021
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A tabela 8 apresenta os custos mensais de plano de celular e licenca de

uso do software.

Tabela 8 - Custos mensais

CUSTOS MENSAIS MENSAL ANUAL
Licenga Microsoft Office RS 114,30 RS  1.371,60
Planos de intertenet celulares RS 79,98 RS 959,76
TOTAL RS 194,28 RS 2.331,36

Fonte: do autor. 2021

A tabela 9 apresenta a estimativa dos custos operacionais para o periodo
de cinco anos. Para os custos de dominio e hospedagem da plataforma foi
acrescido um reajuste anual de 10%. Para o plano de internet dos celulares foi
acrescido 8% também a partir do segundo ano. As licencas ndo sofrerdo reajuste

nos anos subsequentes.

Tabela 9 - Custos operacionais

Ano_1 Ano_2 Ano_3 Ano_4 Ano_5
CUSTOS PLATAFORMA RS 31.546,80 RS 31.618,68 RS 31.697,75 RS 34.867,52 RS 38.354,28
Dominio RS 718,80 RS 790,68 RS 869,75 RS 956,72 RS 1.052,40
Hospedagem em nuvem RS 30.828,00 RS 30.828,00 RS 30.828,00 RS 33.910,80 RS 37.301,88
CUSTOS MENSAIS RS 2.331,36 RS 2.331,36 RS 240814 RS 2.491,06 RS 2.580,62
Licenca Microsoft Office RS 1.371,60 RS 1.371,60 RS 1.371,60 RS 1.371,60 RS 1.371,60
Planos de intertenet celulare: RS 959,76 RS 959,76 RS 1.036,54 RS 1.119,46 RS 1.209,02
TOTAL RS 33.878,16 RS 33.950,04 RS 34.105,89 RS 37.358,59 RS 40.934,90

Fonte: do autor. 2021

4.3. Analise e diagnéstico da viabilidade operacional

Foi definido que a GraspLAB funcionara de forma remota. Dessa forma, néo
sera necessario um espaco fisico (escritério). De acordo com o crescimento da
empresa e da demanda, sera necessario aumentar o quadro de funcionarios. Dessa
forma, a empresa deve procurar um local de maneira estratégica para se instalar.
Quanto ao horéario de funcionamento conforme mencionado anteriormente sera
horério comercial de segunda a sexta-feira e horarios a serem definidos aos finais de

semana e feriados.
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5.  VIABILIDADE MERCADOLOGICA

5.1. Plano de Marketing

Neste capitulo sera apresentado o plano de marketing da GraspLAB tendo-se
como base o modelo dos 4P’s (Produto, Preco, Praga e Promog&o) mix de Marketing

criado por Jerome McCarthy e difundido por Philip Kotler.

5.1.1. Produtos e Servicos

A GraspLAB tem o objetivo de proporcionar uma experiéncia integrada de
gestdo pedagégica e administrativa para  professores  particulares,
independentemente do tipo de aula ministrada (idiomas, musica, etc.).

Para atingir este objetivo, a empresa ir4 ofertar para seus clientes um servigo
por assinatura que disponibilizara aos assinantes acesso a plataforma GraspLAB, que

sera semelhante a um sistema ERP, com funcionalidades relacionadas a gestao.

A ideia é que a partir de um pagamento mensal, a ferramenta consiga suprir
as principais dores dos clientes, desta forma, a empresa disponibilizara para seus
clientes trés planos com funcionalidades que complementardo as experiencias dos

usuarios.

Durante o processo de adesdo do servico, sera solicitado que os clientes
preencham um formulario com algumas informacdes pessoais para criar uma conta

na plataforma, além de informar quais sao suas principais necessidades.

A partir destas informacgdes, a propria plataforma ira sugerir o plano que mais
faz sentido para o cliente de acordo com os dados fornecidos no momento do

cadastro.

Os planos que estaréo disponiveis para os clientes estdo listados na tabela
10.
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Tabela 10 - Funcionalidades de cada plano

Funcionalidades

Planos

Basic

Standard

Pro

Provisao de recebimentos

Registro de pagamentos

Contas a pagar

E-mail automatico de cobranca

Perfil dos alunos

Horarios de aula

Lista de ex alunos

Consulta de dados pedagdgicos do aluno
Perfil financeiro do aluno

Gerador de contratos

Gerador de declaragdes

Gerador de notas fiscais

Forum com professores

Templates para planejamento de aulas
Agenda aluno

Agenda professor

Banco de questdes para provas

Banco de aulas ja planejadas

Gerador de provas e atividades
Disparo de e-mail marketing
Templates de artes para divulgacdo
Central de comunicacdo aluno e professor
Central de avisos para alunos
Relatérios

X
X
X

X X

XX X X X XX X X X X X X X X X X X X X X X X X

Fonte: do autor. 2021

Ao analisar a tabela 10, é importante considerar que os planos apresentados

sdo acumulativos, por exemplo, o plano intermediario é a versdo béasica com

ferramentas adicionais. O detalhamento das funcdes da plataforma se encontra no

Apéndice B.
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5.1.2. MVP

Para que a GraspLAB entenda a real aceitacdo do produto no mercado, apos
a implementacéo da plataforma, sera desenvolvido um MVP, Minimum Viable Product,
em portugués significa Produto Minimo Viavel.

O MVP sera viabilizado a partir das divulgacdes de marketing, - como
poderemos observar na figura 5- para apresentar a empresa e 0 Servigo para 0s
potenciais clientes, de modo a instigar suas curiosidades para que interajam com as
divulgacdes realizadas e sejam direcionados para uma Landing Page (pagina de
converséao) da GraspLAB.

Nesta pagina, ficardo informacdes que se relacionam com as caracteristicas
dos planos que estardo disponiveis para os clientes durante o periodo determinado
de teste. Além disso, com o objetivo de alavancar as vendas, os primeiros 50 clientes
gue realizarem a assinatura, terdo desconto de 50% no primeiro més. Dessa forma, a
figura 5 apresenta uma ideia de uma pégina de conversao.

Vale ressaltar que a empresa, junto com o0s socios da organizacédo, fard uma
pesquisa, em que usem mecanismos escritos, juntamente com planilhas no Excel para
abordar as informacfes necessarias que esta na tratativa da proposta da GraspLAB,
ou seja, a busca por facilitar e unificar o trabalho dos professores autbnomos. Com
isso, serdo coletadas as informacdes necessarias para, por exemplo, montar a agenda
do professor, e mensurar os custos via planilha, para que dessa forma veja como sera
a aceitacao da ideia.

Nessa direcdo, o resultado obtido atrelado a estratégia de marketing de
divulgacdo com o beneficio que sera disponibilizado aos primeiros assinantes,

auxiliard a GraspLAB a definir se faz sentido ou ndo continuar com o negécio.

60



Figura 5 - Peca para atrair clientes e fomentar assinaturas

Ei, professor!

Estd afim de ganhar um presente e ainda
organizar seu negécio de um jeito
pratico?

Para isso & so acessar o site da GraspLAB
e fazer seu cadastro para ganhar 50% de
desconto em sua primeira assinatura.

Ndo deixe pra se organizar
amanha. Vem pra GLAB agora!

Fonte: do autor. 2021

Figura 6 - Landing Page GraspLAB

Bem vindo a GraspLAB

Vocé esta prestes a conseguir um acesso direto para a organizagdo de seu negdécio por meio da
nossa plataforma.

Antes disso, precisara escolher qual plano faz mais sentido para vocé. Depois adicione algumas
informagdes no formulario ao lado! Vale ressaltar que todos os planos ddo a vocé acesso as
principais ferramentas para a gestao financeira e pedagégica do seu negdcio.

Ah, por enquanto ndo precisase preocupar porque no primeiro més vocé tera um descontode 50%
na mensalidade!

Esperamosque sua experiéncia seja incrivel ©

Standard

Basic Pro

R$44,99 R$49,99 R$54,99

Fonte: do autor. 2021

]
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5.1.3. Preco

Uma das principais caracteristicas dos pagamentos realizados por
assinaturas é a recorréncia, ou seja, os pagamentos devem ocorrer de forma manual
ou automatica em um periodo pré-estabelecido, no caso da GraspLAB os pagamentos
deverdo ser mensais. A grande maioria das empresas que utilizam este tipo de
pagamento acabam criando planos para oferecer mais opc¢des ao cliente, que
consegue escolher o plano que melhor se ajusta a seu orgamento e suas

necessidades.

Dessa forma, busca-se um preco que seja convidativo para os clientes
conforme mencionado anteriormente, a empresa optara por trabalhar com trés tipos
de planos: Basic, Standard e Pro. Os precos de cada plano estdo definidos na tabela
11:

Tabela 11 - Planos e precos

Planos Precos
Pro R$ 54,99
Standard R$ 49,99
Basic R$ 44,99

Fonte: do autor. 2021

Ressalta-se que para a definicAo dos precos, também se considerou os
valores obtidos por meio da pesquisa de mercado realizada pela empresa, em que
34% dos respondentes consideravam que R$49,90 era um preco justo para a

plataforma.

Em relacdo ao cancelamento das assinaturas, a GraspLAB ndo cobrara
multas dos clientes que optarem por encerrar o relacionamento com a empresa.
Acredita-se que esta alternativa garantira que a empresa tenha uma boa relacdo com

seus clientes.

Para realizar a assinatura, a plataforma permitira que os clientes realizem o

pagamento de diversas formas, conforme tabela 12:
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Tabela 12 - Métodos de pagamento aceitos pela GraspLAB.

Métodos de pagamento
Cartao de crédito
Cartao de débito

Transferéncia bancaria
Boleto bancario

Fonte: do autor. 2021

5.1.4. Promogéo

Para o sucesso da GraspLAB é importante que a empresa tenha uma boa
estratégia de marketing para conseguir envolver o cliente e fazer com que ele se sinta
confortavel para que seja fiel & empresa. Pensando nisso, o trabalho com redes
sociais como Instagram e Facebook sera utilizado de forma intensa pela empresa,
além do disparo de e-mails marketing e anuncios através do Google ADS. Dessa
forma, a empresa utilizara suas redes sociais principalmente para atingir dois

objetivos: alavancar vendas e reter clientes.

Para a frente de vendas, serdo realizadas publicacdes patrocinadas com
informacdes relevantes da plataforma, como principais beneficios, diferenciais,
caracteristicas que possam motivar as pessoas a conhecerem e utilizarem a
plataforma e feedback de clientes; a parte de retencéo, tera contetdos que incentivem
0s assinantes a continuarem utilizando a GraspLAB, como por exemplo: dicas e

tutoriais sobre a plataforma e conteldos motivacionais.

Em relacdo ao e-mail marketing, a empresa podera realizar disparos ilimitados
para até 7 mil clientes por més. Estes disparos serdo utilizados para alavancar vendas
e reter clientes. Além disso, utilizara uma base de dados segmentada que sera
adquirida com a empresa especializada que atenda aos requisitos e exigéncias feitas
pela Lei Geral de Protecdo de Dados — LGPD (Lei n° 13.709). Posteriormente, sera
enriquecida com as informacdes que a GraspLAB coletar de seus clientes e de
pessoas que acessarem a plataforma, por meio de redes sociais e/ou eventos

especificos, como a feira “Bett Educar”.
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Aléem das informacdes apresentadas anteriormente, a empresa também
direcionara seus esforcos relacionados a promocao para atingir MEIs atreladas a
CNAES de educacéo, j4 que este grupo estara inserido em seu publico-alvo e nas
bases utilizadas para e-mail marketing e promocéo nas redes sociais.

Para criacdo dos conteudos que serdo utilizados nos canais apresentados
anteriormente, a empresa contratard uma agéncia especializada que ficara
responsavel pela criacdo dos materiais promocionais que serdo divulgados nas

ferramentas mencionadas anteriormente.

Esta decisdo esta ligada ao crescimento das redes sociais no Brasil que,
conforme a matéria realizada pelo Canal Tech'” com dados do Cuponation até 2023
serd o quarto pais que utiliza mais as redes sociais no mundo, com crescimento de

20% nos proximos 2 anos.

Além dos impulsos realizados pelas ferramentas mencionadas anteriormente,
a empresa fard uma comunicacdo em massa em momentos especificos do ano para
alavancar o numero de acessos, consequentemente, conquistara mais assinantes na
plataforma. Dessa forma, a ideia é iniciar as massivas nos periodos de volta as aulas
(janeiro e julho), ja que estes meses impactam diretamente o publico-alvo da
GraspLAB

Durante essas acdes a empresa definird duas estratégias, isto &, disparo para
clientes, que ir4 incentivar os clientes existentes a indicarem amigos para
conseguirem um desconto Unico de 15% em suas assinaturas no momento que o
indicado realizar sua assinatura na plataforma; e disparo para possiveis clientes, que
oferecera 20% de desconto para quem realizar a assinatura. Vale ressaltar que os
descontos de ambas as acdes sb estardo vigentes durante os meses de janeiro e
julho. Para o desconto que sera dado quem ja é cliente da GraspLAB por indicacéo, a
empresa definira o valor de R$3.000,00 como orcamento.

As promocdes serdo divulgadas pelas redes sociais mencionadas
anteriormente, mas também serdo impulsionadas com publica¢cdes patrocinadas e

publiposts realizados em perfis de influenciadores digitais.

17 bisponivel em: https://www.tecmundo.com.br/redes-sociais/150579-redes-sociais-devem-crescer-20-brasil-2023.htm
Acessado em 01/10/2021
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Também € importante mencionar as acdes que serao realizadas na feira de
educacao “Bett Educar”, que € a maior feira relacionada a educacao e tecnologia da
América Latina. Dessa forma, esta acdo consiste na constru¢cdo de um stand de 9
metros quadrados no local da feira que sera utilizado para divulgacdo da empresa
com materiais promocionais e contara com computadores para gue as pessoas
possam ter um primeiro contato com a plataforma. Com este investimento o objetivo
da empresa é fazer com que mais de 8000 mil pessoas conhecam a GraspLAB e se

interessem pelos servigos oferecidos.

5.1.5. Gestao da marca

Para definir a identidade visual da marca, conforme figura 7, a GraspLAB
decidiu por seguir os conceitos apresentados na psicologia das cores, segundo
apresentado no blog Rock Content!®, e optou pela utilizacdo de tons azuis que
reforcam a sensacéo de confianca, mas também reforcam a confiabilidade da marca,;
0 roxo esté atrelado a sabedoria e estimula a criatividade; e a cor cinza passa uma

ideia de responsabilidade, conhecimento e profissionalismo, além de ser comumente.

Figura 7 - Paleta de cores GraspLAB.

H#O19AFF #0077FF #2672D1 #8500E0 #IATIBS

Fonte: do autor, 2021.

Nessa direcdo, o nome da empresa foi definido para passar aos clientes a
ideia de dominio, compreensao e inteligéncia. Essa sensacéo é conquistada por meio
da tradugéo da palavra “Grasp” que em inglés pode ser interpretado conforme os

termos mencionados anteriormente. Além disso, o termo “Lab” foi adicionado para

18 Disponivel em: https://rockcontent.com/br/blog/psicologia-das-cores/. Acessado em 01/10/2021
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fazer alusdo a um laboratério, local onde coisas novas podem ser criadas, no caso da
GraspLAB seria a possibilidade de centralizar todas as gestfes de um negocio em

uma unica plataforma.

Para definicdo do logo, a empresa optou por um design minimalista que
pudesse ser facilmente aplicado em varios locais como redes sociais, e-mails, etc.
Definindo o “G” como protagonista do logo, a GraspLAB consegue definir um logotipo

marcante para seus clientes, conforme figura 8.

Figura 8 - Logo GraspLAB

Fonte: do autor, 2021.

5.1.6. Posicionamento da marca

Seguindo o conceito de Porter, a empresa tem trés tipos diferentes de
estratégias genéricas que pode seguir: Diferenciacdo, Lideranca em custo ou Foco,

conforme a figura 9.
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Figura 9 - Estratégias genéricas de Porter.
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Fonte: do autor, 2021.

Ao analisar as trés possibilidades, entendeu-se que as estratégias de
lideranca em custo e foco estdo mais bem alinhadas aos objetivos da GraspLAB, uma
vez que a estratégia de foco trabalha com a ideia de focar em um determinado nicho
de mercado, em que busca-se atender da melhor maneira possivel esse publico
especifico; e a lideranca de custo faz com que a empresa busque ser a mais eficiente
do seu mercado, de modo que tenha vantagem competitiva em relacdo aos seus

concorrentes.

Com as duas estratégias atreladas a empresa consegue focar no segmento
de professores particulares e consegue oferecer mais beneficios e vantagens para

seus clientes com um custo reduzido.

5.2. Previsao e mensuracdo da demanda

5.2.1. Demanda corrente e futura

Para definir uma demanda proxima da realidade, a GraspLAB considerou
inicialmente os seguintes dados: crescimento do numero de MEIs atrelados aos
CNAEs da area de educacéo e - que em 2021 cresceram mais de 22% em relacéo ao
ano anterior- o0 aumento do faturamento de Edtechs - empresas que buscam

desenvolver solugbes na area de tecnologia para a educagédo, com registro de 64%
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de crescimento em seus faturamentos em 2020 e as 20 mil pessoas que serdo

abordadas nas redes sociais e 7 mil com e-mails marketing mensal.

Para definir a previsdo da demanda de acessos de janeiro/X1, considerou-se
0s 400 clientes que serédo impactados pelo marketing nas redes sociais (considerando
que 2% da base inicial serd impactada) e dos 7 mil que receberdo e-mails. Este
namero pode ter variacdes, porém entende-se que neste momento € uma boa
referéncia para a GraspLAB. Também € importante considerar nesta etapa as
estratégias de promocao que foram definidas pela GraspLAB anteriormente, ja que
sao elas que auxiliardo a aproximar a realidade da previsdo que sera apresentada a

sequir.

Diante das informacdes apresentadas, definiu-se que as taxas de conversoes

ficardao conforme tabela 13:

Tabela 13 - Taxa de conversao das agdes de marketing.

Publi
Agao Periodicidade u |.co Conversao
atingido
Redes sociais Mensal 20000 0,002% 40
R iais - vol
edes sociais-voltaas | i) 40000 0,002% 80
aulas
E-mail marketing Mensal 7000 0,002% 14
Bett Educar Anual 8100 0,025% 203

Fonte: do autor, 2021.

Na tabela 14, nota-se duas ac¢0es relacionadas as redes sociais, ou seja, uma
mensal e uma semestral, que esta relacionada a campanha de volta as aulas e tera

um investimento maior para este tipo de abordagem.

Os resultados obtidos a partir dos andncios realizados na Bett estaréo
presentes na previsdo de demanda da empresa nos meses de maio e junho. Os

valores esperados com este investimento estdo detalhados na tabela 14:
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Tabela 14 - Previsdo de demanda Bett Educar.

PUBLICO | PUB.ATING | CONV
Ano1 30.000 8.100 203
Ano 2 33.000 | 10.530 263
Ano 3 36.300 | 14.005 350
Ano 4 39.930 | 19.047 476
Ano 5 43.923 | 26.475 662

Fonte: do autor, 2021.

A empresa oferecera para seus clientes 3 tipos diferentes de planos, pois no
momento da construcdo da viabilidade da demanda estipulou-se as porcentagens de
contratacao de cada um. Apds estas definicbes, acredita-se que a empresa terd maior
concentracdo de assinantes (50%) no plano Standard, ja que este é o mais equilibrado
em relacdo a funcionalidades e, principalmente, ao preco. Conforme a pesquisa de
mercado que foi realizada anteriormente, esse é 0 mais proximo do valor que as
pessoas estariam dispostas a pagar pela plataforma. Os outros planos, Basic e Pro,
terdo 30% e 20% respectivamente do volume total de assinantes.

Considerando as informacfes apresentadas até o presente momento é
possivel atingir os valores apresentados na tabela 15 como previsao de demanda da

empresa.:
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Tabela 15 -

Previsdo da demanda de assinaturas acumuladas e cancelamento.

12 ANO Jan/X1 Fev/X1 Mar/X1 Abr/X1 Mai/X1 Jun/X1 Jul/X1 Ago/X1l Set/X1 Out/X1 Nov/X1 Dez/X1

Total de assinantes 0 93 146 199 251 403 555 644 691 738 785 831
Novos assinantes 94 54 54 54 155 156 94 54 54 54 54 54
Cancelamento (1%) 1 1 1 2 3 4 6 6 7 7 8 8

Saldodomés 93 146 199 251 403 555 644 691 738 785 831 877

Plano Basic (30%) 28 44 60 75 121 167 193 207 221 235 249 263

Plano Standard (50%) 47 73 99 125 202 278 322 346 369 392 416 438

Plano Pro( 20%) 19 29 40 50 81 111 129 138 148 157 166 175

22 ANO Jan/X2 Fev/X2 Mar/X2 Abr/X2 Mai/X2 Jun/X2 Jul/X2 Ago/X2 Set/X2 Out/X2 Nov/X2 Dez/X2
Total de assinantes 877 962 1006 1050 1094 1269 1441 1521 1560 1598 1636 1674
Novos assinantes 94 54 54 54 186 185 94 54 54 54 54 54
Cancelamento (1%) 9 10 10 11 11 13 14 15 16 16 16 17

Saldodomés 962 1006 1050 1094 1269 1441 1521 1560 1598 1636 1674 1711

Plano Basic (30%) 289 302 315 328 381 432 456 468 479 491 502 513
Plano Standard (50%) 481 503 525 547 634 721 760 780 799 818 837 855
Plano Pro( 20%) 192 201 210 219 254 288 304 312 320 327 335 342

32 ANO Jan/X3 Fev/X3 Mar/X3 Abr/X3 Mai/X3 Jun/X3 Jul/X3 Ago/X3 Set/X3 Out/X3 Nov/X3 Dez/X3

Total de assinantes 1711 1788 1824 1860 1895 2105 2313 2384 2414 2444 2473 2503
Novos assinantes 94 54 54 54 229 229 94 54 54 54 54 54
Cancelamento (1%) 17 18 18 19 19 21 23 24 24 24 25 25

Saldodomés 1788 1824 1860 1895 2105 2313 2384 2414 2444 2473 2503 2532

Plano Basic (30%) 536 547 558 569 632 694 715 724 733 742 751 760

Plano Standard (50%) 894 912 930 948 1053 1157 1192 1207 1222 1237 1251 1266
Plano Pro( 20%) 358 365 372 379 421 463 477 483 489 495 501 506

42 ANO Jan/X4 Fev/X4 Mar/X4 Abr/X4 Mai/X4 Jun/X4 Jul/X4 Ago/X4 Set/X4 Out/X4 Nov/X4 Dez/X4

Total de assinantes 2532 2600 2628 2656 2684 2949 3211 3273 3294 3315 3336 3357
Novos assinantes 94 54 54 54 292 292 94 54 54 54 54 54
Cancelamento (2%) 25 26 26 27 27 29 32 33 33 33 33 34

Saldo domés 2600 2628 2656 2684 2949 3211 3273 3294 3315 3336 3357 3377

Plano Basic (30%) 780 789 797 805 885 963 982 988 995 1001 1007 1013

Plano Standard (50%) 1300 1314 1328 1342 1474 1606 1637 1647 1658 1668 1678 1689
Plano Pro( 20%) 520 526 531 537 590 642 655 659 663 667 671 675

52 ANO Jan/X5 Fev/X5 Mar/X5 Abr/X5 Mai/X5 Jun/X5 Jul/X5 Ago/X5 Set/X5 Out/X5 Nov/X5 Dez/X5

Total de assinantes 3377 3404 3390 3376 3362 3680 3992 4006 3980 3954 3929 3904
Novos assinantes 94 54 54 54 385 385 94 54 54 54 54 54
Cancelamento (2%) 68 68 68 68 67 74 80 80 80 79 79 78

Saldo do més 3404 3390 3376 3362 3680 3992 4006 3980 3954 3929 3904 3880

Plano Basic (30%) 1021 1017 1013 1009 1104 1197 1202 1194 1186 1179 1171 1164

Plano Standard (50%) 1702 1695 1688 1681 1840 1996 2003 1990 1977 1964 1952 1940
Plano Pro( 20%) 681 678 675 672 736 798 801 796 791 786 781 776

Fonte: do autor, 2021.

Ao analisar as informacdes apresentadas na tabela 16 é possivel observar o

crescimento anual da taxa de incremento do numero de assinaturas, conforme

explicado anteriormente.

Além disso, foi importante definir uma taxa de cancelamento, afinal este tipo

de saida de publico € muito comum no tipo de mercado de pagamentos recorrentes e
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pode ocorrer por diversos motivos. Sendo assim, a empresa definiu a taxa de
cancelamento de 1% para 0s primeiros trés anos e 2% para os demais. E importante
mencionar que um numero maior que este pode acabar prejudicando as operacgdes e

resultados da GraspLAB.

5.2.2. Estimativa de Gastos

Os gastos de marketing da GraspLAB estarao divididos em quatro principais
acOes: 0 més de lancamento da plataforma, as acdes de fomento durante o periodo
de volta as aulas (fevereiro e agosto), Divulgacéo na feira de educacéo e tecnologia
Bett, educar e o padrdo, que representa 0s meses que nao possuem acoes
especificas.

Sendo assim, as estimativas de gastos com marketing para a empresa, estdo

representadas nas tabelas 16, 17 e 18:

Tabela 16 - Gastos com Marketing — periodo de volta as aulas.

Mensal - janeiro e julho Valores
Redes Sociais (Impulsionando, desenvolvimento
de artes, planejamento de posts) RS  3.360,00
E-mail marketing RS  1.400,00
Google ADS (Aumentar vendas) — Mensal RS 879,00
TOTAL RS 5.639,00

Fonte: do autor, 2021.

Tabela 17 - Gastos com Marketing — Bett Educar.

Bett Educar - Stand na feira Valores
Ano 1 RS 20.000,00
Ano 2 RS 22.000,00
Ano 3 RS 24.200,00
Ano 4 RS 26.620,00
Ano 5 RS 29.282,00

Fonte: do autor, 2021.
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Tabela 18 - Gastos com Marketing — Padrao.

Mensal Valores
Redes Sociais (Impulsionando, desenvolvimento
de artes, planejamento de posts) RS 1.680,00
E-mail marketing RS  1.400,00
Google ADS (Aumentar vendas) — Mensal RS 879,00
TOTAL RS 3.959,00

Fonte: do autor, 2021.

Diante destas informac6es, observa-se que a empresa estara focada
em investimentos para prospeccéo de clientes por meio das redes sociais. Por
isso, 0 investimento para esta frente é consideravel e sera destinado a
promocdes pagas das publicagdes da Mlabs®®. Também sera considerado um
valor para impulsionar a plataforma no Google por meio da ferramenta Google
ADS, que promove a divulgacdo da plataforma para uma base segmentada

de possiveis clientes.

5.3. Andlise e diagnostico da viabilidade mercadoldgica

Apés a analise do mix de marketing, a GraspLAB conclui que as
estratégias criadas com o objetivo de divulgar a empresa e trazer lealdade por
parte do publico-alvo sé@o viaveis para uma atuacdo no mercado. Portanto,

considera-se que a empresa tem viabilidade mercadoldgica.

19 Disponivel em https://www.mlabs.com.br/blog/como-impulsionar-no-instagram/ Acessado em 25/10/2021
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6. VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

Neste capitulo sera abordado o capital humano da empresa GraspLAB,
explorando as é&reas de treinamento, de remuneracdo, de beneficios e de
desenvolvimento dos colaboradores com seus niveis de complexidade. Além disso,
sera apresentado qual o impacto financeiro envolvido nos encargos trabalhistas.

6.1. Projecédo de colaboradores

As projecbes dos colaboradores foram elaboradas considerando as

necessidades organizacionais juntamente com o fluxo operacional da empresa.

6.1.1. Atividades

Para um bom desempenho das ac¢des que a empresa tem como missao

oferecer, necessitara das atividades descritas na tabela 19.
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Tabela 19 - Descricdo de atividades

DESCRICAO DE CARGO

Cargo Descrigcao
Responsavel por coordenar todas as
areas e atuar como lider para todos os
CEO (SOCIO) colaboradores. Além disso, é aquele que

toma as decisbes e faz o planejamento
estratégico da empresa.

Assistente administrativo

Responsavel pelo suporte nos processos
administrativos e técnicos nas areas de
recursos  humanos; recrutamento e
selecdo; contas a pagar e a receber;
concessdo de descontos mediante
solicitacdo do coordenador de marketing;
identificagdo de melhorias no setor tanto
financeiro quanto contabil.

Coordenador de TI

Responsavel por coordenar as atividades
da equipe de TI; avalia e identifica
solucdes para a viabilizacdo do negdcio;
otimiza processos; planejamento de
projetos de implantacdo de sistemas;
acompanha a necessidade dos clientes;
monitora o desempenho de sistemas e
redes; fornece suporte técnico ou
treinamento em sistemas e em redes;
executa diagnéstico de falhas, reparos e
restauracdo de dados; executa atividades
de manutengéo.

Atendente de Suporte Técnico

Responsavel pelo relacionamento direto
com o cliente, respondendo duavidas,
identificando 0s problemas e
encaminhando para o coordenador de TI.

Coordenador de marketing/vendas

Responsavel por coordenar e planejar as
atividades relacionadas a comunicacao
tanto do mercado interno quanto externo;
garantir a integracdo e atualizacdo das
informacdes; analisa e avalia os enfoques
promocionais; cuidar dos veiculos e canais
de propaganda nas midias sociais;
captacdo de novos clientes; pesquisa de
pés-vendas aos clientes; trabalhos e

analises para fidelizacdo dos clientes.

Fonte: da Catho, 2021.%°

20 Disponivel em: https://www.catho.com.br/profissoes/. Acessado em 27/09/2021




6.1.2. Organograma

A organizacédo hierarquica das atividades descritas no tépico 6.1.1 encontra-

se na figura 10.

Figura 10 - Organograma da empresa GraspLAB

CEO (SOCIO)

COORDENADOR
DE TI
ASSISTENTE COORDENADOR DE
ADMINISTRATIVO MARKETING E
VENDAS

ATENDENTE DE ATENDENTE DE
SUPORTE TECNICO SUPORTE TECNICO

Fonte: do autor, 2021.
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6.1.3. Headcount

Headcount € uma palavra em inglés que significa “contagem de cabegas”. Em
Recursos Humanos é um importante indicador para quantificar os funcionérios de uma
empresa.

Na GraspLAB, o total sera de 6 funcionarios, 0os quais estdo apresentados na
tabela 20. N&o ha perspectiva de novas contratacdes nos dois primeiros anos. A partir
do terceiro ano, devido a previsdo de aumento da demanda, sera contratado um novo
Atendente de Suporte Técnico para aumentar a capacidade do atendimento cliente da
GraspLAB.

Tabela 20 - Headcount

Cargo Quantidade
CEO (SOCIO) 1
Coordenador de TI 1
Assistente administrativo 1
Atendente de Suporte Técnico 2

Coordenador de
marketing/vendas

Total 6

=

Fonte: do autor, 2021.

6.1.4. Competéncias

Para obter bons resultados, serad necessario a admissao de colaboradores
gue apresentem as competéncias descritas na tabela 21.
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Tabela 21 - Competéncias dos colaboradores da GraspLAB.

COMPETENCIAS

Cargo

Competéncias técnica

Competéncias profissionais

Todos

Competéncias organizacionais:
Visdo sistémica, planejamento
estratégico, criatividade,
organizacao e proatividade.

CEO (SOCIO)

Graduacdo completa em
Administracdo de Empresas ou
Economia; Além de pds-
graduacdo ou MBA em gestdo
de projetos.

Estratégico; capacidade
analitica; lideranga; inteligéncia
emocional; comunicacao
assertiva; resiliéncia;
capacidade de negociagéo para
atrair novos investidores;
criatividade.

Assistente administrativo

Graduacao em Administracé@o
de Empresas, Economia ou
Engenharias.

Capacidade analitica; coordenar
as atividades administrativas,
financeiras e de logistica;
gerenciar informagdes; pacote
office intermediario.

Coordenador de TI

Graduacao em Ciéncias da
Computagdo, Engenharias ou
sistema da informacé&o.

Capacidade analitica; foco em
resultados; experiéncia em
desenvolvimento de aplicativo e
plataforma de site; visdo
estratégica; avaliar e identificar
solucdes tecnoldgicas;
experiéncia em front-end e back-
end.

Atendente de Suporte Técnico

Técnico em Ciéncias da
Computacgédo ou Sistema da
Informacao.

Foco em resultados; experiéncia
com atendimento ao cliente
externo; avaliar e identificar

solucdes tecnoldgicas.

Coordenador de
marketing/vendas

Graduacao em Administracéo
de Empresas, Marketing ou
Publicidade e Propaganda.

Comunicacéo efetiva;
criatividade e inovacao;
organizacao; excelente

comunicacdo verbal e escrita;
conhecimento em midias
sociais; foco no cliente e
capacidade de analisar dados e
conhecimento em gestdo de

marca.

Fonte: do autor, 2021.

6.1.5. Niveis de complexidade

Para obter um bom engajamento e performance da equipe é necessario ter
colaboradores que apresentem alguns niveis de complexidade, conforme descrito na
tabela 22.
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Tabela 22 - Niveis de complexidade dos colaboradores da GraspLAB.

NIVEIS DE COMPLEXIDADE
Nivel Posicbes Resumo da complexidade
CEO (SOCIO) - Responde pela
organizagdo; coordena projetos
e processos com interface em
4 CEO (SOCIO) diversas éreas; participa do
planejamento decis6rio sobre
mudancas nas atividades e nos
processos adotados; tem uma
Coordenador de Tl - Participa
da estruturacdo de atividades;
influéncia a definicdo conceitual
3 Coordenador de Tl dos processos e atua
considerando as interfaces com
outros processos e projetos;
participa do planejamento das
Coordenador comercial e de
marketing - Realiza atividades
Coordenador de com autonomia; fugere
2 . . melhorias na estruturacdo de
Marketing/Comercial L ) .
atividades; procedimentos e
rotinas que seguem padrées
adotados; executa atividades
Assistente administrativo -
Executa atividades especificas
e de apoio operacional,
1 Assistente Administrativo documental e administrativa,
tipicas de sua &rea de atuacao,
e (que exijjam qualificacdo
experiéncias para o

Assistente de Suporte Técnico:
executa atividades especificas
de apoio a area de TI, atuando
como primeiro contato do
cliente quando ha necessidade
de suporte.

1 Atendente de Suporte Técnico

Fonte: do autor, 2021.

6.2. Plano de gestao de pessoas
O plano de gestéo de pessoas da GraspLAB foi construido a partir da abertura

do ramo da educacdo, no qual ndo havia um aplicativo que integrasse todas as
funcionalidades que um professor independente necessita.
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Nos tépicos elencados abaixo (6.2.1 e 6.2.3) serdo abordados os valores de
remuneracao, treinamento e desenvolvimento necessarios para suprir as
necessidades humanas da empresa,;

6.2.1. Remuneracéo

A remuneracéo dos colaboradores sera constituida pelos salarios fixos mais
0s beneficios (que passardo a ser pagos a partir do segundo ano).

Para a construcdo da tabela salarial levantou-se a média que o mercado
costuma pagar, e assim, estabelecido um patamar de acréscimo de 5% para 0s
coordenadores de TI, comercial e marketing; e 2% para assistente administrativo.

Dessa forma, a sumarizacéo pode ser encontrada na tabela 23.

Tabela 23 - Tabela salarial.

- Salario bruto
Cargo Média do mercado GraspLAB
CEO (SOCIO) R$ 3.965,00 R$ 4.000,00
Assistente
administrativo R$ 1.818,00 R$ 1.900,00
C°°rd6$fd°r de R$ 3.500,00 R$ 3.800,00
Atendente de
Suporte Técnico R$ 1.260,58 R$ 1.500,00
Coordenador de
marketing e R$ 3.146,98 R$ 3.300,00
vendas

Fonte: Salario, 2021.2

Para a tabela de beneficios considerou uma modalidade de trabalho, ou seja,
a remoto. Dessa forma, ficou definido no capitulo 3.5.1.2 que a empresa pretende
trabalhar somente de forma remota. Sendo assim, a modalidade Home Office
recebera um montante de R$ 75,00 mensais de ajuda de custo para internet e energia.

Dessa forma, nota-se que a sumarizacao esta destacada na tabela 24.

21 Disponivel em: www.salario.com.br. Acessado 25/09/2021
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Tabela 24 — Beneficios.

BENEFICIOS

Descrigao Valor Cargos elegiveis

Coordenador Tl, Coordenador de
Marketing e Vendas, Assistente

Vale Refeicdo R$ 300,00 (més) Administrativo e Atendente de
Suporte Técnico
Coordenador Tl, Coordenador de
Auxilio Internet R$ 75,00 (més) Marketing e Vendas, Assistente

Administrativo e Atendente de
Suporte Técnico

Fonte: do autor, 2021.

6.2.2. Treinamento e desenvolvimento

A GraspLAB tem como objetivo construir uma relacdo com 0s seus
colaboradores, isto €, uma relacdo que tenha como base a troca de experiéncias, de
modo que o crescimento seja de ambos. Assim, essa relagédo contribui tanto para o
desenvolvimento pessoal quanto para o profissional. Dessa forma, gera, em certa
medida, um senso de pertencimento, alinhando as expectativas individuais com as
coletivas, mas também sendo um retentor de capital humano.

Nesse sentido, a busca constante de ter um time motivado e engajado que
fornece treinamentos de curto periodo e desenvolve cada colaborador, por meio do
plano de carreira em rede, em que cada funcionario tem uma ampla variedade de
cargos e funcdes, de modo a escolher qual se enquadra e tem um melhor
desempenho; esse processo sera construido com base na entrega de resultados
estipulados. Além disso, tera o apoio e a implantacao da universidade corporativa, que
auxilia na capacitacao da equipe obtendo formacao e atualizacdo para suas areas. E,
por fim o desenvolvimento e desdobramento com os resultados alcancados serao
avaliados pela perspectiva da avalicdo 360° de todas as areas.

Para o inicio de suas atividades, todos os colaboradores deverédo acessar o
site da Fundac&o Getulio Vargas??, realizar os cursos “Etica empresarial” e “Lei Geral

de Protegado de Dados (LGPD)” e assim enviar os certificados por e-mail para o RH.

22 Disponivel em: <Busca de Cursos | FGV Educacgdo Executiva>. Acessado em 01/10/2021

80


https://educacao-executiva.fgv.br/busca?programa=64443&curso_tipo%5B0%5D=517&modalidade%5B0%5D=45&tipo=

Dessa maneira, a ideia do RH sera enviar mensalmente cursos com temas
relacionados tanto com a area de atividade da empresa quanto com a seguranca do

trabalho, para que assim sejam essenciais para uma boa performance corporativa.

6.3. Estimativa de gastos

Para a construcéo da tabela de gastos considerou a remuneracéo descrita no
topico 6.2.1. Vale ressaltar que para o CEO estd determinado um pro-labore de R$
2.000,00 nos dois primeiros anos, contando com um reajuste de 50% para 0s proximos

anos. A sumarizacao esta destacada na tabela 25.

Tabela 25 - Gastos com funcionarios

Cargos Ano_1 Ano_2 Ano_3 Ano_4 Ano_5

CEO (SOCIO) RS 24.000,00 RS 24.000,00 RS 36.000,00 RS 54.000,00 RS 81.000,00
Assistente administrativo RS 22.800,00 RS 23.256,00 RS 23.721,12 RS 24.195,54 RS 24.679,45
Coordenador de TI RS 45.600,00 RS 47.880,00 RS 50.274,00 RS 52.787,70 RS 55.427,09
Coordenador de
marketing/vendas RS 39.600,00 RS 41.580,00 RS 43.659,00 RS 45.841,95 RS 48.134,05
Atendente de suporte

técnico RS 72.000,00 RS 73.440,00 RS 74.908,80 RS 76.406,98 RS 77.935,12
TOTAL SALARIOS 204.000,00 210.156,00 RS 228.562,92 R$ 253.232,17 RS 287.175,70
BENEFICIOS (Cons. 253 Dias trabalhados ao ano)

Ano_1 Ano_2 Ano_3 Ano_4 Ano_5
Vale refeicdo RS - RS - RS 18.000,00 RS 18.360,00 RS 18.727,20
Auxilio internet RS - RS 4.500,00 RS 4.590,00 RS 4.681,80 RS 4.775,44
TOTAL DE BENEFiCIOS - 4.500,00 RS 22.590,00 RS 23.041,80 RS 23.502,64
'OTAL SALARIOS + BENEFICIO  204.000,00 214.656,00 251.152,92 276.273,97 310.678,34

Fonte: do autor. 2021.

Na primeira parte da tabela foi calculado o total anual de salarios dos
colaboradores; ja na segunda parte o total de beneficios. Deste modo foi adotado na

empresa a politica de revisédo de valores em 2% por ano.

6.4. Andlise e diagnostico da viabilidade do capital humano na organizacéo

A GraspLAB preza por profissionais capacitados e comunicativos, que sao

capazes de atender e entender as demandas e necessidades dos clientes. Sendo
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assim, com os funcionarios competentes é um investimento necessario para o

crescimento e o0 sucesso financeiro da organizacdo, de modo a alcancar os objetivos

e metas. Além disso, a empresa visa sempre o melhor atendimento possivel.
Ademais, o investimento em capital humano é viadvel para a empresa, e

aumentara com o sucesso financeiro da organizacao.
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7.  VIABILIDADE FINANCEIRA

7.1. Plano financeiro

O plano financeiro teve como base a previsdo de demanda descrita no
capitulo 5 e as estimativas de custos foram descritas nos capitulos 4, 5 e 6.

7.1.1. Pressupostos da Anélise Financeira

Mediante calculos de estimativa de demanda, possibilitou estipular o nimero
de assinantes para poder projetar quanto seria o faturamento mensal e para calcular

o capital de giro foi feito o fluxo de caixa.

7.2. Céalculo do investimento total

As tabelas 26 e 27 descrevem o investimento total da GraspLAB.

Tabela 26 - Investimento total

CUSTOS PLATAFORMA * RS 120.000,00
EQUIPAMENTOS * RS 21.500,00
OUTROS * RS 4.000,00
NECESSIDADE DE CAPITAL DE GIRO *  R$ 110.000,00

TOTAL * RS 255.500,00

Fonte: do autor, 2021.

7.2.1. Investimento pré-operacional

O investimento pré-operacional é de R$ 255.500,00. Para chegar nesse valor
foram somados os custos com a plataforma, - desenvolvimento da plataforma e do
site, hospedagem e servidor com armazenamento em nuvem, - cCustos com operagao
-mensalidade da licenca do pacote office da Microsoft e do plano de internet para
celulares - equipamentos - notebooks e celulares - e outros - abertura da empresa,
registro de marca e marketing para langcamento. Na tabela 09 encontram-se os valores

que compdem o investimento pré-operacional.
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Tabela 27 - Investimento pré-operacional

CUSTOS PLATAFORMA * RS 120.000,00
Desenvolvimento da plataforma 01 RS 120.000,00
EQUIPAMENTOS & RS 21.500,00
Notebook 02 RS 9.000,00
Notebook 04 RS 10.000,00
Celulares 02 RS 2.500,00
OUTROS * RS  4.000,00
Abertura de empresa 01 RS 2.000,00
Registro da marca e/ou patentes - INPI 01 RS 2.000,00
NECESSIDADE DE CAPITAL DE GIRO *  R$ 110.000,00

TOTAL = RS 255.500,00

Fonte: do autor. 2021

Para o célculo do investimento total, considerou quanto seria o valor do

investimento pré-operacional e o capital de giro necessario até que a empresa possa

gerar oS recursos para se manter.

7.2.2. Capital de Giro

O capital de giro foi definido a partir da andlise do fluxo de caixa. Também por

meio do fluxo de caixa calculou o payback, em que se observa que o retorno do

investimento sera ap6s 1 ano e oito meses. Assim, a empresa passa a gerar 0S

recursos necessarios para se manter. Ademais, para o calculo do capital de giro, foram

considerados, além dos custos pré-operacionais mencionados anteriormente,

também foi mencionado os custos com a folha de pagamento e os impostos - regime

tributario simples nacional.

7.3. Estimativa de faturamento mensal para os préximos 5 anos

O faturamento estimado para o periodo de 5 anos, foi calculado com base
nos precos e previsdes de demanda apresentados no capitulo 5, conforme tabela

28.
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Tabela 28 - Faturamento de planos

Més Ano_1 Ano_2 Ano_3 Ano_4 Ano_5
Jan RS 4.209,62 RS  47.210,28 RS  92.456,92 RS 141.414,80 RS 192.541,71
Fev RS 7.231,94 RS  49.802,60 RS  94.749,10 RS 143.378,39 RS 194.231,04
Mar RS 9.832,08 RS 51.977,03 RS 96.606,91 RS 144.890,30 RS 193.440,62
Abr RS  12.406,22 RS 54.129,72 RS  98.446,14 RS 146.387,10 RS 192.666,01
Mai RS 19.953,11 RS 62.793,56 RS 109.358,23 RS 160.851,83 RS 210.873,19
Jun RS 27.474,02 RS 71.321,28 RS 120.161,20 RS 175.171,91 RS 228.716,22
Jul RS 31.45542 RS  74.864,21 RS 123.427,28 RS 178.111,49 RS 226.671,06
Ago RS 34.205,29 RS 77.179,99 RS 125.409,75 RS 179.708,11 RS 228.031,74
Set RS 36.53569 RS  79.080,65 RS 126.960,96 RS 180.856,73 RS 226.565,30
Out RS 38.842,80 RS 80.962,30 RS 128.496,65 RS 181.993,87 RS 225.128,20
Nov RS 41.126,83 RS 82.825,14 RS 130.016,98 RS 183.119,63 RS 223.719,83
Dez RS 43.388,02 RS 84.669,34 RS 131.522,11 RS 184.234,13 RS 222.339,63
TOTAL RS 306.661,05 RS 816.816,09 RS 1.377.612,23 RS 2.000.118,31 RS 2.564.924,55

Fonte: do autor, 2021

7.4. Estimativa mensal dos custos para os proximos 5 anos

Na tabela 12 serdo apresentadas as estimativas de custos mensais com a

plataforma, a operacdo, os equipamentos, o marketing, o imposto e a folha de

pagamento. Além disso, os valores serdo reajustados anualmente conforme foi

informado anteriormente.
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Tabela 29 - Estimativa de custos mensais

Descri¢ao Ano_1 Ano_2 Ano_3 Ano_4 Ano_5

CUSTOS PLATAFORMA RS 31.546,80 RS 31.618,68 RS 31.697,75 RS 34.867,52 RS 38.354,28
Hospedagem e dominio RS 718,80 RS 790,68 RS 869,75 RS 956,72 RS 1.052,40
Armazenamentoem nuvem RS 30.828,00 RS 30.828,00 RS 30.828,00 RS 33.910,80 RS 37.301,88
CUSTOS OPERACAO RS 2.331,36 RS 2.331,36 RS 2.408,14 RS 2.491,06 RS 2.580,62
Licenga Microsoft Office RS 1.371,60 RS 1.371,60 RS 1.371,60 RS 1.371,60 RS 1.371,60
Planos de intertenet celulare: RS 959,76 RS 959,76 RS 1.036,54 RS 1.119,46 RS 1.209,02
MARKETING RS 70.868,00 RS 83.041,60 RS 97.449,92 RS 114.519,90 RS 134.761,88
Ac¢Oes de marketing RS 50.868,00 RS 61.041,60 RS 73.249,92 RS 87.899,90 RS 105.479,88
Feira Bett Educar RS 20.000,00 RS 22.000,00 RS 24.200,00 RS 26.620,00 RS 29.282,00
IMPOSTOS RS 18.399,66 RS 66.552,30 RS$160.308,83 RS 237.611,49 RS 377.515,13
Simples Nacional RS 18.399,66 RS 66.552,30 RS$160.308,83 RS 237.611,49 RS 377.515,13
FOLHA PAGAMENTO R$219.320,00 R$220.194,84 RS 257.561,49 RS 283.607,60 RS 328.229,79
Salarios R$168.000,00 RS$173.436,00 RS$191.108,52 RS 215.028,68 RS 248.208,14
Férias RS 16.000,00 RS 16.604,00 RS 17.234,28 RS 17.892,08 RS 22.908,41
139 Salario RS 11.000,00 RS 11.415,25 RS 11.848,57 RS 12.300,80 RS 12.772,84
FGTS RS 11.520,00 RS 11.954,88 RS 12.408,68 RS 12.882,29 RS  16.494,06
FGTS s/13¢ Saldrio RS 1.280,00 RS 1.32832 RS 1.378,74 RS 1.431,37 RS 2.525,43
FGTS s/ Férias RS 11.520,00 RS 956,39 RS 992,69 RS 1.030,58 RS 1.818,31
Auxilio Internet RS - RS 4.500,00 RS 4.590,00 RS 4.681,80 RS 4.775,40
Vale Refeigdo RS - RS - RS 18.000,00 RS 18.360,00 RS 18.727,20

TOTAL R$ 342.465,82 R$403.738,78 R$549.426,13 RS 673.097,59 RS 881.441,70

Fonte: do autor, 2021

7.5.

Demonstrativo de resultado para os préximos 5 anos

Considerando o relatério de “Demonstrativo de resultado do exercicio” - um

dos principais relatérios contabeis utilizado para analisar o desempenho financeiro-

traz em detalhes as operacgdes por periodos. A tabela 30 apresenta as estimativas dos

resultados para o periodo de 5 anos, no qual observa-se que a empresa apresenta

prejuizo apenas no primeiro ano. Portanto, acredita-se que esse prejuizo € porque a

empresa é nova no mercado e ainda estd ganhando a confianca dos clientes.
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Tabela 30 - Demonstrativo do resultado do exercicio (DRE) nos préximos 5 anos

Demonstrativo de Resultado
do Exercicio (DRE)

Ano_1

Ano_2

Ano_3

Ano_4

Ano_5

(+) Vendas

R$ 306.661,05

R$ 816.816,09

R$ 1.377.612,23

R$ 2.000.118,31

R$ 2.564.924,55

Receita Operacional Bruta

R$ 306.661,05

R$ 816.816,09

R$ 1.377.612,23

R$ 2.000.118,31

R$ 2.564.924,55

(-) Impostos

R$ 18.399,66

R$ 66.552,30

R$ 160.308,83

R$ 237.611,49

R$ 377.515,13

Receita Operacional Liquida

R$ 288.261,39

R$ 750.263,80

R$ 1.217.303,40

R$ 1.762.506,81

R$ 2.187.409,42

(-) Custo Senico Vendido

R$ 33.878,16

R$ 33.950,04

R$ 34.105,89

R$ 37.358,59

R$ 40.934,90

Lucro Bruto

R$ 254.383,23

R$ 716.313,76

R$ 1.183.197,51

R$ 1.725.148,23

R$ 2.146.474,53

(- ) Despesas Administrativas

R$ 219.320,00

R$ 220.194,84

R$ 257.561,49

R$ 283.607,60

R$ 328.229,79

(-) Despesas Marketing R$ 70.868,00 | R$ 83.041,60 | R$ 97.449,92 | R$ 114.519,90 | R$ 134.761,88
(-) Despesas Diversas R$ 1.500,00 [ R$ 3.000,00 | R$ 3.000,00 R$ 3.000,00 R$ 3.000,00
(-) Depreciagéo R$ 4.300,00 | R$4.300,00 | R$ 4.300,00 R$ 4.300,00 R$ 4.300,00
Lucro Liquido -R$ 41.604,77 | R$ 405.777,32| R$ 820.886,10 |R$ 1.319.720,72|R$ 1.676.182,85

Fonte: do autor, 2021.

7.6.

Estimativa do fluxo de caixa mensal para 0os préximos 5 anos

O fluxo de caixa é um relatdrio financeiro que demonstra detalhadamente as

entradas e as saidas no caixa da empresa para maior controle e para a melhor analise

dos sdcios. Dessa forma, a tabela 31 apresenta a estimativa de fluxo de caixa para os

proximos 5 anos.

Tabela 31 - Fluxo de caixa anual — Proximos 5 anos

. i SALDO
ANO | MES ENTRADA SAIDAS
Dif. TIR SALDO ANTERIOR  SALDO FINAL

00 00 - -R$ 255.500,00 | R$  255.500,00 | R$  145.500,00
01 01 |R¢ 4.209,62 | RS 27.714,76 |-RS  23.505,14 | RS 145.500,00 | RS  121.994,86
01 02 | RS 7.231,94 | RS 26.216,10 |-RS  18.984,15 | R$  121.994,86 | RS  103.010,71
01 03 | RS 9.832,08 | RS 26.372,11 |-RS  16.540,02 | RS~ 103.010,71 | RS  86.470,69
01 04 | RS 12.406,22 | RS 26.526,55 |-RS  14.120,33 | RS 86.470,69 | RS  72.350,36
01 05 | R$ 19.953,11 | R$ 21.979,37 |-RS  2.026,26 | R$  72.350,36 | RS 70.324,10
01 06 | RS 27.474,02 | RS 22.430,62 | R$  5.043,40 | RS 70.324,10 | RS  75.367,50
01 07 |RS 31.455,42 | RS 24.349,51 | R$  7.10591 | RS  75.367,50 | RS  82.473,42
01 08 | RS 34.205,29 | RS 22.834,50 | RS 11.370,79 | RS 82.473,42 | RS  93.844,21
01 09 | RS 36.535,69 | RS 22.974,32 | R$  13.561,37 | RS 93.844,21 | RS  107.405,58
01 10 | RS 38.842,80 | RS 23.112,75 | RS 15.730,05 | RS 107.405,58 | RS  123.135,63
01 11 | RS 41.126,83 | RS 29.249,79 | RS  11.877,04 | RS  123.135,63 | RS  135.012,67
01 12 |RS 43.388,02 | RS 28.885,46 | RS 14.502,56 | RS  135.012,67 | RS  149.515,23
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R . SALDO

ANO MES ENTRADA SAIDAS
Dif. TIR SALDO ANTERIOR  SALDO FINAL

02 13 [ R$ 47.210,28 | RS 33.395,56 | RS  13.814,73 | R$  149.51523 | RS  163.329,95
02 14 | RS 49.802,60 | RS 31.590,77 | RS  18.211,83 | RS  163.329,95 | RS  181.541,78
02 15 | R$ 51.977,03 | RS 31.767,94 | RS  20.209,09 | R$  181.541,78 | RS  201.750,87
02 16 | RS 54.129,72 | RS 31.943,34 | RS 22.186,39 | R$  201.750,87 | RS  223.937,26
02 17 | R$ 62.793,56 | RS 27.149,25 | R$  35.644,32 | RS  223.937,26 | RS  259.581,58
02 18 | RS 71.321,28 | RS 27.844,06 | RS  43.477,22 | R$  259.581,58 | RS  303.058,80
02 19 |R$ 74.864,21 | RS 30.148,73 | RS  44.715,47 | RS 303.058,80 | RS  347.774,27
02 20 | RS 77.179,99 | RS 28.321,42 | RS  48.858,57 | RS  347.774,27 | RS  396.632,84
02 21 | RS 79.080,65 | RS 28.476,28 | R$  50.604,37 | RS  396.632,84 | RS  447.237,20
02 22 | RS 80.962,30 | RS 28.629,59 | R$  52.332,71 | RS  447.237,20 | RS 499.569,91
02 23 | RS 82.825,14 | RS 35.007,87 | RS  47.817,26 | RS  499.569,91 | RS  547.387,17
02 24 | RS 84.669,34 | RS 35.158,13 | RS  49.511,21 | R$  547.387,17 | RS  596.898,38
03 25 | RS 92.456,92 | RS 43.696,98 | RS  48.759,95 | RS  596.898,38 | R$  645.658,33
03 26 | RS 94.749,10 | RS 41.544,51 | RS  53.204,59 | RS  645.658,33 | RS  698.862,92
03 27 | RS 96.606,91 | RS 41.760,70 | RS  54.846,21 | RS  698.862,92 | R$  753.709,13
03 28 | RS 98.446,14 | RS 41.974,73 | RS  56.471,41 | RS  753.709,13 | R$  810.180,54
03 29 | RS 109.358,23 | RS 37.194,53 | RS  72.163,69 | RS  810.180,54 | RS  882.344,23
03 30 | RS 120.161,20 | RS 38.451,65 | RS  81.709,55 | RS  882.344,23 | RS  964.053,78
03 31 | RS 123.427,28 | RS 41.250,91 | RS  82.176,37 | RS  964.053,78 | R$ 1.046.230,16
03 32 | RS 125.409,75 | RS 39.062,41 | RS  86.347,35 | R$ 1.046.230,16 | RS 1.132.577,51
03 33 |RS$ 126.960,96 | RS 39.242,91 | RS  87.718,04 | R$ 1.132.577,51 | R$ 1.220.295,55
03 34 | RS 128.496,65 | RS 39.421,62 | RS  89.075,03 | RS 1.220.295,55 | RS  1.309.370,58
03 35 | RS 130.016,98 | RS 46.061,39 | RS  83.955,59 [ R$ 1.309.370,58 | R$ 1.393.326,17
03 3 | RS 131.522,11 | RS 46.236,54 | RS  85.285,57 | RS 1.393.326,17 | R$ 1.478.611,74
04 37 | RS 141.414,80 | RS 54.231,36 | RS  87.183,44 | RS 1.478.611,74 | RS 1.565.795,18
04 38 | RS 143.378,39 | RS 51.561,59 | RS  91.816,80 | RS 1.565.795,18 | R$ 1.657.611,98
04 39 | RS 144.890,30 | RS 51.741,21 | RS  93.149,10 | R$ 1.657.611,98 | RS 1.750.761,08
04 40 | RS 146.387,10 | RS 51.919,02 | RS  94.468,08 | RS 1.750.761,08 | RS 1.845.229,15
04 41 | RS 160.851,83 | RS 46.982,42 | RS 113.869,42 | RS 1.845.229,15 | R$ 1.959.098,57
04 4 | RS 175.171,91 | RS 48.683,62 | RS 126.488,29 | RS 1.959.098,57 | RS 2.085.586,86
04 43 | RS 178.111,49 | RS 51.935,88 | RS 126.175,61 | RS 2.085.586,86 | RS 2.211.762,47
04 44 | RS 179.708,11 | RS 49.222,52 | RS 130.485,60 | RS 2.211.762,47 | RS 2.342.248,07
04 45 | RS 180.856,73 | RS 49.358,97 | RS 131.497,76 | R$ 2.342.248,07 | R$ 2.473.745,83
04 46 | RS 181.993,87 | RS 49.494,06 | RS 132.499,80 | R$ 2.473.745,83 | R$ 2.606.245,63
04 47 | RS 183.119,63 | RS 56.337,33 | RS 126.782,30 | RS 2.606.245,63 | RS 2.733.027,93
04 48 | RS 184.234,13 | RS 55.910,60 | RS 128.323,53 | R$ 2.733.027,93 | RS 2.861.351,46
05 49 | RS 192.541,71 | RS 71.447,79 | RS 121.093,92 | RS 2.861.351,46 | RS 2.982.445,38
05 50 | RS 194.231,04 | RS 68.212,78 | RS 126.018,26 | R$ 2.982.445,38 | RS 3.108.463,64
05 51 | RS 193.440,62 | RS 68.096,44 | RS 125.344,17 | RS 3.108.463,64 | RS 3.233.807,81
05 52 | RS 192.666,01 | RS 67.982,43 | RS 124.683,57 | RS 3.233.807,81 | RS 3.358.491,38
05 53 | RS 210.873,19 | RS 63.341,73 | RS 147.531,45 | RS 3.358.491,38 | RS 3.506.022,83
05 54 | RS 228.716,22 | RS 65.967,94 | RS 162.748,28 | RS 3.506.022,83 | RS 3.668.771,12
05 55 | RS 226.671,06 | RS 69.150,57 | RS 157.520,49 | R$ 3.668.771,12 | RS 3.826.291,61
05 56 | RS 228.031,74 | RS 65.867,19 | RS 162.164,54 | RS 3.826.291,61 | RS 3.988.456,15
05 57 | RS 226.565,30 | RS 65.651,36 | RS 160.913,94 | RS 3.988.456,15 | RS 4.149.370,09
05 58 | RS 225.128,20 | RS 65.439,84 | RS 159.688,36 | RS 4.149.370,09 | R$ 4.309.058,45
05 59 | RS 223.719,83 | RS 72.199,56 | RS 151.520,27 | R$ 4.309.058,45 | RS 4.460.578,72
05 60 | RS 222.339,63 | RS 71.996,42 | RS 150.343,22 | R$ 4.460.578,72 | R$ 4.610.921,94

Fonte: do autor, 2021.
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7.7. Calculo e andlise dos indicadores de viabilidade financeira

A partir dos dados apresentados na tabela de fluxo de caixa, foram calculados
importantes indicadores financeiros mostrando a viabilidade de se investir na
empresa. Sendo eles: Valor Presente Liquido (VPL), Taxa Interna de Retorno (TIR) e
Payback.

O Valor Presente Liquido (VPL) demonstrard a rentabilidade de um
investimento, ou seja, se este gerara lucro ou prejuizo e se € viavel prosseguir com o
projeto ou ndo. Se o VPL é maior que zero, isso significa que o projeto é viavel. Caso
seja menor que zero, isso demonstra que o projeto é inviavel.

A Taxa Interna de Retorno (TIR) representa a taxa de retorno sobre o
investimento realizado na empresa demonstrando se este é viavel ou ndo. Seo TIR é
maior que a Taxa Média de Atratividade (TMA), o projeto € viavel. Caso seja menor
gue o TMA, o projeto € inviavel.

O payback é utilizado para calcular o tempo de retorno de um investimento
realizado pela empresa.

A tabela 32 apresenta os indicadores financeiros citados acima do

investimento a ser realizado da empresa GraspLAB.

Tabela 32 - Indicadores financeiros

PERIODO FLUXO SALDO
0 -RS  255.500,00 -R$  255.500,00

1 RS 4.015,23 -RS  251.484,77
2 RS 447.383,16 RS  195.898,38
3 RS 881.713,36 RS 1.077.611,74
4 RS 1.382.739,71 RS 2.460.351,46
5 RS 1.749.570,49 RS 4.209.921,94
TMA = 10%
PAYBACK 1,6
VPL R$2.908.443,71
TIR 124%

Fonte: do autor, 2021.
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7.8. Cenarios

Cenario otimista: A GraspLAB acompanhando o aquecimento do mercado e
as projecdes de vendas para os proximos 5 anos, faz com que os seus lucros cresgam
e paguem o investimento inicial em cerca de 1 ano e 6 meses de existéncia. Com o
avanco do produto/servico ofertado e conquistando seu lugar no mercado, sera
ampliado o time de colaboradores, principalmente nas areas de TI, comercial e
atendimento ao cliente.

Cenério pessimista: As projecdes de vendas e lucros da GraspLAB foram
totalmente contrarias ao plano de negdécios. As vendas ndo aumentaram conforme o
que era previsto, logo ocorreu um aumento nas reclamacdes e nos cancelamentos
dos planos ja contratados. E a plataforma néo conseguiu entrar no mercado e
conquistar os professores particulares, e seus rendimentos ndo conseguiram cobrir a
folha de pagamento mensal, e desta forma acarretou em um prejuizo para 0s proximos

anos.

7.9. Andlise e Diagnéstico da Viabilidade Financeira

A GraspLAB surge no mercado com o propésito de ser uma plataforma que
oferece recursos e ferramentas para professores particulares, assim enriquecendo
suas aulas por meio do ambiente virtual. Com foco principal em ajudar na gestéo
pedagdgica, financeira, comercial, de modo a auxiliar na praticidade, na organizacao
e no controle das tarefas diarias do professor.

Nota-se que os estudos e os dados apresentados neste plano de negécios, e
levando em consideracao as previsdes de retornos financeiros significativos e o alto
indice de interesse do publico-alvo em consumir os conteldos oferecidos pela

GraspLAB, conclui-se que este projeto é viavel e com um futuro promissor.
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8.  ANALISE DA VIABILIDADE GERAL DO NEGOCIO

A GraspLAB apresentou como proposta um sistema similar a um ERP,
diretamente focado em professores particulares de todas as areas. Esses
profissionais enfrentam a necessidade de migrar entre diversos aplicativos e
programas para conseguirem fazer a gestdo do seu negocio e, com isso, gastam

tempo que poderia ser redirecionado para outras atividades.

O professor podera encontrar a GraspLAB em redes sociais, blogs, e feiras
na area de educacéo, como a Bett Educar. E possivel fazer a assinatura da plataforma
pelo préprio site. L4 o professor pode integrar a maioria das suas funcdes diarias e
gerar relatorios para facilitar a visualizagao de resultados.

Para avaliar a viabilidade do negdcio, primeiramente foi criado um Canvas
Business Model, que serve de guia para a construcdo da empresa. Seguindo para um
aprofundamento nos estudos sobre o mercado e o contexto econdmico onde a
empresa esta inserida, por meio dos setores de Educacao e EdTechs. Por fim, foi
possivel discorrer sobre as analises de viabilidade estratégica, operacional,
mercadoldgica, de capital humano e financeira, onde conseguiu-se entender, em

detalhes, se a GraspLAB tornar-se-4 um negocio viavel.

Ao fim das analises, é possivel concluir que a GraspLAB € um modelo de
negocio viavel. As andlises financeiras concluem que a empresa obtém lucro a partir
do seu primeiro ano, os investimentos operacionais e em marketing estéo alinhados
com o mercado, assim tornando possivel o aumento de demanda e o suporte ao
cliente. Portanto, conclui-se possivel a viabilidade geral do nego6cio da empresa

GraspLAB, com um futuro promissor no mercado de EdTechs.
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9. RESUMO ESTENDIDO

A GraspLAB sera uma plataforma online que promovera e auxiliard o
professor autbhomo em suas atividades corriqueiras, seja no planejamento
pedagdgico, seja no preparo de aula, na gestao financeira, na gestdo de marketing e
no contato com alunos. Deste modo, o professor podera acessar a plataforma a
qualquer hora e lugar, assim organizando sua rotina de aulas, tempo e tarefas. Além

disso, o publico-alvo determinado foram os professores autbnomos.

A ideia surgiu apdés um(a) dos(as) integrantes, que trabalha na area da
educacao, observar a dificuldade que os professores autbnomos sofrem no seu dia a
dia. Dessa forma, existem muitas plataformas para escolas, porém o mercado ainda
€ escasso para este publico. Para verificar o interesse e a necessidade de uma nova
plataforma no mercado, foi realizada uma pesquisa de campo com 153 respondentes,

sendo que 68% sé&o professores particulares.

Observou-se que os dados da pesquisa mostram que a grande maioria dos
respondentes tem interesse em um dos planos oferecidos pela GraspLAB. Também
foi constatado que os professores sentem a necessidade de servicos de gestédo
pedagdgica, administrativa e comunicacdo com os alunos. Além disso, reconhecem
que tem pouco servigo para essa categoria e que 0s ja existentes ndo suprem suas

necessidades atuais.

Desta forma, os dados fornecidos pela pesquisa de campo e os dados
secundarios obtidos pela equipe da GraspLAB foram estudados e considera-se viavel
a entrada da plataforma neste mercado, pois além do interesse significativo do
publico-alvo em consumir o contetido que sera disponibilizado, ainda buscam alcancar

agueles professores o0s quais suas demandas ainda nao foram supridas.

Nessa direcdo, a plataforma da GraspLAB podera ser acessada por
meio do site, ao assinar o plano e se cadastrar. Dessa forma, o usuario podera se
conectar com a plataforma a partir dos acessos escolhidos pelo plano contratado.
Também contara com um campo disponivel para troca de informacdes entre 0s
professores com a equipe de suporte para que tudo facilite e deixe a comunicacao

mais rapida.
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Assim, a atualizacdo da plataforma sera trimestral e sera alimentado
diretamente pela equipe de TI, no qual essas atualizacfes serdo feitas com base nos
dados coletados de nossos clientes. Além disso, a GraspLAB conta com trés planos,
sendo eles: Basic, Standart e Pro. Abaixo seus respectivos valores:

. Basic = R$ 44,99
. Standart = R$ 49,99
° Pro = R$ 54,99

Para promover um atendimento de ponta e de exceléncia, a GraspLAB
entende que cada cliente é Unico e especial. Para isso o atendimento ao cliente conta
com o SAC, que sera responsavel por tirar dividas sobre o funcionamento e as
ferramentas da plataforma como por exemplo: informar eventuais falhas ou quedas
gue possam prejudicar os usuarios de acessar a plataforma. Além disso, o site tera
uma area para feedbacks e sugestdo de melhorias, de modo a trazer o cliente como

peca fundamental para o sucesso da GraspLAB.

A criacdo e a manutencao da plataforma serdo elaboradas por um
desenvolvedor que tem uma ampla bagagem e expertise da sua area de atuacao.
Dessa forma, ele serd responsavel pelo o desenvolvimento, além de buscar
implementar todas as ferramentas descritas nos planos ofertados. Ademais, a
manutencao sera feita pela equipe interna de Tl com base nos relatorios fornecidos
pelo SAC.

Em resumo, a empresa tera uma sede fixa localizada na cidade de Santo
André, o local funcionara como apoio para reunides presenciais quando for
necessaria, sendo que os funcionéarios trabalharam em Home office. Os dados da
organizacdo serdo armazenados no servidor que tera sua capacidade reajustada

conforme o aumento da demanda de novos clientes.

Para que os colaboradores tenham um ambiente de trabalho de
qualidade e bem-estar, sera fornecido um notebook e um celular para cada integrante
da equipe, bem como o um auxilio mensal de internet, além do salario e de outros
beneficios. Também serdo fornecidos cursos e treinamentos de reciclagem e

aperfeicoamento aos colaboradores, de forma a promover o crescimento pessoal e
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profissional. Observa-se que isso gerara neles, em certa medida, um senso de

pertencimento, com isso criara um lugar de crescimento e resultados.

A prospeccdo de novos clientes ocorrera por meio de acbes de

marketing, de feiras de professores e da captagéo organica.

A GraspLAB se enquadrara ao longo dos primeiros anos no regime de
tributacdo Simples Nacional, Lei federal n® 9.317/1996. Uma vez que seu faturamento
anual ndo ultrapasse R$ 4,8 milhdes.

A estimativa do investimento necessario foi realizada somando a
necessidade de investimento pré-operacional e o capital de giro. Sendo assim, o
investimento inicial para abrir a GraspLAB € de aproximadamente R$ 150.000.00,

valor que sera dividido igualmente entre os seis socios da empresa.

Nessa direcdo, foi realizado uma projecdo do demonstrativo de
resultado do exercicio para os proximos 5 anos e nota-se um prejuizo no primeiro ano
da GraspLAB, mas a recuperag¢do comeca no terceiro ano de sua existéncia, pois ja

terd sua marca consolidada no mercado.

Observa-se que os estudos e dados apresentados neste plano de
negocio, e levando em consideracao as previsdes de retornos financeiros e da alta
procura do publico-alvo em assinar a nossa plataforma, conclui-se que este projeto é

viavel e com um futuro promissor.
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APENDICES
Apéndice A — Formulério e Respostas da Pesquisa de Campo

A pesquisa foi realizada através da ferramenta de formulario do Google (Google

Forms), a divulgacdo da mesma foi através das redes sociais como WhatsApp,
Facebook e Instagram.

Considerando os ultimos meses, em media, com qual frequéncia vocé praticou as seguintes
modalidades de aula SEMANALMENTE?

80 B i-Nunca M2 00 3 4 W S-Sempre

40

20

Individual Dupla Turma (03 ou mais alunos)

Qual forma de aula vocé utiliza?
105 respostas

60

40

41 (39%)
35 (33,3%)

20

12 (11,4%)
( ' 8 (7,6%) 9(8,6%)

1 Somente Presencial | 2 Mais Presencial | 3 Misto | 4 Mais Online | 5 Somente Online
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Quais modelos de pagamento vocé disponibiliza?
105 respostas

Pagamento por hora 46 (43,8%)

Mensalidade 70 (66,7%)

Pacote 52 (49,5%)

Depende ,pois trabalho com
reforgo de alunos da escola em...

Sou Professor Voluntario

Quais formas de pagamento vocé disponibiliza?
105 respostas

Cartdo de Débito

Cartao de Crédito
Transferéncia/PIX
Plataformas de Pagamento (Pi...
Dinheiro

Deposito em conta
Boleto bancario

Sou Professor Voluntario
Dinheiro

Deposito em conta...
Boleto, dinheiro

Boleto C6 bank

0 20 40 60 80 100

29 (27,6%)
28 (26,7%)
94 (89,5%)
30 (28,6%)

Pensando nos ultimos meses, em média, quantas horas SEMANAIS vocé se dedicou as seguintes atividades conforme a descrigéo:

-5 MEMc-10 [0 41-15 M 16-20 M 21-25 M 26-30 M 31-35 N 36-40 M 41-45 M 46 ou mais
40

Gestéo Administrativa Gestdo Pedagdgica Comunicagéo com Alunos Ministrando Aulas ou Mentorias
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Quais ferramentas vocé usa para a gestdo administrativa? (Gestdo administrativa: financas,

agenda do professor, contratos, marketing e divulgacao em redes sociais, etc.)
105 respostas

Excel/Word

Google Agenda

Planner/agenda fisica

WhatsApp

E-mail

Celular (ligagées, agenda, bloc...
Aplicativo do Banco

Trello ou Outro Aplicative de PI...
Aplicativo de Organizagdo Fina...
Aplicativo de Assinatura de Do...
Google DOCs/Sheets

Redes Saciais (Instagram, Fac...

84 (80%)
40 (38,1%)

31 (29,5%)
70 (66,7%)
44 (41,9%)

50 (47,6%)

34 (32,4%)

8 (7,6%)

13 (12,4%)

6 (5,7%)
23 (21,9%)

43 (41%)

0 20 40 60 80 100

Quais ferramentas vocé usa para a gestao pedagodgica? (Gestao pedagogica: planejamento de

aulas, agenda de aulas, organizagao de materiais, dicas, etc.)
105 respostas

Excel/Word

Google Agenda
Planner/agenda fisica
WhatsApp

E-mail

Celular (ligagbes, agenda, bl...
Trello ou Outro Aplicativo de...
Google DOCs/Sheets

Redes Sociais (Instagram, g...
Sites Especializados (ESL,...
Aplicativos Especializados (...
Material Didatico

Canva

Miro.com/app

Proprio sistema

Google Classroom

70 (66,7%)

31 (29,5%)
49 (46,7%)
35 (33,3%)
29 (27,6%)
6 (5,7%)

25 (23,8%)

24 (22,9%)

17 (16,2%)

10 (9,5%)
44 (41,9%)
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Quais ferramentas vocé usa para comunicagdo com seus alunos? (Comunicagdo com alunos:
captacao de alunos, aulas, disponibilizacao de ma...idades, remarcacéo e cancelamento de aulas, etc.)

105 respostas

Google Agenda

WhatsApp

E-mail

Celular (ligagdes, agenda, bl...
Trello ou Outro Aplicativo de...
Google DOCs/Sheets
Classroom

Zoom

Whereby

Skype

Live no YouTube ou Facebook
Google Meet

Google Drive

Microsoft Teams

Propria plataforma

hotmart

0 20 40 60 80 100

23 (21,9%)

100 (95,2%
62 (59%)
49 (46,7%)

3(2,9%)
14 (13,3%)
19 (18,1%)
36 (34,3%)

52 (49,5%)

Classifique o seu nivel de dificuldade nas seguintes tarefas de gestdc administrativa numa escala de 1a 5.

N1 EEZ2 N3 EE4 EES

40

Gestao Financeira ~ Comunicagao com Inadimplentes Geragdo e Gestdo de Contratos, Warketing Captagao de Alunos

Classifique o seu nivel de dificuldade nas seguintes tarefas de gestao pedagdgica numa escala de
1a 5, sendo 1 - Nenhuma Dificuldade, e 5 - Muita Dificuldade

N1 EN° W3 Em4 EES

40

20

Planejamento de Aulas Organizagao de Materiais Busca por Materiais Extra Busca por Capacitagao
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Classifique o seu nivel de dificuldade nas seguintes tarefas na comunicacao com alunos numa escala de 1a 5, sendo 1- Nenhuma
Dificuldade, e 5 - Muita Dificuldade

60

N EN2 W3 N4 EES

Disponibilizag&o de Materiais Corregéo de Atividades e Avaliagées Uso de Tecnologia para Ministrar Aulas (Google Meet, Zoom...)

Qual valor vocé considera justo para a mensalidade de uma plataforma que unifica e integra todas

as fungdes mencionadas acima? (gestao administr..., gestao pedagoégica e comunicagdo com o aluno)
105 respostas

@ até R$ 29,90

@ R$49,90

© R$69,90

® R$89,90

@ R$119,90

@ mais de R$120,00

Género
105 respostas

@ Feminino

@ Masculino

@ Prefiro nao dizer
@ nio-binarie

@ nzo binarie
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Vocé trabalha em outra profissao além de ser professor(a) particular?

105 respostas

Se sim, em qual drea vocé atua?

68 respostas

® Sim
® Nao

@ Administrativo

@ Educacgzo

@ Operacional

@ Atendimento

@ Saude

@ Mestrado / mideas sociais
@® Comunicagéo

@ Consultoria

13V
Qual sua idade?
52%
23%
0,
12% 10%
—
21-30anos 31-40anos 41 -50 anos 51-60 anos 61-70 anos
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Apéncice B — Detalhamentos de Funcionalidades da Plataforma

Funcionalidades

Descrigao

Provisao de
Recebimentos

Mostra para o professor os valores os quais o professor tem previsdo de receber.

Registro de Pagamentos

Confirmagdo do pagamento dos alunos.

Contas a Pagar

Registro de compromissos financeiros do professor.

E-mail Automatico de
Cobranca

Envio de e-mails automaticamente para alunos que ndo cumpriram com seus
compromissos financeiros. Os professores podem personalizar as opgdes de envio.

Perfil dos Alunos

Campo com todas as informacgdes pessoais, pedagodgicas e financeiras do aluno.

Horarios de Aula

Calendario diario, semanal e mensal com todas as aulas marcadas.

Lista de Ex Alunos

Banco de dados de alunos inativos.

Consulta de Dados
Pedagogicos do Aluno

Espaco com histdrico de feedbacks, notas, provas e atividades aplicadas, contetdos
apresentados e evolugdo do aluno.

Perfil Financeiro do
Aluno

Visdo geral do histdrico financeiro do aluno e o quanto ele ja investiu nas aulas.

Gerador de Contratos

Ferramenta onde a plataforma insere os dados dos alunos ou responsaveis em um
modelo de contrato pré-estabelecido e é gerado pelo professor individual, em massa e
conforme a sua necessidade.

Gerador de Declaragées

Ferramenta onde o professor pode inserir modelos de declaragdes, ou alterar os ja
disponiveis conforme a sua necessidade, e sdo geradas documentag¢des como
Declaragdo de Horas de Curso ou Declara¢do de Pagamento individual ou em massa
conforme necessidade.

Gerador de Notas
Fiscais

Ferramenta onde o professor pode gerar notas fiscais.

Férum com Professores

Local onde o professor busca ajuda ou compartilha experiéncias com outros
profissionais.

Templates para
Planejamento de Aulas

Modelos de aulas planejadas para os professores utilizarem, modificarem ou
adquirirem ideias.

Agenda Aluno

Agenda de aulas de cada aluno (disponivel para o aluno)

Agenda Professor

Agenda do professor com todas as tarefas (contas a pagar, compromissos, aulas, etc).
Conta com um lembrete para o professor avaliar todas as suas pendéncias assim que
entrar na plataforma.

Banco de Questdes para
Provas

Local onde o professor pode inserir questdes para provas e avaliagdes divididas por
tema.

Banco de Aulas

Local onde o professor armazena seus planejamentos de aulas divididos por tema.

Planejadas

Gerador de Provas e Local onde o professor pode optar por gerar uma prova ou avaliagdo contando com o
Atividades banco de questdes.

Disparo de E-mail O professor podera enviar e-mail marketing aos seus alunos, ex alunos ou potenciais
Marketing alunos por meio da plataforma.

Templates de Artes para
Divulgagao

A plataforma contard com um local onde os professores podem buscar, por tema,
modelos de artes para divulga¢do do seu trabalho em redes sociais, podendo altera-
las ou somente usa-las como inspiragao.

Central de Comunicagdo
Aluno e Professor

O aluno pode acessar o sistema por meio do seu login de aluno e deixar uma
solicitacdo ou aviso ao professor.

Central de Avisos para
Alunos

Onde o professor deixa, como num mural, os recados mais importantes aos alunos.

Relatorios

Local onde o professor pode extrair relatérios com informacg@es inseridas no sistema
conforme a sua necessidade.
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Apéndice 3 -Demonstrativo De Resultado do Exercicio — Préximos 5 anos

Dem‘;';“é:g;’c",c‘:s (R;Ff;"a“ JAN/X1  FEV/XL  MAR/X1 ABR/X1 MAI/X1 JUN/X1  JUL/X1  AGO/X1  SET/XI  OUT/X1  NOVXI  DEZXL TOTAL
(+) Vendas R$4.209,62 | R$7.231,94 R$ 9.832,08 R$ 12.406,22 R$19.953,11 | R$ 27.474,02 | R$ 31.455,42 | R$ 34.205,29 | R$ 36.535,69 | R$ 38.842,80 | R$ 41.126,83 | R$ 43.388,02 R$ 306.661,05
Receita Operacional Bruta R$4.209,62 | R$7.231,94 R$ 9.832,08 R$ 12.406,22 R$19.953,11 | R$ 27.474,02 | R$ 31.455,42 | R$ 34.205,29 | R$ 36.535,69 | R$ 38.842,80 | R$ 41.126,83 | R$ 43.388,02 | R$ 306.661,05
(-) Impostos R$ 252,58 R$ 433,92 R$ 589,93 R$ 744,37 R$ 1.197,19 R$1.648,44 | R$1.887,33 | R$2.052,32 | R$2.192,14 | R$2.330,57 | R$2.467,61 | R$2.603,28 R$ 18.399,66
Receita Operacional Liquida | R$3.957,04 | R$6.798,03 R$ 9.242,16 R$ 11.661,85 R$ 18.755,92 | R$ 25.825,58 | R$ 29.568,09 | R$ 32.152,97 | R$ 34.343,55 | R$ 36.512,23 | R$ 38.659,22 | R$ 40.784,74 | R$ 288.261,39
(-) Custo Senico Vendido R$ 2.823,18 | R$2.823,18 R$ 2.823,18 R$ 2.823,18 R$ 2.823,18 R$2.823,18 | R$2.823,18 | R$2.823,18 | R$2.823,18 | R$2.823,18 | R$2.823,18 | R$2.823,18 R$ 33.878,16
Lucro Bruto R$1.133,86 | R$3.974,85 R$ 6.418,98 R$ 8.838,67 R$ 15.932,74 | R$ 23.002,40 | R$ 26.744,91 | R$ 29.329,79 | R$ 31.520,37 | R$ 33.689,05 | R$ 35.836,04 | R$ 37.961,56 | R$ 254.383,23
(-) Despesas Administrativas | R$ 17.360,00 | R$ 17.360,00 | R$ 17.360,00 R$ 17.360,00 R$17.360,00 | R$ 17.360,00 [ R$ 17.360,00 | R$ 17.360,00 | R$ 17.360,00 | R$ 17.360,00 | R$ 23.360,00 | R$ 22.860,00 | R$ 219.820,00
(- ) Despesas Marketing R$ 10.639,00 | R$ 8.959,00 R$ 8.959,00 R$ 8.959,00 R$ 3.959,00 R$3.959,00 | R$5.639,00 | R$3.959,00 | R$3.959,00 | R$3.959,00 | R$3.959,00 | R$ 3.959,00 R$ 70.868,00
(-)Despesas Diersas  |R$ - |RS - |R$ RS RS R$ - |Rs 150000 | Rs RS - |Rs RS - |R$ - |R$ 150000
Lucro Liquido -R$ 26.865,14 | -R8 22.344,15 | R$19.900,02 | -R$17.480,33 | -R$5.386,26 | R§1683,40 | R$2.24591 | R$8.010,79 | R8 10.201,37 | R 12.370,05 | Re8.517,04 | R$ 11142556 | Rs 37.804,77
Demonstrativo de Resultado
e JAN/X2  FEV/X2  MAR/X2 ABR/X2 MA/X2  JUN/X2  JUL/X2  AGO/X2  SET/X2  OUT/X2  NOVIX2  DEZX2 TOTAL
(+) Vendas R$ 47.210,28 | R$ 49.802,60 | R$51.977,03 R$ 54.129,72 R$62.793,56 | R$ 71.321,28 | R$ 74.864,21 | R$ 77.179,99 | R$ 79.080,65 | R$ 80.962,30 | R$ 82.825,14 | R$ 84.669,34 R$ 816.816,09
Receita Operacional Bruta | R$ 47.210,28 | R$ 49.802,60 | R$ 51.977,03 R$ 54.129,72 R$ 62.793,56 | R$ 71.321,28 | R$ 74.864,21 | R$ 77.179,99 | R$ 79.080,65 | R$ 80.962,30 | R$ 82.825,14 | R$ 84.669,34 | R$ 816.816,09
(-) Impostos R$3.846,59 | R$4.057,80 R$ 4.234,97 R$ 4.410,37 R$5.116,28 R$5.811,09 | R$6.099,76 | R$6.288,45 | R$6.443,31 | R$6.596,62 | R$6.748,40 | R$ 6.898,66 R$ 66.552,30
Receita Operacional Liquida | RS 43.363,70 | R$ 4574480 | R$47.742,06 | R$49.719.36 | R$57.677,20 | RS 65.510,19 | RS 68.764,44 | RS 70.891,54 | RS 72.637,34 | R$ 74.365,68 | RS 76.076,73 | RS 77.770,68 | R$ 750.263.80
(-) Custo Senico Vendido R$2.829,17 | R$2.829,17 R$ 2.829,17 R$ 2.829,17 R$ 2.829,17 R$2.829,17 | R$2.829,17 | R$2.829,17 | R$2.829,17 | R$2.829,17 | R$2.829,17 | R$2.829,17 R$ 33.950,04
Lucro Bruto RS 4053453 | R§42.915,63 | RS 4491280 | R§46.89019 | RS54.848,12 | RS 6268102 | RS 65.935,27 | RS 68.062,37 | RS 69.808,17 | RS 71.536,51 | R$ 73.247,56 | RS 74.941,51 | RS 716.313,76
(-) Despesas Administrativas | RS 17.398,30 | R$ 17.398,30 | R$17.398,30 | R$17.398,30 | R$17.39830 | R$17.398,30 | RS 17.398,30 | RS 17.398,30 | RS 17.398,30 | RS 17.398,30 | RS 23.624,80 | RS 23.105,92 | RS 220.713,72
(-) Despesas Marketing R$ 12.266,80 | R$ 10.250,80 | R$ 10.250,80 R$ 10.250,80 R$ 4.750,80 R$4.750,80 | R$6.766,80 | R$4.750,80 | R$4.750,80 | R$4.750,80 | R$4.750,80 | R$4.750,80 R$ 83.041,60
(-) Despesas Diversas R$ 1.500,00 | R$ - R$ R$ - R$ - R$ R$ 1.500,00 | R$ R$ - R$ - R$ - R$ - R$ 3.000,00
Lucro Liquido RS 9.360,43 | RS 15.266,53 | R$17.263,79 | R$19.241,00 | R$32699,02 | R$40.531,92 | RS 40.270,17 | RS 45.913.27 | RS 47.659,07 | RS 49.387.41 | RS 44.871.97 | RS 47.084,79 | RS 409.558,44
De'"‘;';géfz:’c"icdis f[f;;)""’“ JAN/X3  FEV/X3  MAR/X3 ABR/X3 MAI/X3 JUN/X3  JUL/X3  AGO/X3  SET/X3  OUT/X3  NOVIX3 DEZIX3 TOTAL
(+) Vendas RS 92.456,9 | R 94.740,10 | RS 96.60691 | RE9B.44514 | RS 109.358,23 |RS 120.161,20| RS 123.427,28| RS 125.400,75 RS 126.960,96 | RS 126.49,65 RS 130.016,98 | RS 131.522.11 g 1 577.612.23
Receita Operacional Bruta | RS 92.456,92 | R$ 94.749,10 | R$96.606,91 | RS 98.446,14 | R$109.358,23 |RS 120.161,20| RS 123.427,28| RS 125.409,75| RS 126.960,96 | R$ 128.496,65| RS 130.016,98| R$ 131.522,11| Rs 1.377.612,23
(-) Impostos R$ 10.758,95 | R$ 11.025,68 | R$ 11.241,87 R$ 11.455,90 R$12.725,71 | R$13.982,82 | R$ 14.362,88 | R$ 14.593,58 | R$ 14.774,09 | R$ 14.952,79 | R$ 15.129,71 | R$ 15.304,86 | R$ 160.308,83
Receita Operacional Liquida | R$ 81.697,97 | R$ 83.723,42 | RS$ 85.365,04 R$ 86.990,24 R$ 96.632,52 |R$ 106.178,38(R$ 109.064,40( R$ 110.816,18 | R$ 112.186,87 | R$ 113.543,86 | R$ 114.887,27| R$ 116.217,26| R$ 1.217.303,40
(-) Custo Senico Vendido R$2.842,16 | R$2.842,16 R$ 2.842,16 R$ 2.842,16 R$ 2.842,16 R$2.842,16 | R$2.842,16 | R$2.842,16 | R$2.842,16 | R$2.842,16 | R$2.842,16 | R$2.842,16 R$ 34.105,89
Lucro Bruto R$ 78.855,82 | R$ 80.881,26 | R$ 82.522,88 R$ 84.148,08 R$93.790,36 |R$ 103.336,22 | R$ 106.222,24 [ R$ 107.974,02 R$ 109.344,71 | R$ 110.701,70| R$ 112.045,12| R$ 113.375,10| R$ 1.183.197,51
(-) Despesas Administrativas | R$ 20.476,08 | R$ 20.476,08 | R$ 20.476,08 R$ 20.476,08 R$ 20.476,08 | R$ 20.476,08 | R$ 20.476,08 | R$ 20.476,08 | R$ 20.476,08 | R$ 20.476,08 | R$ 26.938,93 | R$ 26.400,36 | R$ 258.100,06
(-) Despesas Marketing R$ 14.170,16 | R$ 11.750,96 | R$ 11.750,96 R$ 11.750,96 R$ 5.700,96 R$5.700,96 | R$8.120,16 | R$5.700,96 | R$5.700,96 | R$5.700,96 | R$5.700,96 | R$5.700,96 R$ 97.449,92
(-) Despesas Diversas R$ 1.500,00 | R$ - R$ R$ R$ R$ - R$ 1.500,00 [ R$ R$ - R$ - R$ R$ - R$ 3.000,00
Lucro Liquido R$ 42.709,58 | R$ 48.654,22 | R$ 50.295,84 R$ 51.921,05 R$ 67.613,33 | R$ 77.159,18 | R$ 76.126,01 | R$ 81.796,98 | R$ 83.167,68 | R$ 84.524,66 | R$ 79.405,22 | R$ 81.273,78 | R$ 824.647,53
Demonstrativo de Resultado
e JAN/X4  FEV/X4&  MAR/X4 ABR/X4 MAI/X4  JUN/X4&  JUL/X4  AGO/X4  SET/X4  OUT/X4  NOVIX4  DEZX4 TOTAL
(+) Vendas R$ 141.414,80( R$ 143.378,39( R$ 144.890,30 | R$ 146.387,10 | R$ 160.851,83 |R$ 175.171,91|R$ 178.111,49|R$ 179.708,11| R$ 180.856,73 | R$ 181.993,87 | R$ 183.119,63| R$ 184.234,13 R$ 2.000.118,31
Receita Operacional Bruta |R$ 141.414,80(R$ 143.378,39| R$ 144.890,30 | R$ 146.387,10 [ R$ 160.851,83 |R$ 175.171,91| R$ 178.111,49| R$ 179.708,11| R$ 180.856,73 | R$ 181.993,87 | R$ 183.119,63| R$ 184.234,13| R$ 2.000.118,31
(-) Impostos R$ 16.799,90 | R$ 17.033,17 | R$17.212,78 R$ 17.390,60 R$19.108,99 | R$20.810,20 | R$ 21.159,42 | R$ 21.349,09 | R$ 21.485,55 | R$ 21.620,64 | R$ 21.754,38 | R$ 21.886,78 | R$ 237.611,49
Receita Operacional Liquida | R$ 124.614,90| R$ 126.345,22| R$ 127.677,52 | R$ 128.996,50 | R$ 141.742,84 |R$ 154.361,71 | R$ 156.952,08 | R$ 158.359,02| R$ 159.371,19| R$ 160.373,23| R$ 161.365,25 | R$ 162.347,35 | R$ 1.762.506,81
(-) Custo Senico Vendido R$3.113,22 | R$3.113,22 R$ 3.113,22 R$ 3.113,22 R$ 3.113,22 R$3.113,22 | R$3.113,22 | R$3.113,22 | R$3.113,22 | R$3.113,22 | R$3.113,22 | R$3.113,22 R$ 37.358,59
Lucro Bruto R$ 121.501,69( R$ 123.232,00( R$ 124.564,31 | R$ 125.883,29 | R$ 138.629,62 |R$ 151.248,50 | R$ 153.838,86 | R$ 155.245,81 | R$ 156.257,97 | R$ 157.260,01 | R$ 158.252,03 | R$ 159.234,14 | R$ 1.725.148,23
(-) Despesas Administrativas | R$ 22.608,90 | R$ 22.608,90 [ R$ 22.608,90 R$ 22.608,90 R$22.608,90 | R$22.608,90 | R$ 22.608,90 | R$ 22.608,90 | R$ 22.608,90 | R$ 22.608,90 | R$ 29.318,43 | R$ 28.759,30 | R$ 284.166,73
(-) Despesas Marketing R$ 16.399,19 | R$ 13.496,15 [ R$ 13.496,15 R$ 13.496,15 R$ 6.841,15 R$6.841,15 | R$9.744,19 | R$6.841,15 | R$6.841,15 | R$6.841,15 | R$6.841,15 | R$6.841,15 | R$ 114.519,90
(-) Despesas Diversas R$ 1.500,00 | R$ R$ RS - |Rs - |RS - R$ 1.500,00 | RS - RS - RS - RS - RS - |R$  3.000,00
Lucro Liquido RS 80.993,60 | R$87.126,95 | R$88.459,25 | R$89.778,23 | R$109.179,57 | RS 121.798,45| R$ 119.985,77 | RS 125.795,75| Rs 126.807,92| Rs 127.809,96| R$ 122.002,45| Rs 123.633,68| R 1.323.461,59
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DRE ANUAL - ANO_5
pemonsativo de (Ff,?;)"ad” JAN/XS  FEV/XS  MAR/XS  ABR/XS MA/XS  JUN/X5  JUL/XS  AGO/X5  SET/X5  OUT/X5  NOVX5  DEZXS TOTAL
(+) Vendas R$ 192.541,71| R$ 194.231,04| R$ 193.440,62 | R$ 192.666,01 | R$ 210.873,19 [R$ 228.716,22| R$ 226.671,06 | R$ 228.031,74 | R$ 226.565,30| R$ 225.128,20 | R$ 223.719,83| R$ 222.339,63 R$ 2.564.924,55.
Receita Operacional Bruta |R$ 192.541,71|R$ 194.231,04| R$ 193.440,62 | R$ 192.666,01 | R$ 210.873,19 |R$ 228.716,22| R$ 226.671,06 | R$ 228.031,74| R$ 226.565,30 | R$ 225.128,20 | R$ 223.719,83 | R$ 222.339,63 | R$ 2.564.924,55.
(-) Impostos R$ 28.339,00 | R$ 28.587,65 [ R$ 28.471,31 R$ 28.357,30 R$31.037,10 | R$ 33.663,30 | R$ 33.362,29 | R$ 33.562,56 | R$ 33.346,72 | R$ 33.135,20 | R$ 32.927,92 | R$ 32.724,77 | R$ 377.515,13
Receita Operacional Liquida | R$ 164.202,71| R$ 165.643,39| R$ 164.969,31 | R$ 164.308,71 | R$ 179.836,09 |R$ 195.052,92| R$ 193.308,77| R$ 194.469,18 [ R$ 193.218,58| R$ 191.992,99 R$ 190.791,92 | R$ 189.614,86 | R$ 2.187.409,42
(-) Custo Senvco Vendido R$ 3.411,24 R$3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 3.411,24 R$ 40.934,90
Lucro Bruto R$ 160.791,47 | R$ 162.232,15| R$ 161.558,07 | R$ 160.897,47 | R$ 176.424,85 |R$ 191.641,68| R$ 189.897,53| R$ 191.057,94 | R$ 189.807,34 | R$ 188.581,75| R$ 187.380,67 [ R$ 186.203,62 | R$ 2.146.474,53
(-) Despesas Administrativas | R$ 26.288,08 | R$ 26.288,08 | R$ 26.288,08 R$ 26.288,08 R$ 26.288,08 | R$ 26.288,08 | R$ 26.288,08 | R$ 26.288,08 | R$ 26.288,08 | R$ 26.288,08 | R$ 33.255,09 | R$ 32.674,50 | R$ 328.810,38
(-) Despesas Marketing R$ 19.013,53 | R$ 15.529,88 [ R$ 15.529,88 R$ 15.529,88 R$ 8.209,38 R$8.209,38 | R$11.693,03 | R$8.209,38 | R$8.209,38 | R$8.209,38 | R$8.209,38 | R$8.209,38 | R$ 134.761,88
(-) Despesas Diversas R$ 1.500,00 | R$ R$ R$ R$ R$ R$ 1.500,00 | R$ R$ R$ R$ R$ R$  3.000,00
Lucro Liquido R$ 113.989,86| R$ 120.414,19| R$ 119.740,11 | R$ 119.079,50 | R$ 141.927,38 [R$ 157.144,22| R$ 150.416,42 | R$ 156.560,47 | R$ 155.309,88| R$ 154.084,29| R$ 145.916,21 | R$ 145.319,74| R$ 1.679.902,26

Apéndice 5 — Estimativa de tributos mensais — Simples Nacional — Préximos 5

anos
Periodo Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
JANEIRO RS 252,58 RS 3.846,59 RS 10.758,95 RS 16.799,90 RS 28.339,00
FEVEREIRO RS 433,92 RS 4.057,80 RS 11.025,68 RS 17.033,17 RS 28.587,65

MARCO
ABRIL
MAIO

JUNHO
JULHO

AGOSTO
SETEMBRO
OUTUBRO

NOVEMBRO
DEZEMBRO

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

589,93
744,37
1.197,19
1.648,44

RS
RS
RS
RS

1.887,33 RS
2.052,32 RS
2.192,14 RS

2.330,57
2.467,61
2.603,28

RS
RS
RS

4.234,97
4.410,37

RS
RS

11.241,87
11.455,90

5.116,28 RS 12.725,71
5.811,09 RS 13.982,82
6.099,76 RS 14.362,88
6.288,45 RS 14.593,58
6.443,31 RS 14.774,09
6.596,62 RS 14.952,79
6.748,40 RS 15.129,71

6.898,66

RS

15.304,86

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

17.212,78
17.390,60
19.108,99
20.810,20
21.159,42
21.349,09
21.485,55
21.620,64
21.754,38
21.886,78

RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS
RS

28.471,31
28.357,30
31.037,10
33.663,30
33.362,29
33.562,56
33.346,72
33.135,20
32.927,92
32.724,77

TOTAL

R$

18.399,66

RS 66.552,30

R$

160.308,83

R$

237.611,49

R$

377.515,13

Apéndice 6 — Calculo de Depreciacéo

Bens Valor de Vida util Taxa Depreciagao
Aquisicao Meses Anos Anual Mensal

Notebooks RS 19.000,00 60 5 20% RS 316,67

Celulares RS 2.500,00 60 5 20% RS 41,67

Total R$ 21.500,00 RS 358,33
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ANEXOS

Anexo A - Lista de CNAE (Classificacado Nacional de Atividades Econdmicas)

CNAE |Nome Tipo de Empresa|Descricdo

-gindstica, musculagéo, yoga, pilates, alongamento corporal, anti-ginatica, etc., realizadas em
academias, centros de satde fisica e outros locais especializados

- As atividades de hidroginastica

- As atividades de instrutores de educacéo fisica, inclusive individuais (personnal trainers)

- As instituicdes que oferecem cursos de educacéo profissional de nivel basico, de duragdo
variavel, destinados a qualificar e requalificar os trabalhadores, independentemente da
escolaridade prévia, ndo estando sujeitos a regulamentagéo curricular

- As atividades dos cursos de datilografia

8599699|Atividades de Ensino MEI - As atividades de professores autdnomos ou constituidos como empresas individuais, exceto de
esportes, de arte e cultura e de idiomas

- Outras atividades de ensino ndo especificadas anteriormente

- As unidades centrais e regionais de érgdos voltados ao bem-estar social que tém a educagdo
como atividade prioritaria

- As atividades de ensino de esportes em escolas esportivas ou por professores independentes,
tais como futebol, basquete, vdlei, ténis, natacéo, artes marciais, equitagéo, mergulho, etc.

9313100|Atividades de Condicionamento Fisico ME

8591100|Ensino de Esportes ME - As atividades dos técnicos e assistentes de atividades esportivas praticadas por atletas
profissionais
- As instituicdes que oferecem cursos independentes ligados ao ensino da danca
8592901|Ensino de Danca ME - Os instrutores independentes de danca

- As atividades das academias e cursos de dancas folcléricas e populares

- As instituicBes que oferecem cursos independentes com atividades de ensino e aprimoramento
dos recursos expressivos como a voz, 0 corpo, 0 movimento e o gesto

8592902|Ensino de Artes Cénicas (exceto danga) MEI - Os cursos de ensino de técnicas usadas na criacéo, dire¢ao, montagem e interpretacéo de
espetaculos teatrais

- Os instrutores independentes de artes cénicas

- As instituicdes que oferecem cursos independentes com atividades de ensino de instrumento
8592903|Ensino de Musica MEI musical ou canto

- Os instrutores independentes de instrumentos musicais ou canto

- O ensino de idiomas em cursos especializados

- As atividades dos professores de idiomas independentes

8593700|Enisno de Idiomas MEI
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