STRONG BUSINESS SCHOOL

Felipe Guillen
Gabriel Augusto
Henrique Miranda
Jodao Vitor Veiga
Marcelo Codogno
Rogério Marins

Vitor Pires

TOPICOS EM ADMINISTRACAO I
Empresa: Thirty Card

SANTO ANDRE
2021



STRONG BUSINESS SCHOOL

Felipe Guillen

Gabriel Augusto

Henrique Miranda

Joao Vitor

Veiga

Marcelo Codogno

Rogério Marins

Vitor Pires

TOPICOS EM ADMINISTRACAO II
Empresa: Thirty Card

Trabalho de conclusdo de curso
apresentado como exigéncia para a
obtencdo do grau de bacharel em
administracao a Strong Business School
Orientador: Dr. Prof. Eduardo Pinto Vilas
Boas.

SANTO ANDRE

2021



COMPONENTES DO GRUPO

Felipe Guillen Gabriel Augusto

Henrique Miranda Jodo Veiga

Marcelo Codogno Rogério Marins

Vitor Pires



DEDICATORIA

Aos nossos familiares e amigos que
contribuiram para o] NOSso
desenvolvimento pessoal e
profissional desde o inicio, apoiando-
nos e tornando possivel este

resultado.



AGRADECIMENTOS

Agradecemos ao nosso professor Eduardo Pinto Vilas Boas por ter sido um
facilitador e pelo seu interesse ao projeto que nos engajou e contribuiu para Nosso

crescimento profissional durante o semestre.

A todos os professores que compartilharam conosco todos seus conhecimentos
e experiéncias em cada area de atuacdo durante o curso, que nos proporcionou

sabedoria para desenvolver este trabalho.

E a todos os integrantes do grupo que desempenharam seus papéis e
estiveram firmes desde o inicio no propdsito de fazer deste projeto uma experiéncia

Unica.



RESUMO

O objetivo deste trabalho é a elaboracdo e desenvolvimento do plano de
negocios da empresa Thirty Card (Companhia), que consiste na antecipacao salarial
em um cartdo proprietario, White-label, que serd destinado aos funcionarios das
empresas 15 dias antes de seu pagamento salarial; a empresa contratante tera que
pagar este recurso, antecipado, 15 dias depois do fechamento da folha salarial,
oferecendo um melhor fluxo de caixa para a empresa. Explora-se no estudo a
viabilidade de diversas areas de uma empresa. Em andlise, as areas estratégica,
operacional, mercadoldgica, capital humano e financeira, por meio de pesquisa de
mercado, referéncias bibliograficas e dados obtidos por meio de analise de
indicadores. Dessa maneira, € possivel concluir que as analises realizadas pela Thirty
Card apontam a viabilidade do negdcio.

Palavras-chave: Thirty Card, antecipacéo salarial, estratégica, viabilidade



ABSTRACT

The objective of this project consists is the elaboration and development of
Thirty Card’s (“Company”) business plan, which is built on salary advances in a
proprietary white-label card destined to the companies' employees 15 days before the
payment of their salary; the contracted enterprise will have to pay the amount
outstanding, 15 days after it's payroll schedule closes, thus offering a better cash flow
the enterprise. This study explores the feasibility of different areas of the company by
analyzing the strategic, operational, marketing, human resources and financial area,
through market research, bibliographical references and data obtained through the
analysis of indicators. In this way, it is possible to conclude that the analysis carried

out by Thirty Card indicate to the viability of the business.

Keywords: Thirty Card, salary advance, strategic, viability
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1. VIABILIDADE DA IDEIA DO NEGOCIO

1.1.Business Model Canvas

A Thirty Card (Companhia) € uma startup que tem como objetivo trazer uma
proposta de melhoria financeira aos funcionarios das empresas contratantes por meio
de adiantamento de seus salarios.

Segundo Osterwalder (2009), o Business Model Canvas consiste em um
instrumento que permite desenvolver e esbocar modelos de negdcio novos ou

existentes de forma estratégica. E um mapa visual subdividido em nove partes do

modelo de negdcios (Osterwalder, 2009). Pode-se visualizar a estratégia utilizada na
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Thirty Card na figura 1:

Figura 1 - Business Model Canvas da empresa Thirty Card.

PARCERIAS PRINCIPAIS

-Bancos -Suporte ao usudrio -Inovador, ndo ha no mercado | -Central de atendimento ao -Microempresas
-Fintechs -Intermédio entre banco e cliente produto igual usuario -Empresas de pequeno porte
-Adiquirentes (Getnet, Rede, | -Gerenciamento das solicitacSes | -30% do salario antecipado em -Constantes visitas nas -Empresas de médio porte
SafraPay) de crédito salarial 15 dias empresas para follow-up Empresas de grande porte
-Relagdo entre empresa e -Sem juros pela contratagdo do Nacionais e internacionais
adquirentes servigo

ATIVIDADE PRINCIPAIS

-Visitas as empresas

RECURSOS-PRINCIPAIS

-Recurso do banco parceiro
-Tecnologia de meios de
pagamento
-Contratagdo de colabores
capacitados

PROPOSTA DE VALOR

-Aumento de 15 dias no prazo
de pagamento para as
empresas
-Ganho de capital de giro

RELACIONAMENTO

CANAIS

-Marketing digital

-Visitas de representes nas

empresas
-Contratagdo do servigo
atraves de anuncios

-Contratagdo de influencer

para divulgacdo

SEGMENTO DE MERCADO

ESTRUTURA DE CUSTOS

-Confecgdo de cartdes

-Tecnologia adminstrativa operacional
-Colaboradores capacitados

FONTES DE RECEITA

-Take-rate (porcentagem do valor transacionado)

Fonte: do Autor,2021.

1.1.1. Proposta de valor

Com o enfoque no auxilio da estruturacao financeira das empresas que operam

em diversas areas no grande ABC paulista, a Thirty Card disponibiliza 30% dos

salarios dos funcionarios de cada respectiva empresa com 15 dias de antecedéncia

de forma gratuita, oferecendo 15 dias a mais no fluxo de caixa das mesmas.

O objetivo é dar félego financeiro para as empresas, e também fornecer

beneficios aos seus funcionarios, tais como a antecipacao de 30% de seu salario. Um



dos principais pontos deste servico € a isen¢éo de juros no momento da antecipacao

do capital para as empresas.

1.1.2. Segmentos de mercado

O publico alvo da Thirty Card serdo microempresas, empresas de pequeno
porte, empresas de meédio porte e empresas de grande porte, nacionais e
internacionais, que na contratacdo do servico da Companhia, irdo proporcionar uma
carteira de clientes que compde a folha salarial da empresa e através de seus

colaboradores, irdo somar a base de clientes da Thirty Card.

1.1.3. Canais de Distribuicéo

A divulgacao deste servigo sera dividida em duas areas:

1) Marketing digital, criagdo de leads, anuncios em redes sociais, contratacao
e divulgacdo por meio de influencers. Estes anuncios irdo direcionar os
interessados em contratar o servico fornecido pela Thirty Card para area

comercial.

2) Visitas de representantes comerciais da Thirty Card em empresas
interessadas e também naquelas que sdo potenciais para contratacdo do

Servico.

1.1.4. Relacionamento

Para manter o relacionamento com seus clientes, a Thirty Card disponibilizara
uma area de atendimento para o suporte relacionado as transacgdes realizadas e para

tratativas de acordos comerciais.

Em conjunto a isto, havera um departamento comercial que fara visitas
periddicas as empresas contratantes com o0 objetivo de introduzir melhorias
operacionais e aprimorar a satisfacdo dos funcionarios das mesmas frente ao servigco

fornecido pela Companhia.

1.1.5. Fontes de receita

A principal fonte de receita da Thirty Card sera por meio de uma porcentagem

(take-rate) em cada transacdao realizada com o cartdo nos diferentes comércios e lojas.

14



1.1.6. Recursos Principais

Um dos principais recursos para realizar a antecipacdo salarial sera o valor
disponibilizado por meio dos bancos parceiros. A tecnologia que ird suportar as
transacdes realizadas com o cartdo da Thirty Card serd por meio de servidores
proprios.

A contratacdo de colaboradores capacitados, através de treinamento em
relacdo ao atendimento e comercializacdo do produto também sera a chave para o
atingimento do objetivo da empresa. Os colaboradores serdo capacitados com o

objetivo de serem sempre proativos e assertivos com as suas demandas.

1.1.7. Atividades Principais

As principais atividades serd o suporte para todos os usuarios do produto
ofertado e também o intermédio entre o banco parceiro e clientes no momento da
disponibilizacdo dos valores. Dentre estas atividades, a relacdo comercial entre a
Thirty Card e as principais adquirentes sera estabelecida para a utilizacdo de seus
cartdes em diferentes estabelecimentos.

Visitas as empresas pelos representantes comerciais também fardo parte das
principais atividades da empresa uma vez que esta sera um dos principais meios de

captacéo de clientes.

1.1.8. Parcerias Principais

A parceria com bancos e fintechs tera como foco a disponibilizacéo de crédito
através de um White Label, que seria a criagdo de um cartdo com bandeira propria.
Outra parceria importante sera feita com adquirentes, para uma maior aceitacdo dos

cartbes em maquinas de pagamentos nos estabelecimentos comerciais.

1.1.9. Estrutura de custos

Este servico acarretara custos devido a confeccdo de cartdes nas emissdes
realizadas por fornecedores e também com a distribuicéo destes para os clientes.

Deve ser considerado também os custos com os colaboradores da Thirty Card.
O valor provisionado destinado a visitas mensais que cada representante comercial
ird realizar e o custo de material de marketing, brindes e entretenimento que seréo
disponibilizados a possiveis clientes.

Tera como custo, também, os meios de divulgacdo pela qual a Companhia
utilizara, tais como custo por postagem de influenciadores digitais e custo por clicks

15



16

em anuncios na plataforma do Google Ads.

1.2.Analise E Diagndstico De Viabilidade Do Negocio

Desde o comeco da pandemia, percebeu-se a crescente demanda por crédito
no mercado financeiro tanto para pessoa fisica quanto para pessoa juridica. Ao
mesmo tempo, o numero de inadimpléncia e, também, inaptos para captacdo de
recursos através de empréstimos bancéarios teve uma alta de 2,3% em fevereiro de
2021, conforme divulgado pelo Banco Central?.

A Thirty Card surge com a proposta de dar folego financeiro as empresas que
contratarem 0s servicos, sem a cobranca de juros ou encargos. Isto auxiliard as
empresas em seus fluxos de caixa, possibilitando uma gestdo mais saudavel de seus
recursos, além de proporcionar aos funcionarios destas empresas parte de seu salario
de maneira adiantada. Sendo assim, a ideia desenhada neste Business Model Canvas

parece ser viavel.

2 Disponivel em: https://cultura.uol.com.br/noticias/19002_segundo-banco-central-inadimplencia-do-brasileiro-
aumentou-na-pandemia.html- Acessado em 27 de setembro de 2021.



2. SUMARIO EXECUTIVO

2.1.Dados Gerais Do Empreendimento

A Thirty Card é uma startup que visa proporcionar o adiantamento salarial para
os colaboradores de seus clientes sem a cobranca de juros, com o intuito de instigar
a utilizacdo do valor disponivel em um cartdo proprietario White-label, 15 dias antes
do pagamento de seu salario; este valor ndo seré disponivel para saque. Em relagédo
as empresas que aderirem ao servico da Companhia, terdo maior félego financeiro em
seu fluxo de caixa, visto que 30% de sua folha salarial serd antecipada pela Thirty
Card, e a empresa repassara esse valor apenas no décimo quinto dia subsequente do
repasse deste valor aos seus funcionarios.

O setor de atuacao da Thirty Card ser& o de servicos financeiros para promover
a disponibilizacdo de cartdes White-label através de parcerias comerciais com banco..

A localizacdo sera em um andar do prédio denominado Centro Empresarial
Kennedy, situada no endereco: Av. Kennedy 914, Parque S&o Diogo, Sao Bernardo
do Campo - SP, 09726-000.

2.2.Dados Dos Empreendedores

Os sete socios responsaveis pela criacdo da startup estdo no oitavo ciclo do
curso de Administracdo de Empresas da Strong Business School e atuardo como
investidores, formando um capital social de R$2,5 mi dividido em sete cotas iguais e
também formardo um conselho que ira julgar as decisfes que terdo maior impacto na

organizagéo, composta pelos investidores descritos abaixo:

e Felipe Guillen — possui experiéncia na area comercial, com vasto
conhecimento em produtos e servigcos financeiros, como por exemplo
linhas de crédito e investimentos, com habilidades na gestdo e
manutencao de relacionamento com o cliente. Atualmente é Agente de
Negocios no banco Ital Unibanco. Atuou, também, na area de
controladoria, com facilidade na analise de custos em decorréncia as

etapas produtivas do negécio, e na area de contas a pagar.

e Gabriel Lissone — experiéncia na empresa Gol Linhas Aéreas em
diversas areas, onde atualmente trabalha com a area de Business
Intelligence na elaboracdo e atualizagcdo de diversos dashboards e

relatérios, com andlises de suporte em nivel operacional e gerencial.

e Henrique Miranda — empresario desde os 21 anos, proprietario da Alfa
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https://www.google.com/search?rlz=1C1GCEB_enBR967BR967&q=domo+business+endere%C3%A7o&ludocid=1851419184985566628&sa=X&ved=2ahUKEwiXnoO9t8jzAhXGGbkGHTNgD3cQ6BN6BAg8EAI

Cred, empresa no ramo de crédito consignado, consorcio e
financiamentos e também proprietario do restaurante Sabor € Vida.
Possui certificado da Aneps, Febraban para poder atuar como
correspondente bancario, responsavel pela parte comercial e gestédo da
empresa. Especialista em gestao de colaboradores, em fazer parcerias

comerciais e em trazer novas oportunidades para a empresa.

Joao Veiga — atuacdo como estagiario na area de sinistro na empresa
ALD Automotive durante o periodo de 1 ano realizando follow up dos
atendimentos aos clientes na parte de servi¢os e atualmente na empresa
atua na area de fornecedores, realizando a gestdo dos mesmos e realiza

a gestao operacional do atendimento aos clientes.

Marcelo Codogno Jr. — com experiéncia internacional no mercado de
consumo & varejo, atua como estagiario em Investment Banking no Bank
of America, assessorando grandes corporacfes a levantarem capital,
tanto no mercado de dividas quanto no mercado de equity, também

auxiliando as mesmas em transacoes de fusdo & aquisigao.

Rogério Marins — atualmente trabalhando como Supervisor na Stone,
empresa multinacional que é uma fintech brasileira de meios de
pagamentos. Atuando como supervisor a mais de 3 anos na area de
Suporte e atendimento ao cliente, priorizando a qualidade de
atendimento, dando suporte e orientacdo para a equipe. Acompanhando
indicadores dos agentes, realizando feedbacks de melhoria sobre as

respectivas monitorias e produtividade.

Vitor Pires — atualmente trabalhando como Comprador Jr. na Amboretto
Bombas, empresa multinacional fabricadora de bomba centrifuga,
dosadora, pneumatica etc. Atuando como comprador a mais de 4 anos
na area metallrgica, trabalhando na compra de materiais diretos e
indiretos com enfoque na reducdo dos custos fixos e variaveis da

empresa.
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2.3.Missao Da Empresa e Valores Organizacionais

A Thirty Card tem como miss&o ajudar as pessoas fisicas e juridicas a ter uma
melhor gestao financeira dentro de uma plataforma digital através da disponibilizacéo
do valor antecipado.

A Visdo esta fundamentada na conquista de uma fatia do mercado em solo
nacional de maneira que os clientes possuam uma imagem positiva da empresa em
relacdo aos servigcos prestados.

Os valores séo fundamentados em:

e Respeito e foco nos clientes;
e Qualidade dos servicos;
e Inovacéo;

e Praticidade.

2.4.Forma Juridica e Enquadramento Tributério

A Thirty Card optou por se enquadrar na tributacao de lucro real, uma vez que

ele é apurado com base no lucro real apresentado pela empresa e também dado a
obrigatoriedade, conforme art. 14 da Lei 9.718/983.

A forma juridica aplicada ser& a de sociedade limitada, pois a responsabilidade

dos sdcios se limita ao valor da cota integralizada no capital social.

2.5.Capital Social E Fontes De Recursos

A startup contard com R$2,5 mi como capital social, proveniente da contribuicdo
igualitaria dos sécios. Cada um dos sete sécios terd a responsabilidade de 14,28%.
Este montante é o suficiente para o investimento inicial e capital de giro

necessario para o bom funcionamento da empresa.

19
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3. VIABILIDADE ESTRATEGICA

Neste capitulo serd abordado o estudo do mercado-alvo e sera apresentada
uma analise do ambiente geral mediante as cinco for¢cas competitivas de Porter. Por
fim, serdo apresentados os resultados analisados da pesquisa de campo, realizada

para obter informacfes diretamente com os clientes em potencial.

3.1.Estudo Do Mercado Atual

3.1.1. Mercado atual

A busca por linhas de crédito tanto para pessoa fisica quanto para pessoa
juridica sempre teve diversas exigéncias. E comum o banco pedir uma série de
documentos e fazer uma boa analise antes de liberar qualquer recurso. As empresas
enfrentam diversas exigéncias para obter crédito nas instituicdes financeiras, como
por exemplo, fornecimento de garantias, certiddes negativas, comprovante da
capacidade de pagamento, entre outras.

Essas exigéncias tém por objetivo diminuir o risco da concessao de crédito de
acordo com os dados levantados pela instituicdo e o risco apresentado pela empresa,
estipula-se o valor a ser liberado e a taxa de juros a ser cobrada sobre o valor
financiado e o tempo de financiamento (SECURATO, 20094).

Segundo estudo realizado pelo Banco Central® sobre a concesséo de crédito
no mercado brasileiro, ao analisar a evolucdo do saldo da carteira de crédito e
relaciona-lo as novas concessdes por porte das empresas, observou-se que houve
um aumento no numero de concessdes e no volume de recursos destinados as
grandes empresas, sendo de 3,4% em relacao a 2017, enquanto para as MPEs foi de
2,7%. Em 2019, de acordo com o SEBRAES®, ndo houve mudancas significativas
nesses percentuais.

Em 2020, com a constatacdo do Covid-19 no Brasil, o governo imp0s varias
restricdbes ao mercado, levando a uma forte crise econémica, como consequéncia do
fechamento parcial de empresas nos setores de indastria, comércio e servigos. Esta
situacdo fez com que as empresas enfrentassem maiores dificuldades para se

manterem, levando a diminui¢cdo das entradas de caixa para arcar com seus custos e

4 Disponivel em: https://pensaracademico.facig.edu.bndownload- Acessado em 05 de outubro de 2021
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despesas, tendo de recorrer ao capital de terceiros. A constatacdo do Corona Virus
no pais provocou uma reviravolta na economia brasileira. De acordo G1 utilizando
dados do IBGE’, o desemprego na pandemia bateu recorde em setembro de 2020,
encerrando o més com um contingente de 13,5 milhdes de desempregados, cerca de
3,4 milhdes a mais que o registrado em maio do mesmo ano, representando uma alta
de 33,1% no periodo cinco meses.

Nesse cenario, o0 mercado de crédito teve uma reacdo esperada, tornou-se
muito mais criterioso na concessao de crédito. A preocupacdo das instituicdes
financeiras voltou-se para o enfraquecimento da atividade econdmica e suas
consequéncias como, por exemplo, aumento insustentavel da inadimpléncia, faléncia
de empresas, desemprego, entre outros fatores que as levariam a ter queda na
receita. Por outro lado, a situacdo acabou elevando a demanda por liquidez por parte
das empresas.

Por outro lado, se olhar o mercado de transa¢des em cartbes de débito e pré-
pago no Brasil, este vem crescendo a uma taxa anual composta de 18,7% entre 2017
a 2020, conforme informacdes coletadas no site da ABECSS.

Por conta disto, focado no mercado de crédito e de transacdes em cartdes de
débito e pré-pago, o produto vem de encontro com a necessidade que o mercado
possui e também a oportunidade de penetracdo, se beneficiando das transacdes
geradas com os cartdes. Tudo isso gera uma oportunidade nova de mercado, que néo
estd sendo atendida, fazendo com que a empresa Thirty Card venha a oferecer uma
estratégia inovadora para empresas de diversos portes e funcionarios afins:

e Encurtando seus respectivos prazos de pagamento (diminuindo o
impacto gerado pela conta de salarios a pagar no calculo da variacdo de
capital de giro), sem cobranca de juros;

e Oferecendo a oportunidade para aumentar receitas financeiras
(utilizando a economia gerada no momento do adiantamento salarial

para investimentos financeiros, hedge com titulos publico, por exemplo.).

3.1.2. Histérico do mercado

A modalidade de crédito € a que mais cresce nos Ultimos anos entre as
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principais opgbes de crédito livre disponiveis para empresas brasileiras. Dados
nacionais mostram que em maio de 2021, houve uma soma de empréstimos de
R$25,9 bilhdes, o que representa alta de 56,2% em 12 meses, segundo o Banco
Central®. Empresas e consumidores estdo procurando mais crédito nos bancos. O
saldo de empréstimos no Sistema Financeiro Nacional atingiu o equivalente a 54,4%
do PIB em marco deste ano, de acordo com dados do Banco Central'®. Trata-se do
maior indice da série historica iniciada em 1995, superando os recordes recentes de
dezembro de 2020 (53,99%) e fevereiro de 2021 (53,98%).

A busca de crédito por parte das empresas esta em alta, aponta a Serasa
Experian'l. No primeiro quadrimestre do ano, cresceu 2,4% em relagdo aos quatro
meses anteriores e 13,4% comparativamente a igual periodo de 2020, quando se
sentiam os primeiros reflexos da pandemia. “As empresas estao procurando crédito
para reforcar seu capital de giro. O foco delas é a gestao do caixa para chegar no més
com as contas em dia”, afirma o economista Luiz Rabi, da Serasa. Isto explica o forte
crescimento do saldo de operacdes em linhas de crédito como desconto de duplicatas
e recebiveis (20,2%, no comparativo entre marco de 2020 e 2021, de acordo com
dados do Banco Central'?) e de capital de giro (36,5%). O consumidor também esta
procurando mais crédito. O movimento se acentuou em abril, destaca a Serasa. O
primeiro quadrimestre registrou uma alta de 21,1%, em comparagdo com 0 mesmo
periodo de 2020.

O mercado de transacdes realizadas com cartdes de débito e pré-pago vem
crescendo substancialmente durante os ultimos 4 anos, segundo informacfes da
ABECS!3. No ano de 2020, o volume transacionado nessas modalidades citadas no
Brasil foi de R$ 860,3 mi, um aumento de 67,15% em comparacdo ao volume

transacionado no ano de 2017.

3.1.3. Projecdes futuras

De acordo com os estudos mencionados nos ultimos tépicos, no momento
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atual, tanto as empresas como 0s consumidores, estdo cada vez mais buscando
linhas de crédito, principalmente devido ao momento de crise econdmica causada pela
pandemia do Corona virus, o produto da Thirty Card vem de encontro a necessidade
que as pessoas/empresas estao tendo.

Com o diferencial da ndo cobranca de juros, visto que ambos terdo melhor
fblego financeiro e irdo ter um incentivo para organizarem suas vidas financeiras. O
Banco Central aumentou a projecao para expansao de crédito este ano, de 7,6% para
11,5%, “o aumento decorre, principalmente, da demanda acentuada de credito das
empresas, que vem sendo atendida tanto pela expansao de crédito livre como pelo
crédito direcionado, no ultimo caso voltado principalmente as empresas de menor
porte”, disse o Banco Central*“.

Em relacdo ao mercado de transacdes em cartdes de débito e crédito, conforme
um estudo levantado pela ABECS?'®, ha uma projecdo de 24,5% maior no volume
transacionado nestas modalidades em 202116, Isto se da por conta da abertura da
economia e recuperacao do setor de servicos, reforcando as perspectivas de aumento

neste volume transacionado nos préximos anos.

3.1.4. Tendéncias de mercado

A cada dia que se passa as pessoas utilizam cada vez menos dinheiro em
espécie em razdo do uso dos cartbes de crédito/Débito. Segundo os dados da
ABECS'’ os pagamentos por cartes de crédito e débito chegaram a representar
46,4% do consumo das familias no dltimo semestre de 2020. Esse numero revela a
importancia do setor de cartdes para os consumidores brasileiros, mesmo em meio ao
crescimento de opcdes de pagamentos digitais, como o PIX e e-wallets (carteiras
digitais). O namero de cartdes de crédito no Brasil cresceu 18% em 2019, atingindo
123 milhdes de unidades, enquanto os cartdes de débito apresentaram avanco de
14%, chegando a 132 milhdes de unidades, informou o Banco Central por meio da
Estatisticas de Pagamentos de Varejo e de Cartdes?®.

O aumento do uso dos cartdes no Brasil foi acompanhado em 2019 por uma

14 Disponivel em: https://www.bcb.gov.br/publicacoes/estudosespeciais Acessado em 05 de outubro de 2021
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gueda da maior parte das taxas cobradas e de um avanco das transacdes digitais,
apontou o Banco Central'®. A pesquisa do SPC?° investigou quais as principais
vantagens e desvantagens do uso do cartdo de crédito. Entre os usuarios dessa
modalidade, 34% apontam a seguranca como principal vantagem do cartéo de crédito,
uma vez que nao € necessario andar sempre com dinheiro ou cheque. Em seguida,
0s entrevistados citaram poder parcelar o valor das compras (25%); poder comprar
mesmo quando ndo tem dinheiro (13%) e terem um prazo maior para pagar (12%).
Portanto de acordo com os dados apresentados, a antecipacdo de 30% dos
salarios dos funcionarios para uso no cartao, seria visto com bons olhos, uma vez que

as pessoas vém aderindo cada vez mais ao uso dos cartoes.

3.2.Estudo Dos Clientes (Dados Secundarios)

3.2.1. Identificagdo das caracteristicas dos clientes

O publico-alvo se resume a pequenas, médias, grandes empresas que tem
como objetivo ndo comprometer o fluxo de caixa e melhorar a qualidade de vida dos
colaboradores.

Uma pesquisa feita pela consultoria Mercer Marsh Beneficios?! realizada em
2017, com participacdo de 690 empresas de diferentes segmentos da economia,
abordou empresas que estdo nas principais areas de atuacao em beneficios no Brasil.
A pesquisa mostra o resultado dos principais segmentos de empresas que oferecem
beneficios aos seus colaboradores, dentre os ramos de atuacdo constam os de bens

de consumo nao duraveis, tecnologia e automotiva os 3 maiores segmentos.

3.2.2. Identificacdo dos motivos que levam os clientes a consumir 0s produtos ou
servigos
Levando em conta o modelo de etapas desenvolvido por Kotler e Keller em
2012, antes de adquirir qualquer servi¢o, o0 consumidor passa por estagios para decidir
se aquele servigo sera realmente necessario.

Estagio 1 - Reconhecimento do problema ou da necessidade: o adiantamento

19 Disponivel em: https://economia.uol.com.br/noticias/redacao/2020/09/01/bc-numero-de-cartoes-de-credito-e-
de-debito-cresce-e-atinge-255-milhoes.htm Acessado em 05 de outubro de 2021
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salarial € o pagamento antecipado de uma parcela do salario integral do funcionario.
O valor adiantado € descontado na folha de pagamento, conforme a politica de cada
empresa. A dificuldade financeira de boa parte dos brasileiros esta na parte de
orcamento domeéstico. Uma pesquisa realizada pela Confederacdo Nacional de
Dirigentes Lojistas (CNDL) e pelo Servico de Protecdo ao Crédito (SPC Brasil)??
mostrou que quase 80% dos consumidores vivem no limite do orcamento e sem um
fundo de reserva para cobrir gastos emergenciais.

Estagio 2 - Busca de informacéo: diante do reconhecimento de problemas e da
necessidade de um folego no fluxo de caixa e funcionarios desmotivados, a empresa
gue busca resolver estes tipos de problemas recorrem a linhas de créditos que
possuem altos custos e vera que o adiantamento salarial que a Thirty Card oferece
ndo tera nenhum custo ou taxa em cima do beneficio abordado. Essa facilidade faz
com que a Thirty Card ofereca um diferencial competitivo e permite a consolidagcédo da
mesma no mercado.

Estagio 3 - Avaliacdo das alternativas: como terceiro estagio do processo de
decisdo de compra, a avaliacdo de alternativas € um ponto que demanda bastante
tempo, pois costuma-se avaliar todas as op¢des para chegar a melhor solucdo para
um determinado problema. Ao avaliar as alternativas no mercado, o cliente se depara
com linhas de crédito com altos custos de juros para compor seu fluxo de caixa. A
Thirty Card oferecera um folego em seu fluxo de caixa, que sera facilmente trabalhado
devido néo precisar dispor parte de sua folha salarial no dia de pagamento. Este valor
sera antecipado aos seus funcionéarios 15 dias antes do recebimento de seu saléario e
a empresa precisara pagar por esta antecipacdo apos 15 dias do dia de pagamento,
sem cobranca de juros ou taxas. Os seus colaboradores também irdo observar a
possibilidade de obter 30% do seu salario de maneira adiantada, o que trara para eles
uma flexibilidade em sua vida financeira, se sentirdo mais motivados trazendo maior
produtividade em suas operacoes.

Estagio 4 - Decisdo de compra: apés a avaliacdo das alternativas, serédo
apresentados dados de pesquisa e cases de sucesso as partes interessadas e em
seguida firmardo um contrato no qual serdo detalhados os direitos e obrigacdes de
ambas as partes.

Estagio 5 - Comportamento pds-compra: a etapa do pds-venda é determinante

para garantir a satisfacdo do cliente e conseguir fideliza-lo a postura adotada pela
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empresa apds a compra ser finalizada € um indicador importante para sua reputacéo,
pois mostra sua preocupacdo com a qualidade do servico prestado até o ultimo
instante. Por isso, clientes que optarem pela Thirty Card contardo com a central de

atendimento e pesquisas de satisfacéo.

3.3.Analise Do Ambiente Geral Por Meio Do Modelo Das Cinco ForcasCompetitivas De

Porter

Pode-se definir as cinco forcas de Porter como sendo um framework de analise
das forcas competitivas que integram os setores de um negocio. Para entender melhor
as vantagens competitivas, sdo abordados os temas: rivalidade entre concorrentes,
poder de barganha dos fornecedores, poder de barganha dos consumidores, estudo

de novos entrantes e estudo de substitutos.

3.3.1. Rivalidade entre concorrentes

A rivalidade no setor financeiro € muito intensa, dado as inUmeras companhias
multinacionais que se enquadrariam como concorrentes diretas da Thirty Card, tais
como: empresas de meio de pagamento, como Visa e Mastercard, de crédito,
Creditas, Pan e Itau, e de adquirentes, tais como Getnet, Stone e Cielo.

Tais companhias buscam efetuar parcerias com bancos locais e internacionais
para aumentar a sua base de clientes, e também destinam quantias significativas para
investimentos e manutencédo de seus respectivos aplicativos. O alto nivel de rivalidade
mostra que a Thirty Card pode enfrentar forte pressdo das empresas concorrentes,
gue podem limitar o potencial de crescimento entre elas, e também a lucratividade
neste setor tende a ser baixa, pois as empresas adotam estratégias agressivas como
diferentes beneficios e reducdes de tarifas umas contra as outras.

Dado isto, é necessario para a Thirty Card provisionar recursos a serem
investidos em pesquisa e desenvolvimento com o objetivo de fornecer solugdes

inovadoras antes de seus concorrentes.

3.3.2. Poder de barganha dos fornecedores

O poder de barganha dos fornecedores da Thirty Card seria baixo, uma vez que
a mesma utilizaria recursos fornecidos por empresas de software, fornecedores de

materiais de escritorio, empresas que facam a emissdo do cartdo fisico que sao
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produtos e servicos amplamente ofertados no mercado.

Existem inldmeras empresas que se enquadrariam dentro deste filtro para
serem consideradas fornecedores, todavia, serd considerado também que a maioria
dos softwares da empresa ird ser desenvolvido internamente, e consequentemente a
Thirty Card sera a proprietaria destes.

Uma vez que existe um mercado amplo que podera suprir a necessidade da

Thirty Card, fornecedores nao terdo controle sobre o preco de insumos.

3.3.3. Estudo de barganha dos consumidores

O poder de barganha dos consumidores indica a influéncia que clientes
exercem sobre a Thirty Card. Essa forca influencia diretamente a capacidade da
empresa de cumprir os objetivos do seu negdcio, uma vez que o alto poder de
barganha reduz a lucratividade e torna a industria mais competitiva.

O poder da barganha que os clientes terdo sera baixo devido a Thirty Card ser
a Unica oferecer um servico como este que possibilidade um félego no fluxo de caixa

dos clientes sem cobranga de juros.

3.3.4. Estudo de novos entrantes

A entrada no setor financeiro requer um investimento substancial de capital e
recursos, onde a superacao desta barreira € por meio de captacdo de investimentos
de capital proprio e de terceiros. Existe um grande impacto caso a diferenciacdo do
produto oferecido seja alta e clientes vejam grande importancia em uma experiéncia
Unica e inovadora.

O setor financeiro sempre foi fortemente regulado, o que impunha desafios a
novos players interessados em entrar neste mercado, contudo, a nova onda de
regulacdo do BACEN voltada a aumentar a competicdo do setor promove a entrada
de novas empresas.

Consequentemente, 6rgaos regulatorios no Brasil tais como o CADE, BACEN,
e CMN desprezam e proibem praticas de retaliacdo das grandes empresas ja
consolidadas, que é um fator positivo que viabiliza novas ideas & negdcios.
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3.3.5. Estudo de substitutos

A disponibilidade de produtos ou servicos substitutos torna o ambiente
competitivo desafiador para a Thirty Card. Porém, embora existam varias alternativas
de empresas que oferecem cartdes de crédito, com o objetivo de fidelizar clientes com
0s produtos ja existentes no mercado, nao € explicito uma empresa que oferecera os
mesmos beneficios que a Thirty Card oferece, visando resolver o problema de
antecipacao salarial, introduzindo solucdes inovadoras que ndo estdo disponiveis
atualmente no mercado.

Considera-se entdo que a ameaca de substitutos da Thirty Card é baixa.

3.4.Pesquisa De Campo

Para obter uma visdo prévia do mercado, entender como os clientes estdo
sendo atendidos por ele e mensurar o interesse em utilizar o cartéo, foi elaborado uma
pesquisa de campo. A pesquisa de campo é uma ferramenta imprescindivel para a
criacdo de um negocio uma vez que, por meio das informacdes coletadas, é possivel
entender o mercado consumidor no qual a Home Facilities atuara.

Dessa maneira, utilizando da pesquisa de campo, obteve-se um resultado de
152 respondentes através do formulario Microsoft Forms, que ficou disponivel para
respostas entre os dias 03 e 06 se setembro de 2021.

No grafico 1 é possivel visualizar que 125 dos respondentes atualmente estao
empregados. Ou seja, a porcentagem de respondentes empregados é de 82,24%.
Pelo que foi apontado na pesquisa a grande maioria dos respondentes possui um

regime de trabalho CLT, no caso 63,20% das pessoas respondentes.
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Grafico 1 — Distribuicdo de tipos de Regime de Trabalho

63,20%

21,60%

11,20%

3,20%
[
CLT Estagio Auténoma (PJ) Aprendiz Estatutario

0,80%

Fonte: Do Autor, 2021.

A pesquisa atingiu um publico de 10 cidades sendo a concentragdo maior de
respondentes na regido de Santo André e S&o Bernardo do Campo, no ABC paulista,
gue € a regido escolhida para atuacéo inicial da empresa.

Foram apresentadas ao todo 18 perguntas abrangendo fatores como: valor da
renda Salarial; Regime de Contratacédo; forma de Recebimento Salarial; gostaria de
receber seu salario de forma antecipada; e qual seus principais meios de pagamentos
utilizados, essas foram os fatores cruciais para o entendimento das porcentagens de
aceitacdo do produto em meio a proposta de antecipacao salarial.

Considerando os principais fatores citados e analisando as 152 respostas
obtidas, conclui-se que existe uma porcentagem de pessoas que ja recebem seu
adiantamento salarial (42,4% dentre os respondentes que atualmente trabalham),
conforme mostra no grafico 2. Os mesmos acabam ndo acatando muito bem o produto
oferecido na pergunta de “Gostaria de receber o Adiantamento em forma de cartao”.
Porem os colaboradores que nédo possuem nenhum tipo de adiantamento salarial
(57,60%) gostaram muito da possibilidade de 30% de seu salario ser antecipado em
um cartdo como um beneficio, conforme apresentado no grafico 3 no qual a

porcentagem de adeséo e ndo adesao estdo equiparadas.
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Gréfico 2 — Pessoas que ja recebem adiantamento salarial X Pessoas que néo
recebem adiantamento salarial

42,40%

m Valor total apenas uma vez

m Com adiantamento salarial

Fonte do autor, 2021.

Grafico 3 — Pessoas que gostariam de adiantamento salarial em um cartdo X
Pessoas que nao gostariam

= N3o

= Sim

Fonte do autor, 2021.

Em meio aos apontamentos, foi verificado também a porcentagem dentre as
possiveis formas de pagamentos utilizadas nos dias de hoje e foi evidenciado que
61,60% da amostra utiliza debito e 35,20% crédito como 0s principais meios de
pagamentos, assim como mostra no grafico 4. Dentre essas possibilidades ha a
oportunidade de entrar no mercado buscando ser o terceiro cartdo ou meio de

pagamento mais utilizado pelos colaboradores das empresas contratantes.
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Grafico 4 — Tipos de pagamentos utilizados

61,60%

35,20%

1,60% 0,80% 0,80%
—
Cartdo de Débito Cartdo de PIX pix e débito Dinheiro
Crédito (espécie)

Fonte do autor, 2021

Por fim também foi verificado a necessidade de medir os valores das
remuneracdes mensais média dos respondentes para verificacdo da renda média dos
possiveis usuarios do servico, e a partir disso obter base para a disponibilizacdo dos
recursos. Sobre isso pode se verificar que 38,89% dos respondentes estao
concentrados entre 0 e 2.000,00 reais e 2000,01 e 4000,00 reais. Em meio a este
resultado € possivel visualizar quais o0s principais salarios e porcentagem de
aprovacao da pesquisa através da pergunta de aceitacdo do cartdo de beneficios,
onde os dados em azul simbolizam a porcentagem de pessoas que nao gostariam e
as em vermelho a porcentagem que gostaria. No gréafico 5 é possivel observar a
relacdo entre a renda mensal dos respondentes e a sua propensdo a aceitar o

adiantamento salarial em um cartao.
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Gréfico 5 — Renda mensal X Porcentagens de pessoas
dispostas ao adiantamento em cartéo.
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Fonte do autor, 2021
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Portanto, a pesquisa de campo que foi realizada possibilitou verificar a

aceitacao positiva de 61,8% dos respondentes, pelo tipo de servigo que a Thirty Card

que ira oferecer ao mercado, conforme grafico 6 abaixo.

Grafico 6 — Aceitacéo dos respondentes

mSim

m N3o

Fonte do autor, 2021.
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3.5.Delimitacé&o da Vantagem Competitiva

3.5.1. Vantagem Competitiva

Um dos reflexos da pandemia do Covid-19 no ano de 2020 foi a procura de
crédito por empresas. Conforme divulgado pelo Sebrae (Servico Brasileiro de Apoio
as Micros e Pequenas empresas)?® houve um aumento nas solicitacdes de créditos,
realizados por empresas, de 18% para 38% no segundo semestre de 2020.

Visando a oportunidade no setor econdémico, a Thirty Card possui uma
vantagem competitiva na parte de servicos ao disponibilizar as empresas a
possibilidade de adiar em até 30% da folha salarial, proporcionando um félego em seu
fluxo de caixa, sem a cobranca de juros.

Para melhor entendimento da vantagem competitiva, foi realizada uma analise
da empresa orientando se pela cadeia de valor de Porter (1989; 2004). Na figura 2

apresentado o modelo de cadeia de valor da empresa Thirty Card.

Figura 2 - Cadeia de valor

" INFRAESTRUTURA
Area comercial, financeiro, operacional, marketing, recursos humanas, tecnologia e informag3o, ambiente
_virtual.

GESTAO DE RECURSOS HUMANOS

Treinamentos, recrutamento e sele¢do, folha de pagamento, beneficios.

DESENVOLVIMENTQO TECNOLOGICO
Suporte as transagdes de pagamento através de cartdo, desenvolvimento da plataforma do site e app.

" AQUISICAO E COMPRAS
Aluguel do espaco fisico, investimento gradual em servidores para suporte dos meios de pagamentos.

— - =
/" LOGISTICA DE D A OPERACOES
ENTRADA

Y I_/" LOGISTICA DE "\_J/’ MARKETINGE ™, I,/ SERVICOS ?
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midias sociais,
visitas de
representantes.

sem cobranga de
juros, atendimento
com suporte ao
cliente,

_— |—/:|>\</

gerenciamento de
| solicitages de novos

/ \ cartbes e créditos. /

A\ A A VA

Fonte do autor com base em Porter (1985), 2021.

3.5.1.1.  Atividades Primarias

As atividades que compdem a estratégia primaria da empresa sao:

23 Disponivel em: https://www.jornalcontabil.com.br/sebrae-aponta-dados-sobre-solicitacao-de-credito-por-
pequenos-negocios/. Acessado em 26 de outubro de 2021



Logistica de entrada: envolve a parceria com bancos comerciais para o
fornecimento de crédito para realizacdo do adiantamento de salérios. Este crédito seré
concedido aos funcionarios nos cartbes da empresa Thirty Card apos contrato firmado
com as empresas no dia estabelecido para o adiantamento.

Operacdes: como uma empresa de white label, as operacdes do negdcio
envolvem as confeccdes dos cartdes que serdo distribuidos aos funcionarios das
empresas contratantes dos servicos da empresa Thirty Card. Além disto, o intermédio
entre os bancos parceiros e o cliente, realizando a disponibilizacdo de crédito no dia
do adiantamento do salario.

Logistica de saida: envolve a disponibilizacdo de crédito, concedido pelos
bancos parceiros, nos cartdes dos funcionarios das empresas contratantes deste
servigo.

Marketing e vendas: envolvera a divulgacao por meio de midias sociais como
por exemplo Facebook, Instagram e LinkedIn. Prospecgbes frias e posts com
influenciadores da atualidade. As vendas serdo realizadas por meio de visitas de
representantes comerciais as empresas, com divulgacbes em feiras de RH e em
contato por meio do site e nas paginas das redes sociais da empresa.

Servigos: envolvera a parte da disponibilizacdo do adiantamento salarial, sem
a cobranca de juros para as empresas. Outra parte sera de atendimento com suporte
aos clientes usuarios dos cartbes. As solicitacdes de emissbes de cartdes de novos
contratos e/ou contratos atuais serdo gerenciados pelo time da Thirty Card para que

sejam atendidos de forma rapida e eficaz.

3.5.1.2.  ptividades Secundarias

Infraestrutura: a Thirty Card sera composta pelas areas comercial, financeira,
operacional e de marketing. Possuira um ambiente fisico para acomodacao destas
areas.

Gestado de Recursos Humanos: refere-se a responsabilidade de estabelecer
politicas de treinamento para que os colaboradores da Thirty Card possam adquirir
novos conhecimentos, realizando e acompanhando avaliagbes de desempenho.
Recrutamento e selecdo, além de definir reajustes salariais bem como a consolidacao
de um plano de carreira baseado em alta performance, também seréo atividades desta
area.

Desenvolvimento tecnolégico: composto pelos servidores que dardo o suporte
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as transacdes com os cartbes. Também sera composto pelo site e app para os clientes
usuarios dos servigos fornecidos, além do gerenciamento das redes sociais da
empresa, com divulgacao de leads através da ferramenta Google Adwords.
Aquisicdo e compras: 0S recursos necessarios para empresa funcionar estao
inclusos o aluguel do espaco fisico que sediard o escritério, a aquisicdo gradual de

servidores para suportar as operacdes de pagamento com cartdes.

3.5.2. Balanced Scorecard

O Balanced Scorecard é uma ferramenta criada por Kaplan e Norton com o
objetivo de auxiliar na definicdo, mensuracao e planejamento estratégico com o intuito
de criar indicadores que permitam ter um acompanhamento constante do
desenvolvimento ao longo do tempo. Essa ferramenta se baseia em quatro
perspectivas: financeira, de mercado, de processos internos e de aprendizado,

apresentadas na tabela 1.
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Tabela 1 - Balanced Scorecard.

36

Perspectiva Objetivo Indicador Meta Projeto Estratégico
o . Investir na
Financeiro Aumento da Indice de receita | Aumento de 30% : ~
: divulgacéo do
receita bruta aoano : :
servico por meio de
midas sociai.
: , Investir em
Consolidar a Numero de d
Mercado marca na clientes na AUIEIED E12 propagandas
regifio do ABC regido médio de 20% efetivamente para
Paulista clientes por ano empresas da
regiao.
) 100% dos
Padronizar L Elaborar
Padronizagéode processos -
todosos apresentacoes de
processos catalogados e
processos padronizados em todos 0s processos
Processos operacionais até 1 ano operacionais.
Internos

Mensurar a o . Realizar avaliacbes
. Pontuacéo com Atingir 100% das ¢
produtividade regulares com os
base em metas metas
dos : colaboradores.
estipuladas
colaboradores
. Contratar cursos
Investir em indice de 100% dos ,
i treinamentos colaboradores SRR GBS CINEEEE
Aprendizado treinamentos ' ocupacdes na
para realizados treinados

colaboradores

empresa.

3.5.2.1.

Fonte do autor, 2021.

Perspectiva financeira

O indice da perspectiva financeira tem como pretensao o investimento continuo

nas operagdes da empresa, definindo-se uma meta de crescimento da empresa em

30% ao ano no que tange a receita bruta de vendas e o indice de aumento do lucro

do negdcio.

3.5.2.2.

Perspectiva de mercado

Para que se possa atender a meta da perspectiva financeira, a consolidacao da

empresa na regido em que se sedia € de grande importancia. Com o foco em grandes

empresas da regido e também nas prefeituras, estabelece a meta de crescimento em

20% de novos clientes por ano. Para isso, sera investido em divulgagéo os servigos

prestados dedicadas para as empresas



3.5.2.3.  Pperspectiva de processos internos

A perspectiva de processos internos serve para viabilizar e concretizar os
objetivos propostos. Os parametros serdo: padronizar todos 0s processos realizados
pela empresa e catalogar adequadamente esses processos, para que se possa ter um
script adequado de cada operacao.

Para mensuragédo da produtividade dos colaboradores da empresa, todos 0s
colaboradores da Thirty Card serdo submetidos a processos de avaliagao, de maneira
gue seja possivel tanto identificar pontos de desenvolvimento como reconhecer

colaboradores que atendem o padrédo de qualidade.

3.5.24. Perspectiva do aprendizado e crescimento

Para garantir a retengéo e o desenvolvimento dos colaboradores, a Thirty Card
aposta no treinamento e desenvolvimento. O indicador de treinamentos realizados ira
informar a quantidade de colaboradores que ja realizaram os treinamentos para o
desenvolvimento de suas fun¢cbes, com a meta de realizacdo de todos 0s cursos

disponiveis para todos os colaboradores.

3.6.Analise E Diagnostico Da Viabilidade Estratégica

A Thirty Card tem como propdésito dar félego a salde financeira das empresas
contratantes dos servicos e também de seus colaboradores. Dessa forma, esse
servico se apresenta como uma inovagdo no mercado, oferecendo a todos que
adquirirem a vantagem, na 6tica dos funcionarios das empresas, de obter até 30% de
seu salario de maneira antecipada, sem cobranga de juros. Se olhar para o ambiente
das empresas, isto dara margem para que elas possam trabalhar seus recursos
financeiros de uma maneira melhor.

O mercado de obtencao de linhas de crédito esta tendo cada vez mais pessoas
fisicas e pessoas juridicas gerando demandas, especialmente nos anos de 2020 e de
2021 devido a pandemia global do Covid-19. Porém, apesar no maior numero nas
demandas por crédito, a inadimpléncia estd sendo um fator impeditivo na hora da
obtencéo do crédito.

Por se tratar de um servico que trara beneficios aos envolvidos (empresa,

funcionarios, comércios credenciados) e por sua rentabilidade estar atrelada na
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utilizacdo dos cartdes, torna-se este modelo de negdcio interessante em termos

praticos e financeiros.
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4. VIABILIDADE OPERACIONAL

O foco central deste capitulo € detalhar os processos operacionais do negacio.

Serdo apresentados: plano operacional, fluxograma dos processos, maquinas e

equipamentos necessarios para seu pleno funcionamento e manutencéo, projecdes

de capacidades e prestacéo de servicos bem como estimativas de gastos.

4.1.Plano Operacional

4.1.1. Fluxograma dos processos operacionais

A figura 3 representa o processo operacional da Thirty Card que sera executado

para o bom funcionamento dos servigcos prestados.

Figura 3 — Fluxograma
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Fonte do autor, 2021
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A primeira etapa consiste nas a¢cdes comerciais, que tém como finalidade atrair

empresas interessadas no servico oferecido. Serdo realizadas visitas a essas

empresas, com participacdes em feiras de RH para prospeccéo de clientes. Com a



negociacdo em andamento junto a empresa, é realizada uma analise da viabilidade
financeira desta empresa em conjunto com o banco parceiro. Se caso houver algum
impedimento para firmar o contrato, é realizado o arquivamento desta negociacgao.

Estando tudo certo com a empresa e a viabilidade financeira estiver dentro dos
parametros estabelecidos, é realizado a emissédo do contrato e a0 mesmo tempo
solicitado ao fornecedor que fabricara os cartbes fisicos a emissao e distribuicdo aos
funcionarios desta empresa contratante.

Apods o envio dos cartdes, € realizada parceria com adquirentes, que possui 0
propésito de uma maior aceitacdo dos cartdes Thirty Card nos estabelecimentos,
disponibilizando 30% do salario dos funcionéarios 15 dias antes de seu pagamento. A
empresa tera que pagar este recurso que antecipado apés 15 dias de sua folha
salarial.

Com o crédito disponibilizado nos cartdes, os usuarios irdo utilizar em
estabelecimentos comerciais, onde sera cobrado um take-rate dos comerciantes,
rentabilizando a operacéo. Essa taxa sera divida para as empresas adquirentes, que
irdo aceitar os cartdes em suas maquinas, ao banco, que disponibilizou o crédito, e
com a Thirty Card. O calculo para divisdo do take-rate se encontra no capitulo 5,

viabilidade mercadoldgica, no tépico 1.3 preco.

4.1.2. Maquinas e equipamentos necessarios para producao

A Thirty Card é uma empresa que tera os colaboradores atuando pelo regime
integral de trabalho presencial. Considerando isto, 0s principais equipamentos serao:

a) Notebooks, que permitirdo que os colaboradores recebam e atendam as
demandas feitas pelos clientes no ato da compra e demais solicitagoes, tais
como suporte pos venda, compras internas, etc.;

b) Mouse, que vao complementar os Notebooks adquiridos para uso diario dos
colaboradores;

c) Impressora, que sera utilizada para emitir vias fisicas de documentos e
contratos;

d) Mesas e cadeiras para que o0s colaboradores possam realizar suas
atividades de forma ergonomicamente correta;

e) Gaveteiro para ser utilizado como porta volume particular aos

colaboradores;
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f) Ar-condicionado para manter o ambiente do escritorio agradavel e
confortavel;

g) Cadernos, canetas e demais utensilios administrativos que serdo utilizados
para atividades administrativas;

h) Telefones para realizar contatos internos e externos;

i) Site da empresa, que serd um ponto de contato secundario no momento
posterior ao primeiro contato com cada cliente. Este site sera desenvolvido
por programadores e desenvolvedores internos, atrelado h4 um incentivo
monetéario apds a conclusdo do mesmo;

J) Servidor para permitir a Thirty Card adquirir capacidades de processamento
de pagamentos e armazenamento de dados nos data center da Microsoft;

k) Desktops virtuais aonde os colaboradores terdo acesso ao sistema
operacional da Thirty Card, para realizarem as tarefas diarias atreladas aos
respectivos cargos;

[) Business Starter € um pacote de aplicativos de produtividade oferecendo e-
mail comercial, videoconferéncias seguras, agendas compartilhadas, edi¢ao
de documentos on-line bem como acesso aos programas da Microsoft Office
como Powerpoint, Excel, Outlook e Adobe;

m) Cartdes com o logo da Thirty Card incluso, que servirdo para o cliente final
transacionar dentro de estabelecimentos fisicos, e virtuais com compras

através de e-Commerce.

4.1.3. Projecéo da capacidade produtiva, comercial e de prestacao de servicos

A Thirty Card ira operar a partir de contrato firmado com uma determinada
empresa, adiantando a folha salarial da mesma 30% quinze dias antes do dia previsto
para o pagamento aos funcionarios por meio do cartdo fornecido. Com base na forga
de trabalho atual, a Thirty Card conseguira atender 100% da demanda efetiva
capturada por meio da capacidade operacional. No momento que é recebido o pedido
de um determinado nimero de cartdes, a Thirty Card ira acionar o seu fornecedor que
ird emitir os cartdes solicitados. Assim que as transacdes forem acontecendo atraves
do uso do cartdo, o sistema ira encaminhar as transacdes com as informacdes
necessarias para a aprovacgao da adquirente, ocorrendo de forma automatica.

A Thirty Card procurara atender as necessidades de seus clientes e tera como

base para sua projecdo da capacidade comercial constantes visitas as empresas
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pelos seus 2 representantes comerciais e o diretor-presidente que utilizar4 o seu
know-how e networking para captar novos clientes.

Foi estimado um numero de visitas mensais em diferentes empresas
classificadas com base no porte tanto de seus beneficiarios quanto de seu faturamento
anual bruto, segundo o Oobj com dados da MDIC?4,

A forca comercial (representantes comerciais e diretor-presidente) possui a
capacidade de captar diferentes nimeros de empresas efetuando um nimero minimo

de 120 visitas mensais.

4.1.4. Principais fornecedores

Inicialmente, os principais fornecedores serdo a Microsoft, empresa escolhida
por ter sélida experiéncia no mercado tanto nacional quanto internacional, e fornecer
servicos de software, bem como solugdes tecnoldgicas, se adaptando para atender as
inUmeras demandas e mudancas advinda da revolucéo digital ao redor do mundo. Ela
forneceréa servidores e desktops virtuais, bem como servicos de suporte e datacenters.
A infraestrutura da Microsoft sera essencial para atender adequadamente as
demandas.

A empresa Google, nome renomado no mercado que demonstra ter excelente
infraestrutura e capacidade de atender as demandas da Thirty Card, fornecera o
Business Starter que atendera as demandas diarias dos colaboradores.

As emissdes dos cartdes estardo a cargo da empresa Gemalto, lider mundial
em seguranca digital, junto a empresas adquirentes para maior aceitacao dos cartdes
em estabelecimentos comerciais. O envio dos cartbes sera feito pela empresa
Correios.

O crédito que sera disponibilizado aos funcionarios vira da parceria com um
banco através do modelo White Label (modelo de negocio em que um produto ou
servico desenvolvido por determinada empresa pode ser revendido por outras
empresas sem divulgacéo dos direitos autorais?®)

Os colaboradores da Thirty Card serdo equipados com mesas, cadeiras e

gaveteiros da Sodimac, varejista lider do setor de materiais para construgdo, reforma

24 Disponivel em: https://www.oobj.com.br/bc/article/qual-a-classifica%C3%A7%C3%A30-dos-
benefici%C3%Alrios-de-acordo-com-porte-de-empresa-387.html Acessado em 23 de novembro de 2021.

25 Disponivel em: https://blog.solides.com.br/o-que-e-white-
label/#:~:text=0%20White%20Label%20%C3%A9%20um,da%20marca%20que%200%20revende Acessado
em 23 de novembro de 2021



https://www.oobj.com.br/bc/article/qual-a-classifica%C3%A7%C3%A3o-dos-benefici%C3%A1rios-de-acordo-com-porte-de-empresa-387.html
https://www.oobj.com.br/bc/article/qual-a-classifica%C3%A7%C3%A3o-dos-benefici%C3%A1rios-de-acordo-com-porte-de-empresa-387.html
https://blog.solides.com.br/o-que-e-white-label/#:~:text=O%20White%20Label%20%C3%A9%20um,da%20marca%20que%20o%20revende
https://blog.solides.com.br/o-que-e-white-label/#:~:text=O%20White%20Label%20%C3%A9%20um,da%20marca%20que%20o%20revende

e decoracdo na América Latina, notebooks, teclados, mouse e telefones advindo da
Casas Bahia, empresa parte do grupo Via Varejo, lideres do mercado online no setor
de e-Commerce, pelo baixo custo e alta qualidade de produtos e os utensilios
administrativos serdo adquiridos na Kalunga, empresa referéncia para materiais de

escritério.

4.1.5. Plano logistico e de distribuicéo

O plano logistico consiste no fechamento de contrato entre a Thirty Card e a
empresa que deseja obter o beneficio de adiantamento de salario, em seguida uma
analise feita pelo setor juridico junto ao banco para que seja aprovado o adiantamento
salarial de 30% da empresa contratada.

Apoés aprovacao os funcionarios da determinada empresa poderdo utilizar os
cartdes de beneficios que serdo enviados para cada funcionario atravées do fornecedor
gue fara a emissao destes. A Thirty Card trabalhara com modelo de Just in Time, ou
seja, ndo havera estoque. Segundo Jodo Murta Alves (1995), o sistema visa
administrar a manufatura de forma simples e eficiente, otimizando o uso dos recursos
de capital, equipamento e mao-de-obra. Portanto, as emissdes de cartdes sé vao
ocorrer quando houver um contrato firmado com a empresa.

Os custos na reposicdo destes cartbes, por motivos de perda, extravio ou
guebra por parte do usuario, através de uma solicitacdo recebida pela Thirty Card
ficardo a cargo da empresa contratante do servico. O responsavel pela emissao
continuara sendo o mesmo fornecedor.

Atendimento ao usuario sera disponibilizado para resolucdes de problemas
decorrentes ao uso do cartdo, em caso de duvidas e também para solicitacdo de
reposicao de cartdes.

No momento da utilizagdo do usuario por meio do cartdo, a empresa €
comunicada via sistema e em conjunto ao adquirente, aprova ou reprova a transacao

com base no valor total que consta na conta do usuario final.

4.2 .Estimativa de gastos

4.2.1. Estimativas de gastos com o plano operacional

Para fornecer um nivel elevado de servicos para seus clientes, cumprindo com
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o plano operacional, a Thirty Card necessitara despender de custos operacionais,
conforme descrito na tabela 2 abaixo.

Tabela 2 — Custos Operacionais

Investimentos Operacionais

Item Unidade Quant. Valor Unitario Valor Investimento
Virtual Machines (Sistema Operacional) RS 1 23.542,1 23.542,1
Azure SQL Database (Servidor) RS 1 7.955,3 7.955,3
Pacote Windows (Business Starter) RS 20 81,0 1.620,0
Abertura da Empresa RS 1 1.500,0 1.500,0
Marketing (Influencers) RS 1 300,0 300,0
Escritério de Contabilidade RS 1 1.500,0 1.500,0
Escritério de Advocacia RS 1 1.100,0 1.100,0
Custo com Cartdo RS 50 2,5 125,0
Custo com Logistica (Entrega de Cartdo) RS 3 15,0 45,0
Custo com Transporte (Reunides) RS 2 600,0 1.200,0
Custo com Materiais para Reunides RS 2 200,0 400,0
Custom com postagem online RS 120 1,0 120,0

Total Operacional RS - - 39.407,4

Fonte do autor, 2021

4.3.Andlise e diagnostico da viabilidade operacional

A estratégia com o plano operacional de adquirir equipamentos proprios
durante os anos, embora venham acarretar um alto custo no primeiro ano, o que
necessita de investimento inicial elevado e considerando os pontos a serem
apresentados no capitulo de Viabilidade Financeira, estima-se entéo que tais custos e
investimentos, iniciais e futuros, seréo recuperados ao longo de suas operagdes o que

viabiliza seu plano operacional.



5. VIABILIDADE MERCADOLOGICA

5.1.Plano de Marketing

5.1.1. Produtos e Servicos

O produto a ser oferecido pela Thirty Card tem como principal objetivo ajudar
os funcionérios dos clientes a terem um planejamento financeiro melhor, reduzir o
endividamento e as empresas a terem um fluxo de caixa mais saudéavel.

Os colaboradores das empresas, no qual a Thirty Card atenderd, terdo 30% do
seu salério antecipado 15 dias antes da data prevista para o pagamento em um cartao
White Label. Dessa forma € possivel proporcionar um félego financeiro as empresas,
gue adotam este servico, fazendo com gue as mesmas possuam a oportunidade de
prolongar em 15 dias parte de sua folha salarial.

A Thirty Card contara principalmente com o aplicativo para utilizacdo dos
usuarios. O ambiente virtual oferece meios para comunicagdo entre 0 usuario e a
Thirty Card, além de todas as informacdes pertinentes ao servico, como por exemplo:
saldo, extrato, lancamentos futuros e locais de aceitacdo. Ainda contara com
atendimento para resolucdes de possiveis problemas ou para tirar davidas pertinentes

ao servico. A figura 4 demonstra a interface do aplicativo.
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Figura 4 — Aplicativo Thirty Card
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Fonte do autor, 2021

5.1.2. MVP

Para avaliar a viabilidade e aceitacdo do produto, a ideia € comecgar com
captacdo de micro e pequenas empresas por meio do PAP (Porta a Porta).

Também seréd realizada a divulgacdo através do marketing digital, onde os
clientes serao direcionados ao site contendo todas as informag¢des do produto, junto
com as opcdes de direcionamento para o WhatsApp ou de preenchimento de

formulario, com o objetivo de mensurar qual sera a demanda por parte das empresas
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ao ver o produto e se possuem interesse na contracao.

5.1.3. Preco

N&o sera cobrada nenhuma taxa da empresa e nem do colaborador pela
antecipacdo salarial realizada no periodo, com o objetivo de fazer com que o
colaborador utilize o cartdo na intencdo de fideliza-lo. A Thirty Card obtera suas
receitas de uma taxa (take-rate) de 5% que sera cobrada do comerciante / lojista sobre
o volume total transacionado dentro do periodo de um més, ou seja, toda vez que um
determinado cliente utiliza o cartdo emitido pela Thirty Card, o take-rate incidira sobre
o valor transacionado.

A Thirty Card pretende fechar parcerias com as adquirentes para que a
aceitacao do cartdo emitido seja garantida em diferentes comércios / lojas, e para isto
serd destinado 1,10% do take-rate cobrado do valor total transacionado, calculado

como.

5% (take-rate) - 1,10% (desconto c/ adquirente) = 3,90% (valor disponivel apés

desconto com adquirente)

Uma vez que o valor disponibilizado no cartdo sera por intermédio dos bancos
parceiros da Thirty Card, 70% do valor disponivel apds o desconto com as adquirentes

sera destinado a eles como rendimento desta operacéo, calculado como:

3,90% (valor disponivel ap0s desconto com adquirente) * 70% = 2,73%

(desconto com banco).

Mediante todos os descontos mencionados a cima, a porcentagem do take-rate
gue definitivamente pertencera a Thirty Card sera de 1,17%, representando entdo a

receita bruta dos servigos prestados, calculado como:

5% (take-rate) — [1,10% (desconto c/ adquirente) + 2,73% (desconto com
banco)] = 1,17% (taxa efetiva da Thirty Card)
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5.1.4. Promogéo

A Thirty Card contara com um plano de promoc¢ao de seus servicos mirando

crescimento organico e inorganico, conforme descrito abaixo:

1) No que tange crescimento organico:

a. A Companhia, através da sua equipe de marketing, realizar4
mensalmente postagens em redes sociais, seguindo a premissa de
gue 60 postagens ao més irdo atingir uma microempresa e uma
empresa de pequeno porte, com a intencéo de conhecer os produtos
e servicos ofertados pela Companhia. Na sequéncia a equipe
comercial ir4 contatar ou recebera o contato do cliente em potencial,
com a intencéo de fideliza-los na plataforma da Thirty Card, conforme

descrito na tabela 3;

Tabela 3 — Capacidade das Postagens Midias Sociais (interno)

Postagens Midias Sociais (Interno) Unidade 60 Posts
Microempresa # de empresas 1
Empresa de Pequeno Porte # de empresas 1
Empresa de Médio Porte # de empresas 0
Grandes Empresas # de empresas 0

Fonte do autor, 2021

b. Para tornar possivel a captacdo de médias e grandes empresas, a
equipe comercial da Companhia irA conduzir visitas mensais
presenciais com diferentes empresas a fim de prospectar novos
clientes, seguindo a premissa que para 120 visitas mensais
realizadas, R$ 600,00 por representante comercial sera provisionado
para a mobilizagdo do mesmo ao seu destino, e R$ 200,00 por
representante comercial sera direcionado para materiais de
marketing, brindes, e entretenimento, com o objetivo de captar 4
microempresas, 3 empresas de pequeno porte, 2 empresas de médio

porte e 1 grande empresa, conforme descrito na tabela 4.



2)

Tabela 4 — Capacidade das visitas (rep. Comerciais e diretor)

Visitas (Rep. Comerciais & Diretor) Unidade 120 Visitas
Microempresa # de empresas 4
Empresa de Pequeno Porte # de empresas 3
Empresa de Médio Porte # de empresas 2
Grandes Empresas # de empresas 1

Fonte do autor, 2021

Visando atingir crescimento inorganico, a Thirty Card:

a. Provisionara uma quantia variavel (a depender do tamanho do

potencial publico atingido) equivalente a 15 postagens destinadas

aos servicos de influencers digitais, através de postagens em suas

midias sociais com o objetivo de alcancar um publico maior, atingindo

entdo 2 microempresas e 1 empresa de pequeno porte, conforme

descrito na tabela 5;

Tabela 5 — Capacidade das postagens por influencers

Postagens (Influencers) Unidade 15 Posts
Microempresa # de empresas 2
Empresa de Pequeno Porte # de empresas 1
Empresa de Médio Porte # de empresas 0
Grandes Empresas # de empresas 0

Fonte do autor, 2021

b. Através da sua equipe de marketing, ira anunciar 0s seus servicos

por meio da plataforma do Google Ads, aumentando a sua

visibilidade online visando maior interacéo entre os usuarios e o site

da Companhia, assumindo que a cada 120 clicks no link da Thirty

Card custa R$ 120,00 e gera 1 lead, e que este lead podera se tornar

2 microempresas e 1 empresa de pequeno porte em um possivel

cliente no futuro, conforme tabela 6.
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Tabela 6 — Capacidade das postagens online

Postagens online (Marketing Interno) Unidade 120 Clicks
Microempresa # de empresas 2
Empresa de Pequeno Porte # de empresas 1
Empresa de Médio Porte # de empresas 0
Grandes Empresas # de empresas 0

Fonte do autor, 2021

A figura 5 € um exemplo de divulgacédo voltada aos potenciais clientes que sera

usada em redes sociais.

Figura 5 — Peca Publicitaria

Nés adiantamos em 30% o saldriode
seus funciondrios em um cartiode
beneficios 13 dias antes da folha de
pagamento

HUXODECAIXA
Proporcionamos félego em sen fluxo de
caixa ao precisar dispor 30% de sua
folha salarial 6 apés 1D dias do

pagamento deu seus funciondrios

NAOHA JUROS
N&o ha cobranca de juros ou taxas pelo
servigco prestado

/

OS PROPORCIONAMOS UM ALIVIO
FINANCEIRO SEM COBRANCA!

Fonte do autor, 2021



5.1.5. Gestdo da Marca

Na marca optou-se pelas cores azul e branco. A azul porque, segundo Eva
Heller (2021), “é associado a sentimentos como tranquilidade e paz”, e é este o
objetivo da Companhia ao transmitir as empresas, que ao aderir ao servigo, eles terdo
uma tranquilidade financeira melhor, com uma folga em seu fluxo de caixa. Os clientes
gue terdo seus salarios antecipados, sem juros, trardo uma oportunidade de ajustarem
um pouco suas financgas.

O motivo da cor branca € por transmitir paz, tranquilidade e harmonia que
conforme explicacdo acima, vao de encontro ao que a Companha pretende transmitir

aos seus clientes.

5.1.6. Posicionamento da marca

De acordo com as estratégias de Porter, a empresa pode optar por seguir em
trés tipos de estratégias: Lideranca em Custo, enfoque ou diferenciacdo. A empresa
Thirty Card ira trabalhar com a estratégia de diferenciacdo, pois trara um produto

inovador, investindo em qualidades diferenciadas e exclusivas.

5.2.Previsdo e mensuracao da demanda

5.2.1. Demanda corrente e futura

Para mensuracdo da demanda da Thirty Card, foram definidas algumas
premissas baseadas nas informacgdes referente ao volume total transacionado por
meios de pagamentos non-cash, tais como cartdes de débito e cartdes pré-pago na
regidao do ABC paulista.

Para definir a demanda e estipular o volume total de transa¢cbes que a Thirty
Card estima atender, foi detalhado as seguintes premissas:

e Consumo total do Brasil, desde o ano de 2016, conforme dados
coletados no IPC Maps?5, e projetado até o ano de 2025E, assumindo
que este valor crescera 1,8% no primeiro ano (2022E) e 20 bps até
2025E;

26 Disponivel em: http://ipcbr.com/ipc-maps.html Acessado em 30 de setembro de 2021.
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e Consumo por meio de cartbes de débito e pré-pago, desde o ano de
2016, conforme dados da ABECS?’, seguindo a premissa de que este
mercado crescera 16% no primeiro ano (2022E) e 50 bps até 2025E;

Assim, a Thirty Card definiu a penetracéao de cartbes de débito e pré-pago nos

meios de pagamento de todo o pais.

Para encontrar o valor nominal de consumo nos meios de pagamentos citados
acima na regido do ABC paulista, foi detalhado, conforme dados do IPC Maps?8, o
consumo total nesta regido desde 2016, assumindo que este valor crescera 1,4% em
2022E e 10 bps até 2025E.

A Thirty Card partiu da seguinte premissa conservadora de que a penetracao
de cartdes de débito e pré-pago na regido ABC paulista € igual a penetracdo nos
mesmos meios de pagamentos do Brasil, encontrando entdo o valor nominal de
R$15,6 bi como valor total transacionado. Conforme a pesquisa de mercado realizada,
descrita no capitulo 3.4, a Companhia entende que 61,8% dos respondentes
gostariam de ter uma parte de seu salario recebida antecipadamente, e utiliza este
valor como proxy de empresas que aceitariam este servico; assim sendo o mercado
enderecavel da Thirty Card € R$9,6 bi.

Dado os esfor¢cos operacionais e de marketing, conforme listados nos capitulos
4 e 5, a Companhia tem como meta que em seu primeiro ano ird penetrar 6% de seu
mercado enderecavel (crescendo 20 pp até 2025E), que representa R$577,9 mi
(2021E).

Finalmente, no capitulo 1.1.1, a Companhia destaca a sua proposta de valor de
antecipar 30% da folha salarial dos seus clientes, entdo entende-se que o mercado
alvo da Thirty Card em 2021E é de R$173,4 mi. Estes dados representados na tabela

7 abaixo.

27 Disponivel em: https://www.abecs.org.br/graficos Acessado em 30 de setembro de 2021
28 Disponivel em: http://ipcbr.com/ipc-maps.html Acessado em 30 de setembro de 2021.
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Tabela 7 — Mercado da Thirty Card

Unidade 2016A 2017A 2018A 2019A 2020A 2021E 2022E 2023E 2024E 2025E
Mercado Total R$ bn 4.836,3 4.896,0 5.023,4 5.111,8 4.684,8 5.095,8 5.185,5 5.287,1 5.401,2 5.528,6
Cresc. % - 1,2% 2,6% 1,8% (8,4%) 88% 1,8% 2,0% 2,2% 2,4%
Consumo Através de Cartes RS bn 455,2 514,7 588,8 686,1 807,7 932,6 1.081,5 1.259,5 1.473,2 1.730,5
Cresc. % - 13,1% 14,4% 16,5% 17,7% 15,5% 16,0% 16,5% 17,0% 17,5%
Penetragdo de Cartdes no Brasil % 9,4% 10,5% 11,7% 13,4% 17,2% 18,3% 20,9% 23,8% 27,3% 31,3%
Consumo Regido ABC RS bn 82,7 84,7 85,9 86,9 773 85,1 86,3 87,6 89,0 90,6
Cresc. % - 2,4% 1,4% 1,2% (11,0%) 10,1% 1,4% 1,5% 1,6% 1,7%
Participagdo no Consumo i % 1,71% 1,73% 1,71% 1,70% 1,65% 1,67% 1,66% 1,66% 1,65% 1,64%
Penetragdo de Cartdes no ABC RS bn 7.8 8,9 10,1 11,7 133 15,6 18,0 20,9 243 283
Cresc. % - 14,4% 13,1% 15,9% 14,3% 16,9% 15,6% 16,0% 16,3% 16,7%
Mercado Enderegavel RS bn 4,8 5,5 6,2 7,2 8,2 9,6 11,1 12,9 15,0 17,5
Penetragdo do Mercado Enderegével % - - - - - 6,0% 8,0% 10,0% 12,0% 14,0%
Mercado Alvo R$ mn - - - - - 577,9 890,5 1.290,8 1.802,1 2.454,1
Capacidade de atender a Demanda % 30,0% 30,0% 30,0% 30,0% 30,0%
Demanda Efetiva R$ mn - - - - - 1734 267,2 387,2 540,6 736,2
Cresc. % - 54,1% 44,9% 39,6% 36,2%

Fonte do autor, 2021

5.3.Estimativa de Gastos

Seguindo o plano de marketing no capitulo de 5.1.4 de promocéo, A Thirty Card
terd os seguintes custos mensais decorrentes de posts com influencers, Google Ads,
visitas as empresas e com material para a equipe comercial, descrito na tabela 8 com

previsao de gastos para 0s préximos 5 anos.

Tabela 8 — Gastos com plano de marketing

Valores em Estimativa dos Custos de Marketing
RS 000

Janeiro

Fevereiro

Agosto

Setembro
Outubro
Novembro

Dezembro

Fonte do autor, 2021

5.4.Analise e diagnostico da viabilidade mercadologica

Apoés a analise de mercado, estimativa de demanda e custos, definicdo das
estratégias e do publico-alvo, a Thirty Card conclui que o planejamento criado para
atrair os clientes, € para a atuagdo no mercado. Deste modo, tendo como base todas
as informacbes apresentadas nesse capitulo, a empresa tem viabilidade

mercadologica.



6. VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

6.1.Projecdo de colaboradores

6.1.1. Atividade

As atividades atribuidas a cada cargo visam suprir todas as necessidades da
Organizacao atendendo as demandas de servico, por meio dos seguintes métodos:

Diretor-Presidente - Orienta, dirige e avalia o trabalho de gerentes e analistas,
desenvolve e implementa planos estratégicos e supervisiona as opera¢des como um
todo, entender o ambiente externo e seus concorrentes, avaliar o possivel sucesso da
organizacao e a partir disso verificar o alcance de metas e objetivos

Gerente Comercial, Marketing & Recursos Humanos — Gestao da equipe de
Marketing, da equipe comercial e do capital humano da Companhia, definindo os
objetivos e funcBes dos colaboradores da equipe, realizando o monitoramento das
entregas. Realizar o retorno dos resultados e o desempenho da organizacéo ao CEO.

Representante comercial - contato com os potenciais clientes para demonstrar
a proposta de valor do negécio a fim de buscar e captar novos clientes e parceiros.

Atendentes — Realizar o contato com os clientes potenciais para completar as
vendas, preparar contratos de vendas seguindo de acordo com as recomendacdes de
negociagao. Procedimentos administrativos decorrentes da atividade, atendendo
demandas vindas dos clientes para solucionar eventuais problemas.

Analista de Marketing — Planejamento e alinhamento de a¢fes para publicidade
e desenvolvimento de materiais para eventos.

Estagiario de marketing — Responsavel por auxiliar os analistas na realizacao
de atividades para o desenvolvimento das operagOes publicitarias. Atividades
administrativas do departamento.

Analista de Recursos Humanos — Desenvolvimento e estruturacéo da folha de
pagamento e beneficios. Contratacdo e dispensa de funcionarios. Acompanhamento
do planejamento de carreira. Procedimentos administrativos de Recursos Humanos.

Gerente de TI - Desenvolver estratégia e melhorar o desempenho
Tecnoldgicos, recursos claros e garantia da consisténcia. Gerenciar orcamentos e
previsbes e realizar o acompanhamento garantindo que 0s prazos sejam
integralmente cumpridos.

Analista de Tl — Realiza e conduz pesquisas, faz diagndsticos e analises
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constantes do fluxo de atividades operando juntamente com o gerente de operacéo e
servir de backup. Acompanhar métricas para identificar oportunidades de melhoria
dentro do processo de operacao.

Operador de Sac — Diagnosticar e informar aos superiores as sugestdes e
apontamentos dos usuarios e instituicbes de ensino, assim como também auxiliar em
processos como desenvolvimento de conta, recuperacdo de senha, localizacdo de
materiais e facilitar no suporte sobre a utilizacdo da plataforma.

Gerente Financeiro/Suprimentos - Responsavel pela administracdo dos riscos
financeiros de um negocio e responsavel pelo planejamento financeiro da empresa,
também responsavel pela parte de capital humano da empresa e Suprimentos.

Assistente financeiro - Realiza o planejamento de toda a rotina financeira,
acompanha recebimentos e pagamentos efetuados, responsavel pelo borderd da
empresa e também pelos recebiveis, analisa fluxo de caixa e elabora projecfes de
faturamento, a fim de identificar melhorias no desempenho econémico-financeiro da
empresa.

Estagiario de financeiro - Ajuda no controle de contas e pagar e receber e na
elaboracdo e analise de relatorios. Organiza documentos, classifica e lanca dados
contabeis, apura impostos, emite e transfere notas fiscais.

Recepcionista - Responsavel pela recepcao de clientes fornecedores, com
acompanhamento nas agendas de trabalho dos diretores.

Auxiliar Admin Suprimentos - Responsavel pelas cotacdes e compras de
materiais em geral.

Programador — Criagdo e desenvolvimento de softwares para sustentar os

processos da empresa.

6.1.2. Organograma

O organograma é uma ferramenta organizacional que apresenta 0s cargos
existentes dentro da empresa. A figura 6 apresenta a organizacdo hierarquica da
Thirty Card.
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Figura 6 - Organograma
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Fonte do autor, 2021

6.1.3. Headcount

Traduzindo literalmente para o Portugués, headcount quer dizer “contagem de
cabecas”. Isto é, o indicador se refere a contabilizacdo de todos os colaboradores da
empresa, independentemente de sua carga horéria ou de sua posi¢cdo. Na Tabela 9,
estd representado o headcount da Thirty Card. Serdo necessarios 15 funcionarios
para a operagdo inicial da empresa, considerando a demanda estimada para ter
aumentos nos gastos salariais na mesma medida do aumento do caixa.
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Tabela 9 — Headcount da Thirty Card

2021E 2022E 2023E 2024E 2025E
Diretor Presidente 1 1 1 1 1
Dpto. Comercial, Marketing & Recursos Humanos 7 7 8 9 10
Gerente Comercial, Marketing & Recursos Humanos 1 1 1 1 1
Representante Comercial 2 2 2 2 2
Atendente 1 1 1 2 2
Analista de Marketing 1 1 1 1 2
Estagiario de Marketing 1 1 1 1 1
Analista de Recursos Humanos 0 0 1 1 1
Recepcionista 1 1 1 1 1
Dpto. Financeiro 3 4 4 4 4
Gerente Financeiro 1 1 1 1 1
Estagiario do Financeiro 0 1 1 1 1
Assistente Financeiro Contas a Pagar 1 1 1 1 1
Auxiliar Administrativo de Compras 1 1 1 1 1
Dpto. Tecnologia 4 4 4 4 4
Gerente Tl 1 1 1 1 1
Programador 1 1 1 1 1
Analista de Tl 1 1 1 1 1
Operador de SAC 1 1 1 1 1
Total 15 16 17 18 19

Fonte do autor, 2021

6.1.4. Competéncias

Para que seja possivel a execucdo da operacdo da empresa, seguindo com o
Headcount e a descricdo de atividades, a tabela 10 descreve as formacdes
necessarias para cada cargo. As competéncias de cada cargo estdo representadas

no anexo A.



Tabela 10 — Competéncias

Cargos Formagdo requisitada

. . Formagdo em Administragdo, campos econdmicos ou
Diretor Presidente ;
relacionados.

Formagdo em administragdo, Campos econdmicos ou
relacionados a Marketing, conhecimento na area
comercial e também relacionado a area de Pessoas

Gerente Comercial,
Marketing & Recursos

Humanos
. Formagdo em administragdo ou conhecimento na area
Representante Comercial .
comercial.
Formagdo em administragdo ou conhecimento na area
Atendente .
comercial.

Formagdo em administracgdo,

Analista de Marketing Marketing ou publicidade.

Estagirio de Marketin Cursando marketing, Publicidade e propaganda ou
& & Publicidade e propaganda ou Comunicagdo Social

Formagdo em Gestdo de Recursos Humanos ou
administragdo.

Analista de Recursos
Humanos

Recepcionista Ensino médio Completo

Gerente Financeiro Formagdo em administragdo ou campos econdmicos

L. X . Formagdo ensino superior em Administragdo, economia
Estagiario do Financeiro A L.
ou ciéncias contabeis.

Formagdo ou cursando ensino superior ou ensino

Assistente Financeiro . . N .
superior completo em Administragdo, economia e
Contas a Pagar A .
ciéncias contdabeis.
Auxiliar Administrativo de X L
Ensino médio Completo
Compras

Formagdo em administragdo, Sistema de informagdo ou
Gerente Tl . ~ .
Tl, e Conhecimento na Gestdo de projeto.

Formagdo em bacharelado ou especialistas técnicos na
Programador . . -
gestdo, sistema de informacao, TI.

. Formagdo em bacharelado ou especialistas técnicos na
Analista de Tl . . ~
gestdo, sistema de informacao, TI.

Cursando ensino superior, em areas como sistemas da
Operador de SAC . ~ . N
informagdo ou administragao.

Fonte do autor, 2021
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6.2.Plano de gestdo de pessoas

6.2.1. Remuneragao

A remuneracao do colaborador é constituida pelo salario pago pelos servigos
prestados a empresa, aléem dos beneficios oferecidos. Para definir os salarios pagos
pela Thirty Card, utilizou-se a base média paga pelo mercado, compostos por trés
variaveis, sdo elas: salario, encargos e beneficios. Todos os detalhamentos dos
valores para cada cargo de encargos e beneficios estdo apresentados, conforme
tabela 11.

Tabela 11 - Remuneracéo

Salarios Unidade Salario
Diretor Presidente RS 10.000
Dpto. Comercial, Marketing & Recursos Humanos RS 16.300
Gerente Comercial, Marketing & Recursos Humanos RS 5.000
Representante Comercial RS 2.370
Atendente RS 1.500
Analista de Marketing RS 2.600
Estagidrio de Marketing RS 1.100
Analista de Recursos Humanos RS 2.630
Recepcionista RS 1.100
Dpto. Financeiro RS 9.000
Gerente Financeiro RS 5.000
Estagiario do Financeiro RS 1.100
Assistente Financeiro Contas a Pagar RS 1.500
Aucxiliar Administrativo de Compras RS 1.400
Dpto. Tecnologia RS 15.700
Gerente Tl RS 6.070
Programador RS 5.130
Analista de Tl RS 3.000
Operador de SAC RS 1.500

Fonte do autor, 2021

6.2.2. Treinamento e desenvolvimento

Politicas: meta anual de treinamento - 20 horas anuais.

Treinamentos obrigatorios: integridade como pilar, ética, seguranca da
informacéo, prevencdo a lavagem de dinheiro, minimo de trés treinamentos sobre
habilidades comportamentais e cinco sobre competéncias técnicas até o final do ano
fiscal.

O ndo cumprimento das horas estipuladas pode acarretar: blogueio da maquina



e adverténcia escrita reiterando a importancia de treinamentos para o

desenvolvimento pessoal e profissional.

6.2.3. Seguranca do trabalho

Sera elaborado um manual de boas praticas no trabalho em escritorio, e este
sera disponibilizado a todos os colaboradores de forma digital e fisica, trazendo
informagdes que o0s ajudem na prevencao de acidentes, com um guia sobre postura

adequada.

6.3.Estimativa de gastos

Levando em consideracéo as remuneracdes descritas acima, na tabela 12 seré
apresentado o0 custo com a mao de obra direta, composta pelos representantes
comerciais, e 0 custo com a mao de obra indireta composta pelos funcionarios
restantes da Thirty Card. O custo estd levando em conta os préximos cinco anos,
compostos por salario bruto, vale alimentacéo, INSS, FGTS, 13° salério e férias.

Tabela 12 — Estimativa de Gasto MOD/MOI

2021 2022 2023 2024 2025
M3o de Obra
e 83.80805  89.796,82 93.391,19 96.36579  99.324,22
v
al‘; dc:fe?abra 780.049,63 850.47419  925.42855  991.04154 1.071.128,62
Total 865.878,68 942.293,02 1.020.842,74 1.089.431,33 1.172.477,84

Fonte do autor, 2021

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

As praticas de remuneracdo utilizadas, com salarios compativeis com o
mercado, tém sido vista com bons olhos pelo mercado. Essa pratica, portanto, viabiliza
os planos de remuneracgao.

Os dados apresentados neste capitulo, aliados com as outras informacdes
apresentadas até aqui, mostra que a viabilidade do capital humano € de completa

importancia para o atingimento dos objetivos propostos pela Thirty Card.
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7. VIABILIDADE FINANCEIRA

Este capitulo apresentara o plano financeiro da Thirty Card criado com base na
estimativa de custos descrita nos capitulos 4,5 e 6 e na previsdo de demanda e nos

precos descritos no capitulo 5.

7.1.Plano Financeiro

7.1.1. Pressupostos da analise financeira

Os célculos financeiros demonstrado neste capitulo utilizaram algumas
premissas, tanto macroecondmicas quanto pressupostos baseados nas experiéncias
de cada sécio da empresa Thirty Card.

Segundo o Oobj com dados da MDIC??, as empresas no Brasil possuem
diferentes portes, considerando tanto o numero de empregados, quanto o faturamento
anual bruto, conforme as tabelas 13 e 14 abaixo:

Tabela 13 - Porte da Empresa com base no Numero de Funcionarios

Porte de Empresa Unidade Com. & Serv. IndUstria Média
Numero de empregados
Microempresa # <5 <10 <7.5
Empresa de Pequeno Porte # <30 <40 <35.0
Empresa de Médio Porte # <80 <200 <140.0
Grandes Empresas # +200 +500 <350.0

Fonte do autor, 2021

Tabela 14 - Porte da Empresa com base no Faturamento Bruto Anual

Faturamento Bruto Unidade Com. & Serv. Industria Média
Microempresa RS mn <11 <2.2 <1.7
Empresa de Pequeno Porte RS mn <8.3 <18.7 <13.5
Empresa de Médio Porte RS mn <38.5 <110.0 <74.3
Grandes Empresas RS mn +100.0 +200.0 <150.0

Fonte do autor, 2021

29 Disponivel em: https://www.oobj.com.br/bc/article/gual-a-classifica%C3%A7%C3%A30-dos-
benefici%C3%Alrios-de-acordo-com-porte-de-empresa-387.html Acessado em 17 de novembro de 2021.



https://www.oobj.com.br/bc/article/qual-a-classifica%C3%A7%C3%A3o-dos-benefici%C3%A1rios-de-acordo-com-porte-de-empresa-387.html
https://www.oobj.com.br/bc/article/qual-a-classifica%C3%A7%C3%A3o-dos-benefici%C3%A1rios-de-acordo-com-porte-de-empresa-387.html
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Foi estimada a média de funcionarios de cada porte de empresa acima, bem
como a média do faturamento bruto anual, para chegar no célculo de quantos
funcionarios a Thirty Card ira atender.

Também, de segundo o Oobj com dados da MDIC?°, as empresas possuem
diferentes porte com base no seu faturamento bruto. De acordo com a Fabiana
Mendonca, contadora da Fortes Tecnologias e especialista em encargos salariais e
remuneracdes, empresas de comercio e servicos possuem um impacto de 17,5%
decorrente das despesas com salarios e encargos em cima do seu faturamento bruto
anual; considerando que empresas de comércio e servico possuem uma alta
dependéncia do capital humano. Foi estimado um impacto de 12.5%, valor menor para
empresas no ramo industrial, uma vez que a frente operacional é automatizada,
consequentemente reduzindo o custo da folha salarial, (onde operacdes e processos

sédo automatizados) conforme tabela 15 abaixo:

Tabela 15 - Impacto da Folha de Pagamentos no Faturamento Anual Bruto

Impacto da Folha de Pagamento nas Empresas Com. & Serv. Industria

% do Faturamento % 17.5% 12.5%
Fonte do autor, 2021

7.1.2. Célculo do investimento total

O investimento total necessario para o inicio da empresa € o resultado dos
investimentos fixo, somado com investimento pré-operacional e ao capital de giro,

conforme representado pela tabela 16:

Tabela 16 — Estimativa de Investimentos

Unidade Valor Investimento Depreciagdo Mensal
Investimentos Fixo RS 108,242.0 1,625.7
Investimentos Pré-Operacionais RS 39,407.4 552.0
Capital de Giro RS 60,677.8
Total RS 208,327.2 2,177.7

Fonte do autor, 2021

30 Disponivel em: https://www.oobj.com.br/bc/article/qual-a-classifica%C3%A7%C3%A30-dos-
benefici%C3%Alrios-de-acordo-com-porte-de-empresa-387.html Acessado em 17 de novembro de 2021.



https://www.oobj.com.br/bc/article/qual-a-classifica%C3%A7%C3%A3o-dos-benefici%C3%A1rios-de-acordo-com-porte-de-empresa-387.html
https://www.oobj.com.br/bc/article/qual-a-classifica%C3%A7%C3%A3o-dos-benefici%C3%A1rios-de-acordo-com-porte-de-empresa-387.html

Os investimentos fixos sGo compostos por itens para compor a estrutura de

ativos que a Thirty Card ira utilizar para desenvolver as plataformas e operacgdes, que

foram descritos no capitulo 4.1.2, conforme mostra na tabela 17

Tabela 17 — Estimativa de Investimento Fixos

Item
Notebook
Mouse
Impressora
Cadeiras
Mesas
Gaveteiro
Ar Condicionado

Cardenos, Canetas & demais utensilios adm.

Telefone
Total Fixo
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Unidade Quant. Valor Unitario Valor Investimento
RS 20 3,419.1 68,382.0
RS 20 35.0 700.0
RS 1 3,000.0 3,000.0
RS 20 270.0 5,400.0
RS 20 450.0 9,000.0
RS 20 250.0 5,000.0
RS 3 5,000.0 15,000.0
RS 1 1,000.0 1,000.0
RS 20 38.0 760.0
RS 108,242.0

Fonte do autor, 2021

Outros itens que estdo descritos no capitulo 4.1.2, e sdo mostrados na tabela

15, sdo considerados como investimentos pré-operacionais para dar inicio as

operacdes, como investimentos em infraestrutura de servidores, abertura de empresa,

contratacdes de influencers, escritério de contabilidade e de advocacia, conforme

descrito na tabela 18 abaixo:

Tabela 18 — Estimativa de Investimento Pré-Operacionais

Item
Virtual Machines (Sistema Operacional)
Azure SQL Database (Servidor)
Pacote Windows (Business Starter)
Abertura da Empresa
Marketing (Influencers)
Escritério de Contabilidade
Escritério de Advocacia
Custo com Cartao
Custo com Logistica (Entrega de Cart3o)
Custo com Transporte (Reunides)
Custo com Materiais para Reunides
Custom com postagem online

Total Pré-Operacional

Unidade Quant. Valor Unitério Valor Investimento
RS 1 23,542.1 23,542.1
RS 1 7,955.3 7,955.3
RS 20 81.0 1,620.0
RS 1 1,500.0 1,500.0
RS 1 300.0 300.0
RS 1 1,500.0 1,500.0
RS 1 1,100.0 1,100.0
RS 50 2.5 125.0
RS 3 15.0 45.0
RS 2 600.0 1,200.0
RS 2 200.0 400.0
RS 120 1.0 120.0
RS - 39,407.4

Fonte do autor, 2021



Para estimativas de capital de giro, foi considerado os valores esséncias para
toda a operacao, ja instalada, iniciar e ter andamento sem interrup¢des, considerando
valor do aluguel do espaco fisico, salarios dos funcionarios, contas de consumo (agua,
luz, internet) e uma reserva emergencial para eventuais problemas na operacao; estas

informacdes estédo descritas na tabela 19.

Tabela 19 — Estimativa de Gastos
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Item Unidade Quant. Valor Unitario Valor Investimento
Aluguel RS 1 5,150.0 5,150.0
Salario dos funcionarios RS 1 54,612.9 54,612.9
Conta de Agua RS 1 300.0 300.0
Conta de Luz RS 1 450.0 450.0
Conta de Internet (Vivo) RS 1 99.9 99.9
Conta de Telefone RS 1 65.0 65.0

Total Capital de Giro (sem reserva) RS - - 60,677.8
Reserva Emergencial % 5% 60,677.8 3,033.9

Total Capital de Giro (incl. reserva) RS - - 63,711.7

Fonte do autor, 2021

7.1.3. Estimativa do faturamento mensal para os proximos 5 anos

Considerando o esforgo comercial e de marketing da Thirty Card, conforme
descritos nos capitulo 4 e 5 acima, a mesma estima-se que tera um faturamento
mensal oriundo de suas atividades operacionais para 0s proximos 5 anos, de acordo

com a tabela 20 abaixo:

Tabela 20 — Estimativa do Faturamento Bruto Mensal para os Préximos 5 anos

Valores em Estimativa do Faturamento Mensal

Janeiro

Fevereiro

Agosto

Setembro

Outubro

Novembro

Dezembro

Fonte do autor, 2021
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7.1.4. Estimativa dos custos fixos e variaveis para os proximos 5 anos

7.1.4.1.  custos Fixos

Os custos fixos mensais variam minimamente dentro dos 5 anos estabelecidos,
conforme mostra a tabela 21 abaixo, dado os ajustes advindos de alteracdes na taxa
de IPCA, e novas contrata¢des que irdo ocorrer durante o periodo — os custos fixos
sdo compostos por:

e Mao de obra direta & indireta, conforme listados no capitulo 6.3

e Custos com depreciacao, conforme descrito na tabela 16, no capitulo
7.1.2

e Outros custos administrativos & operacionais, considerando custos com
servidores, virtual machines e business starter, bem como custos com
aluguel do escritorio, contas de agua, luz, internet, e telefone, e também
custos oriundos suportes fornecidos pelos escritorios de advocacia de
contabilidade, de acordo com o capitulo 4

Tabela 21: Estimativa dos Custos Fixos

Valores em Estimativa dos Custos Fixos

Janeiro (108.9) (117.1) (127.4) (134.0) (142.3)

Fevereiro (109.2) (117.4) (127.4) (134.0) (142.3)

(109.5) (117.7) (127.4) (134.0) (142.3)

(109.8) (118.0) (127.4) (134.0) (142.3)

(110.1) (118.3) (127.7) (134.0) (142.3)

(110.1) (118.6) (127.7) (134.0) (142.3)

(110.1) (118.9) (127.7) (134.0) (142.3)

(116.8) (122.8) (130.6) (136.9) (145.5)

Setembro (116.8) (122.8) (130.6) (136.9) (145.5)
Outubro (116.8) (122.8) (130.9) (136.9) (145.5)

Novembro (116.8) (122.8) (130.9) (136.9) (145.5)
Dezembro (116.8) (122.8) (130.9) (136.9) (145.5)

Fonte do autor, 2021

7.1.4.2.  cystos variaveis

Os custos variaveis da Thirty Card sdo compostos pelos valores despendidos:
¢ No custo com emissao de cartdes, conforme descrito no capitulo 4.2
¢ No custo atrelado ao frete, que € cobrado pelo valor do transporte dos
cartdes, do fornecedor para o cliente final, conforme descrito no capitulo
4.2

e Valor provisionado para os representantes comerciais na mobilizacdo do
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mesmo ao seu destino, de acordo com o capitulo 5.1.4

e Custo com materiais de marketing, brindes, e entretenimento
disponibilizado para os representantes comerciais, conforme descrito no
capitulo 5.1.4

e Custos referentes a cada postagem que influenciadores digitais faréo,
de acordo com o plano de promogéo listado no capitulo 5.1.4

e Anuancios por meio da plataforma do Google Ads, conforme capitulo
5.1.4.

A estimativa mensal dos proximos 5 anos com 0s custos variaveis esta descrita

na tabela 22 abaixo:

Tabela 22 — Estimativa Mensal com os Custos Variaveis

Valores em Estimativa do Custos Varidvel

RS 000

Janeiro

Fevereiro

Agosto
Setembro
Outubro
Novembro
Dezembro

Fonte: do Autor, 2021

7.1.4.3. Tributacéo

O enquadramento tributario da Thirty Card serd o Lucro real, dado a
obrigatoriedade a apurar o lucro real, conforme art. 14 da Lei 9.718/983%!, empresas
cujas atividades sejam de instituicbes financeiras ou equiparadas; seguindo este
racional, os tributos incidem sobre o lucro operacional (real) da empresa na aliquota
de 15% para a contribuicdo de IRPJ, aonde o lucro operacional é de até R$20.000,00
mensais, e 25% nos casos em que o lucro for superior a esse valor no mesmo periodo.

O CSLL é taxado em 9% em relacdo a qualquer lucro apurado durante o
periodo, e PIS e COFINS apresentam um impacto de de 1,65% e 7,6%,
respectivamente, sobre o faturamento bruto.

Dado que a Companhia ndo gera lucro operacional até o Janeiro de 2023, nao
é efetuado nenhum pagamento de IRPJ ou de CSLL, gerando entdo um beneficio

31 Disponivel em: http://www.portaldeauditoria.com.br/sobreauditoria/auditoriaimpostoderendalucroreal.asp em
30 de setembro de 2021



http://www.portaldeauditoria.com.br/sobreauditoria/auditoriaimpostoderendalucroreal.asp
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fiscal que reduz o prejuizo operacional da Thirty Card, sendo alocado o valor da perda
no balan¢o como perdas operacionais liquidas, a serem pagas a Unido num momento
posterior.

Os valores mensais estimados destinados a tributagcdo consta na tabela 23

abaixo:

Tabela 23 — Estimativa Mensal dos Tributos

Valores em Estimativa dos Tributos
RS 000

Janeiro

Fevereiro

(104.5)

27.2 16.8 (30.8) (81.9) (106.8)

26.7 15.1 (37.2) (84.3) (109.1)

Agosto 28.0 14.3 (42.6) (85.6) (110.3)
Setembro 27.6 12.5 (49.1) (87.9) (112.6)
Outubro 27.1 10.7 (53.1) (90.2) (114.9)
Novembro 26.6 6.2 (56.8) (92.5) (117.2)
Dezembro 26.1 14 (60.6) (94.8) (119.5)

Fonte do autor, 2021

7.1.5. Demonstrativo de resultados mensal para os préximos 5 anos

Na tabela 24 consta a DRE resumida para os proximos 5 anos, destacando as
principais linhas da mesma, como Receita Bruta, Receita Liquida, Lucro Bruto,
Despesas, Resultado Operacional, e Resultado liquido, bem como o crescimento e as
respectivas margens de cada linha, bem como o crescimento anual composto partindo
de 2021E-2025E, e também 2023E-2025E.

No Apéndice A esté detalhado a DRE mensal dos préximos 5 anos.

Tabela 24 - DRE Resumida - Proximos 5 Anos

Unidade CAGR'21-25 CAGR'23-25
Receita Bruta R$000 95 645 2,433 3,944 4,826
(-) Dedugdes e abatimentos R$000 (9) (60) (225) (365) (446)
(=) Receita Liquida R$000 86 585 2,208 3,579 4,380 166.8% 40.8%
Crescimento % - 577.4% 277.2% 62.1% 22.4%
(-) Custos de mercadorias vendidas R$000 (149) (167) (183) (175) (176) 4.2% (2.1%)
(=) Lucro Bruto R$000 (62) 419 2,025 3,404 4,204 n.s. 44.1%
Margem Bruta % (72.2%) 71.6% 91.7% 95.1% 96.0%
Crescimento % - n.s. 383.4% 68.1% 23.5%
(-) Despesas R$000 (1,352) (1,440) (1,546) (1,622) (1,724) 6.3% 5.6%
(=) Resultado Operacional (EBIT) R$000 (1,414) (1,021) 478 1,782 2,480
Margem Operacional % n.s. (174.4%) 21.7% 49.8% 56.6%
Crescimento % - (27.8%) (146.8%) 272.5% 39.2%
(-) Provisdes do IRPJ e da CSLL RS000 339 245 (168) (606) (843)
(=) Resultado Liquido do Exercicio R$000 (1,075) (776) 310 1,176 1,637 n.s. 129.8%
Margem Liquida % n.s. (132.6%) 14.0% 32.9% 37.4%
Crescimento % - (27.8%) (139.9%) 279.3% 39.2%

Fonte do autor, 2021
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7.1.6. Estimativa do fluxo de caixa futuro mensal para os proximos 5 anos.

Na tabela 25, a Demonstracdo Resumida do Fluxo de Caixa para os proximos
5 anos, aonde consta todas as entradas e saidas do periodo.

Nota-se que a Thirty Card queima caixa até o periodo de 2023E, e entre 0s
periodos de 2024 para 2025, foi levado em consideragdo que seus principais
concorrentes irdo oferecer 0s mesmaos servicos com pregos e taxas mais competitivas,
gue consequentemente resulta na perda de share de mercado da Companhia, que
resulta numa diminuicao de caixa neste periodos.

No Apéndice B esta detalhado a DFC mensal dos préoximos 5 anos.

Tabela 25 - DFC Resumida - Proximos 5 Anos

Fluxo de Caixa Unidade

Fluxo de Caixa das Atividades Operacionais

Receita Liquida RS 000 86.4 585.4 2,207.9 3,579.1 4,379.5
Pagamento dos Fornecedores RS 000 (3.0 (12.4) (24.1) (12.8) (10.2)
Salarios e encargos RS 000 (680.4) (729.0) (796.8) (848.2) (920.6)
Impostos e despesas legais R$ 000 0.0 0.0 (128.6) (427.7) (595.3)
Despesas com marketing RS 000 (1.4) (1.4) (1.4) (1.4) (1.4)
Pagamento do frete RS 000 (1.2) (2.3) (3.1) (2.5) (2.3)
Outras provisoes com vendas RS 000 (19.2) (19.2) (19.2) (19.2) (19.2)
Pagamento dos influencers RS 000 (15.0) (38.4) (50.1) (54.0) (54.0)
Outras despesas operacionais RS 000 (505.7) (509.6) (514.8) (519.4) (524.0)
Caixa Liquido das Atividades Operacionais RS 000 (1,139.5) (727.0) 669.9 1,693.9 2,252.5

Fluxo de Caixa das Atividades de Investimento
Aquisicoes de bens R$ 000 (108.2) 0.0 0.0 0.0 0.0
Caixa Liquido das Atividades de Investimento RS 000 (108.2) 0.0 0.0 0.0 0.0

Fluxo de Caixa das Atividades de Financiamento

Injecdo de capital RS 000 1,247.7 727.0 9.4 0.0 0.0
Caixa Liquido das Atividades de Financiamento RS 000 1,247.7 727.0 9.4 0.0 0.0
A Liquida em Caixa RS 000 (207.7) 0.0 679.3 1,014.6 558.6
A Liquida em Caixa (Excl.injecdo de capital) RS 000 (1,455.4) (727.0) 669.9 1,014.6 558.6
Caixa IdP RS 000 207.7 0.0 0.0 679.3 1,693.9
Caixa FdP RS 000 0.0 0.0 679.3 1,693.9 2,252.5
Caixa FdP (Excl. injecdo de capital) RS 000 (1,247.7) (727.0) 669.9 1,693.9 2,252.5

Fonte do autor, 2021

7.1.7. Célculo e andlise dos indicadores de viabilidade financeira

ApoOs a apresentacao dos indicadores financeiros apontados neste capitulo,
pode-se estudar a viabilidade do negdcio através da anélise dos resultados estimados
da rentabilidade Taxa Interna de Retorno (TIR), Valor Presente Liquido (VPL) e
Payback Descontado. Para calcular estes indicadores de viabilidade é necessario
definir qual a Taxa Minima de Atratividade (TMA), para calcular qual valor deveria ser
usado. Neste caso, considera-se 20% como a TMA, que é a taxa média da SELIC
projetada para os proximos 5 anos (8.05%), somando ~12% como um bonus de
atratividade que um investidor gostaria de receber dado a incerteza, e riscos do
negocio.



Assim sendo, observa-se:

e A TIR demonstra o possivel retorno do negdcio e o resultado analisado
esta em 47.3 % a.a. (ao ano), o que é benéfico quando comparado com
a Taxa Minima de Atratividade de 20.00% a.a. Isto demostra o quéo
economicamente atrativo o negocio tem o potencial de ser;

e O VPL, calculado com a TMA, resultando no valor de R$605.1k.Sendo
assim, o projeto proposto é viavel levando em consideracdo este
indicador;

e Foi o calculado o Payback Descontado com base na respectiva taxa de
inflagdo (IPCA) projetada para os proximos 5 periodos, que se refere ao
tempo necessario para recuperar o investimento estimadoem 1 ano e 7
meses;

¢ Uma vez que a Companhia queima caixa até 2023, o que € comum entre
startups no inicio de sua vida operacional, foi utilizado uma métrica
comum para avaliar empresas que se encontram nesta fase, que é a
Regra dos 40%. Esta métrica é calculada somando o crescimento da
receita de um determinado periodo com sua margem EBITDA, earnings
before interest, taxes, depreciation & amortization (lucro operacional
acrescido de despesas com depreciacdo e amortizacdo), para verificar
se 0 caixa utilizado esta sendo alocado de maneira eficiente chegando
entdo nos 40%. No caso da Thirty Card, o caixa queimado esta sendo
alocado de forma eficiente, dado que na formula mencionado acima

encontra-se 407,4% como resultado.

Os célculos considerados nos indicadores financeiros constam na tabela 26

abaixo:
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Tabela 26 — Indicadores Financeiros

Rentabilidade Unidade
Crescimento da Receita % - 577.4% 277.2% 62.1% 22.4%
Margem EBITDA % n.s. (170.0%) 22.8% 50.5% 57.2%
Regra dos 40% % - 407.4% 300.0% 112.6% 79.6%
Taxa Interna de Retorno Modificada % 47.3%
Valor Presente Liquido R$ 000 $605.09
Payback Descontado R$ 000 1.7
R T T
Cartoes Thirty Card em circulagio # 7,918 : >> Ponto de Equilibrio em Qtd.
1
I
1 .
Receita acumulada até o momento R$ 000 992 1>> Ponto de Equilibrio em Valor
I
1
L. ~ I
Receita média por cartdo RS 125.3 1
I
|

Fonte do autor, 2021

7.2. Andlise e Diagndstico da Viabilidade Financeira

Conforme mencionado neste capitulo, pode se notar que no ponto de vista
financeiro, a Thirty Card demonstra ser um investimento com alto potencial de retorno
uma vez que todos os indicadores utilizados para avaliar a Companhia, ndo s
somente foram atingidos mas sim superados.

Embora a Thirty Card queime caixa que, obrigatoriamente, necessitard de um
investimento inicial elevado, a TIR, quando comparada com a TMA, é superior em ~2x,
com um payback descontado pequeno de 1,74 anos, contando com um VPL de
R$605.1k, valor superior a zero e também a um investimento inicial de R$207.7k.

Finalmente, é concluido que ha viabilidade financeira e que somente um
investidor irracional ndo investiria na Thirty Card, considerando os dados citados até

este capitulo.

7.3. Viabilidade em Diferentes Cenarios

7.3.1. Cenario Otimista

Num cenario otimista, estima-se que a Thirty Card ira captar mais clientes
mantendo 0os mesmos esforcos comercias e de marketing conforme definido no

cenario base, e a Companhia conseguird também praticar taxas mais competitivas



com as adquirentes & bancos parceiros em seu ecossistema, obtendo assim, as

seguintes métricas de viabilidade:

e TIR de 100.3% a.a.
e VPL de R$3.958 mi

e Payback descontado em 1.96 anos

7.3.2. Cenario Pessimista

Num cenario otimista, estima-se que a Thirty Card ndo conseguira captar
muitos clientes com os mesmos esforcos comercias e de marketing conforme definido
no cenario base, e ira se prejudicar frente aos adquirentes e bancos locais, uma vez
gue neste cenario, tais players irdo exigir altos retornos que impactara diretamente no
faturamento bruto da Comapanhia, gerando entdo uma destruicdo de valor conforme

indicado pelas diferentes métricas abaixo:

e TIR de 18.5% a.a.
e VPL de R$66.1k

e Payback descontado em 2.23 anos
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8. VIABILIDADE DO NEGOCIO: CONCLUSAO DO TRABALHO

A Thirty Card nasce como uma startup oferecendo uma proposta de valor nao
existente no mercado até momento, com o objetivo de prolongar o prazo médio de
pagamentos salariais de empresas, desde a microempresa até empresas de grande
porte, proporcionando entdo um alivio no fluxo de caixa das mesmas, oferecendo a
possibilidade de adiar em 15 dias o pagamento de 30% de sua folha salarial, e ao
mesmo tempo, possibilitando uma antecipagéo dos salarios dos colaboradores dos
clientes da Thirty Card, disponibilizando entédo este valor em um cartdo White-label
com bandeira da mesma sem a cobranca de encargos e juros adicionais.

Neste trabalho, foi analisado o mercado de crédito e de transacdes em cartbes
de débito e pré-pago para encontrar a viabilidade do negdécio. Com base na anélise
destes estudos propriamente ditos e em conjunto com as demais informacdes
apresentadas neste trabalho, foi observado uma oportunidade onde atualmente néo é
capitalizada por outros players, acarretando entdo na penetracdo do valor total nas
transacdes comerciais por meio do cartdo da Thirty Card.

Desta forma, conforme descrito nas diferentes analises de viabilidade dos
capitulos apresentados até entdo, é possivel concluir que o modelo de negdcio

apresentado da Thirty Card é viavel em termos técnicos, operacionais e financeiros.

72



9. RESUMO ESTENDIDO

A Thirty Card sera uma empresa de antecipacao salarial, que seréo realizados
em cartbes pré-pagos, a qual disponibilizar4d para os funcionarios das empresas
credenciadas. A empresa ndo ira cobrar juros por essa antecipacao das organizagdes
e nem de seus colaboradores. Sera antecipado 30% do salario dos funcionarios, 15
dias antes de seu pagamento. A empresa contratante terd que pagar este recurso,
antecipado, 15 dias depois do fechamento da folha salarial, oferecendo um melhor
fluxo de caixa para a empresa. O objetivo que foi tracado € rentabilizar mediante as
taxas cobradas dos comerciantes ao utilizarem os cartdes em suas “maquininhas”.

A ideia da empresa surgiu no momento da pandemia onde a maioria dos
funcionarios das empresas contratantes, encontram-se em algum tipo de
endividamento. Para verificar o interesse e a necessidade de uma nova plataforma no
mercado, foi realizada uma pesquisa de campo com 152 respondentes, sendo que
125 deles estéo atualmente empregados e isso consiste em dizer que sao 82,24% das
respostas. Com base nessa pesquisa, notou-se que 61,8% dos respondentes
demonstraram interesse nos servigos que a Thirty Card potencialmente ird fornecer.

A plataforma da Thirty Card contara com o site e principalmente com o aplicativo
para utilizacdo dos usuarios. O ambiente virtual oferece meios para comunicacéo
entre o usuario e a Thirty Card, além de todas as informacdes pertinentes ao servico,
como por exemplo: saldo, extrato, langamentos futuros e locais de aceitagdo. Ainda
contard com atendimento para resolucbes de possiveis problemas ou para tirar
duvidas pertinentes aos servigos.

A Thirty Card ir4 realizar uma White Label com o banco e ele disponibilizara os
recursos financeiros que serdo emprestados aos clientes. Com relagao as operacoes
das “maquininhas”, serdo realizadas da seguinte forma; toda vez que houver a
utilizacdo do cartdo por parte dos clientes, sera cobrado uma taxa média de 5% do
comerciante. Para que o cartdo seja aceito nas principais redes de adquirentes do
pais, serd firmado um acordo onde 1,10% da taxa dos comerciantes ira ser destinado
as adquirentes. O faturamento bruto de 3,90% que a empresa tera, 70% sera
destinado ao banco e o montante restante para a Thirty Card.

Toda a parte operacional serd realizada pela Companhia por meio da
contratacao de profissionais qualificados para atender quaisquer necessidades que
possam surgir ao longo dos processos realizados nos préximos anos. Dentro dos

parametros estabelecidos é realizado a emissdo do contrato com a organizacéo
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contratante e a partir desse fechamento sera solicitado ao fornecedor a fabricacdo dos
cartdes fisicos, emisséo e distribuigcdo aos funcionarios desta empresa contratante.

Inicialmente a empresa tera 15 colaboradores no seu quadro de funcionarios,
divididos em algumas areas, sendo elas comercial, marketing, Tl, financeiro recursos
humanos e suprimentos. Para garantir que todas as areas consigam desenvolver um
bom trabalho, serdo fornecidos equipamentos de qualidade, como notebooks,
impressoras, mesas, cadeiras confortaveis, ar-condicionado, Business Starter e
Desktops virtuais.

Serdo fornecidos diversos treinamentos obrigatérios com o intuito de
desenvolver todos os colaboradores profissionalmente e pessoalmente, tais como,
integridade como pilar, ética, seguranca da informacdo e prevencdo a lavagem de
dinheiro. Ocorrerdo no minimo trés treinamentos sobre habilidades comportamentais
e cinco sobre competéncias técnicas até o final do ano fiscal. Proporcionando assim,
um ambiente de trabalho mais amigavel e confortavel.

Entendendo a importancia de se ter um local fisico para que a empresa passe
mais credibilidade aos clientes e para que os colaboradores possam trabalhar, a
localizacdo da sede serd nas salas do Centro Empresarial Kennedy, situada no
endereco: Av. Kennedy 914, Parque Séo Diogo, S&o Bernardo do Campo - SP, 09726-
000.

A parte de marketing e vendas tera a divulgacdo por meio de andncios em
midias sociais como Facebook, LinkedIn e Instagram, também por geracdo de leads
através de propagandas no Google Adwords, posts com influencers e prospeccoes
fria. A realizacdo das vendas sera por meio de visitas comerciais dos representantes
nas empresas. com divulgacdes em feiras de RH, contato por meio do site e nas
paginas das redes sociais da empresa. Para avaliar a viabilidade e aceitacdo do
produto, a ideia € comecar com captacdo de micro e pequenas empresas por meio do
PAP (Porta a Porta).

A empresa ird se enquadrar na tributacdo de lucro real, pois ele € apurado com
base no lucro apresentado pela empresa, dado a obrigatoriedade a apurar o lucro real,
conforme art. 14 da Lei 9.718/9832. Por conta da margem de lucro ndo ser muito alta
por operacdo, mas no volume traz bons resultados, esse foi considerado o melhor
modelo. A forma juridica aplicada sera a de sociedade limitada, pois a
responsabilidade dos socios se limita ao valor da cota integralizada no capital social.

32 Disponivel em: http://www.portaldeauditoria.com.br/sobreauditoria/auditoriaimpostoderendalucroreal.asp em
30 de setembro de 2021



https://www.google.com/search?rlz=1C1GCEB_enBR967BR967&q=domo+business+endere%C3%A7o&ludocid=1851419184985566628&sa=X&ved=2ahUKEwiXnoO9t8jzAhXGGbkGHTNgD3cQ6BN6BAg8EAI
http://www.portaldeauditoria.com.br/sobreauditoria/auditoriaimpostoderendalucroreal.asp

A empresa contarqd com R$2.0 mi como capital social, proveniente da contribui¢cao
igualitaria dos socios. Cada um dos sete sdcios tera a responsabilidade de 14,28 %.
Este montante é o suficiente para o investimento inicial e capital de giro necessario
para o bom funcionamento da empresa.

Levando em consideracdo o Demonstrativo do Resultado do Exercicio (DRE),
no qual é demonstrado a estimativa de resultado obtido para os préximos 5 anos é
possivel visualizar que a Thirty Card tera um crescimento positivo a partir do terceiro
ano, resultando em um aumento de faturamento anual para os anos subsequentes,
devido a queima de caixa entre 2021 e 2023, e entre 0s periodos de 2024 para 2025,
tendo em vista que seus principais concorrentes prestardo 0 mesmo Servico a precos
e taxas mais competitivas, resultando na perda de participacdo de mercado da
empresa, 0 que leva diminuicdo de participacdo de mercado nestes periodos em
dinheiro.

Foi efetuado uma estimativa de fluxo de caixa nos primeiros 5 anos de operagao
da empresa e o saldo final de cada periodo foi:

e Ano 1: R$(207.701,21)
e Ano 2: R$0

e Ano 3: R$679.263,74

e Ano 4: R$1.014.637,56

e Ano 5: R$ 558.585,73

Por fim, conforme analises de viabilidades, dentre os estudos e dados
apresentados neste plano de negadcios, € possivel concluir que o modelo de negdcio

apresentado é viavel e com futuro promissor.
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APENDICES

Apéndice A — DRE mensal dos proximos 5 anos

Unidade - - g Apr-21 May-21
Receita Bruta ! R$000 07 14 28 41 56 70 85 10,0 115 13,0 15 16,1
(-) DedugGes e abatimentos " Rso00 01 09 (03) (04 (05) (07) (08) (09) (LY (12) (13) (L5)
(<) Receita Liquida " Rg000 06 13 25 38 51 6,4 17 91 104 138 132 146
Crescimento % - 100,0% 100,0% 50,0% 35,0% 25,9% 206% 179% 152% 132% 116% 104%
(-) Custos de mercadorias vendidas § RS000 (119) (119) (129 (121) (12) (129 (124) (129) (129) (129) (129) (129)
(=) Lucro Bruto ! R$000 (113) (10,7) (96) (83) (1A (57) (449) (38) (24 19 03 17
Margem Bruta % (1.804,2%) (852,1%) (382,8%) (221,9%) (1391%) (89,9%) (57,5%) (42,0%) (233%) (9,0%) 24% 11,6%
Crescimento % . (5,5%) (10,1%) (13,1%) (15,4%) (186%) (229%) (138%) (36,1%) (56,4%) (129,6%) 4383%
() Despesas ’ RS000 (1089) (109,2) (1095) (1098) (1101) (110) (1107) (1168) (1168) (1168) (1168) (1168)
(<) Resultado Operacional (EBIT) " Rsoo (120) (119,9) (119,4) (1182) (117,2) (1159) (1146) (120,6) (1199) (1179 (116,5) (115,)
Margem Operacional % (19.206,1%) (9.577,0%) 4.757,3%) (3.146,2%) (2311,4%) (1.815,1%) (1.488.2%) (1.3293%) (1.141,1%) (996,7%) (8824%) (789.7%)
Crescimento % . 0,3%) (07%) (08%) 0,8%) (1,1%) (11%) 53% (11%) (1,2%) (1,2%) (1,2%)
() Provisdes do IRP) e da CSLL ) 289 88 286 84 81 78 75 289 86 83 280 76
(=) Resultado Liquido do Exercicio " Rs000 (9,4) (91,1) (90,5 (89,8) (89,1) (88,1) (87,4) (91,7) (90,6) (89,6) (88,5) (87,5)
Margem Liguida % (14.596,7%) (7.2785%) (3.615,5%) (2391,1%) (1.756,7%) (1.379,5%) (1.131,0%) (1.0103%) (867,2%) (757,5%) (670,6%) (600,1%)
Crescimento % . 03%) 07%) 08%) 08%) (11%) 11%) 5,3% (11%) (1,2%) (12%) (12%)

Receita Bruta R$000 212 263 315 36,6 4 81 539 59,6 654 1 86,7 1023
(-) DedugBes e abatimentos " gm0 (20) (24) 29 (34) (39) 45) (50) (55) (60) (66) (80) (95)
(=) Receita Liquida " Rgoo 192 B9 86 32 384 37 489 54,1 59,3 64,6 87 928
Crescimento % 32,0% 24.2% 195% 163% 157% 136% 12,0% 107% 97% 88% 21,9% 180%
(-) Custos de mercadorias vendidas ’ RS000 (134) (134) (134) (134) (135) (139) (135) (139) (139) (139) (153) (153)
(=) Lucro Bruto " g0 58 10,5 152 198 %9 30,1 354 40,2 454 50,6 634 5
Margem Bruta % 304% 4,0% 53,1% 597% 64,8% 69,0% 72,3% 74,3% 76,5% 784% 805% 83.5%
Crescimento % 246,0% 797% 43% 307% 257% 21,0% 173% 137% 130% 115% 250% 223%
() Despesas ’ R$000 (1179 (1174) (1177) (1180) (1183) (1186) (1189) (1228) (1228) (1228) (1228) (1228)
(=) Resultado Operacional (EBIT) ! R$000 (1113) (106,9) (102,5) (98,2) (93,4) (88,5) (83,5) (82,6) (114) n2) (59,4) (45,3)
Margem Operacional % (5784%) (447,3%) (359,1%) (295,6%) (243,0%) (202,6%) (1709%) (152,7%) (1305%) (111,8%) (75,5%) (48,8%)
Crescimento % (34%) (39%) 41%) 43%) (49%) (53%) (5,6%) (1,1%) 6,3%) 6,7%) (17,7%) (238%)
(-) Provisgies do IRPJ e da CSLL ! RS000 26,7 257 246 236 04 212 201 198 186 173 143 109
(<) Resultado Liquido do Exercicio " Rso00 (84,6) (812) 19 (146) (71,0 (672) (635) (628) (588) (549) (452) (384)
Margem Liguida % 439,5%) (340,0%) (2729%) (224,7%) (184,7%) (1540%) (1299%) (126,1%) 99,2%) 85,0%) (574%) (371%)
Crescimento % (34%) (39%) 41%) 43%) (49%) (5,3%) (5,6%) (11%) 6,3%) 6,7%) (17,7%) (23,8%)
Unidade
Receita Bruta " g0 179 1335 1496 1658 1819 1981 242 303 26,5 255,8 265,1 44
(-) Dedugdes e abatimentos § RS000 (109) (123) (138) (153) (1638) (183) (198) (213) (228) (237) (245) (254)
(<) Receita Liquida " Rgooo 107,0 0,1 1358 150,4 165,1 1797 1944 209,0 m1 321 06 290
Crescimento % 152% 132% 121% 108% 97% 89% 82% 75% 7,0% 38% 36% 35%
(-) Custos de mercadorias vendidas " Rs00 (153) (153) (154) (154) (154) (154) (154) (15,7) (15,7) (147) (147) (147)
(<) Lucro Bruto ’ R$000 91,7 1058 1204 135,0 149,7 1643 179,0 1933 2080 174 2259 2343
Margem Bruta % 857% 874% 886% 898% 90,7% 91,4% 92,1% 92,5% 93,0% 93.7% 93.9% 94,1%
Crescimento % 182% 154% 137% 122% 108% 98% 89% 80% 7,6% 46% 39% 37%
() Despesas ) (1274) (1274) (1274) (1274) (1277) (1277) (1277) (1308) (1308) (1309) (1309) (1309)
(=) Resultado Operacional (EBIT) " Ré000 (35,7) (21,8) (10 16 20 36,6 513 62,8 T4 86,6 95,0 1035
Margem Operacional % (334%) (178%) (52%) 51% 133% 204% 264% 300% 6% 373% 395% 415%
Crescimento % (21,1%) (396%) (674%) (208.3%) 1884% 66,7% 400% 24% 233% 118% 98% 89%
(- ProvisBes do IRP! e da CSLL " Rsoo0 86 52 17 (18) 73) 124) (174) (213) 263) (294) (323) (357
(<) Resutado Liquido do Exercicio " Rsoo (212) (164) (53) 58 145 U2 83 s 511 571 627 683
Morgem Liguida % (254%) (135%) (3% 38% 38% 134% 174% 198% 28% 6% 2%,1% 74%

Crescimento % (21.1%) (396%) (674%) (208,3%) 1504% 66,7% 400% 24% B3% 11,8% 98% 89%



Unidade
Receita Bruta " Ré000 28,1 293,0 3023 3116 3209 3302 336,0 31,7 37,5 3532 359,0 364,7
(-) DedugGes e abatimentos " om0 (262) [L2AY) (280) (289) (297) (305) (311 (318) (329 (327) (332 (337)
(=) Receita Liquida ’ R$000 257,5 265,9 M3 22,8 291, 299,7 3049 310, 3153 320,6 3258 31,0
Crescimento % 34% 33% 32% 31% 30% 29% 17% 17% 17% 17% 16% 16%
(-) Custos de mercadorias vendidas ! RS000 (147) (147) (147) (147) (147) (147) (142) (145) (145) (145) (145) (145)
(<) Lucro Bruto ’ R$000 2428 2512 259,7 268,1 276,5 285,0 290,7 2956 300,8 306,1 3113 3165
Margem Bruta % 94.3% 94,5% 94,6% 94,8% 95,0% 95,1% 95,3% 95,3% 95,4% 95,5% 95,5% 95,6%
Crescimento % 36% 35% 34% 33% 31% 31% 20% 17% 18% 17% 17% 17%
() Despesas ’ RS000 (1340) (1340) (1340) (1340) (1340) (1340) (1340) (1369) (1369) (1369) (1369) (1369)
(<) Resultado Operacional (EBIT) " Rooo 1088 112 1257 1341 1025 151,0 156,7 1587 1640 1692 174 1796
Margem Operacional % 422% 41% 458% 474% 489% 50,4% 514% 512% 52,0% 528% 535% 543%
Crescimento % 51% 78% 7.2% 6,7% 6,3% 59% 38% 13% 33% 32% 31% 30%
() Provisdes do IRPY e da CSLL ' RS000 (370) (399) (#27) (45,6) (485) (513) (533) (540) (55,7) (575) (593) (61,1)
(<) Resultado Liquido do Exercicio ! RS000 8 74 829 885 94,1 99,7 1034 1048 108,2 117 1151 1186
Margem Liguida % 27,9% 291% 302% 313% 323% 333% 33.9% 338% 343% 348% 353% 358%
Crescimento % 51% 7,8% 7.2% 6,7% 6,3% 59% 38% 13% 33% 32% 31% 30%
Unidade
Receita Bruta ! R$000 3705 3763 382,0 387,8 3935 3993 405,0 4108 4165 m3 a1 4338
(-) Dedugdes e abatimentos ’ RS000 (343) (348) (353) (359) (364) (369) (375 (330) (385) (39) (396) (401)
(=) Receita Liquida " Rsooo 336,2 31,5 346,7 351,9 357,1 3623 367,6 3,8 3780 3832 3885 3937
Crescimento % 1.6% 1.6% 15% 15% 15% 15% 14% 14% 14% 14% 14% 13%
(-) Custos de mercadorias vendidas ) (145) (145) (145) (145) (145) (145) (145) (148) (148) (148) (148) (149)
(=) Lucro Bruto ' R$000 L7 326,9 3322 374 342,6 347,8 3531 358,0 363,2 368,4 m,7 3189
Margem Bruta % 95,7% 95,8% 95,8% 95,9% 95,9% 96,0% 9%,1% 96,0% 96,1% 96,1% 96,2% 96,2%
Crescimento % 17% 16% 16% 16% 15% 15% 15% 14% 15% 14% 14% 14%
() Despesas " Rs000 (1423) (1423) (1423) (1423) (1423) (1423) (1423) (145,5) (145,5) (145,5) (1455) (1455)
(=) Resultado Operacional (EBIT) " Réo00 1794 1846 189,8 195,1 2003 2055 10,7 m5 178 m0 282 834
Margem Operacional % 534% 541% 54,8% 554% 56,1% 56,7% 57.3% 57.0% 57.6% 582% 587% 59,3%
Crescimento % (0,1%) 29% 28% 28% 27% 26% 25% 09% 25% 24% 23% 23%
) ProvisBes do IRP/ e da CSLL ) 610) 628) (645) (663) (68,) (699) (716) n3) [740) [78) [778) 194)
(=) Resultado Liquido do Exercicio ! RS000 1184 1218 1253 1287 1322 1356 1391 1403 1437 1472 150,6 1541
Margem Liquida % 352% 357% 36,1% 36,6% 370% 374% 378% 37,6% 380% 384% 388% 39.1%

Crescimento % 01%) 29% 28% 28% 27% 26% 25% 09% 25% 24% 23% 23%
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Apéndice B — DFC mensal dos préximos 5 anos

2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021 2021

Fluxo de Caixa das Atividades Operacionais

Receita Liquida RS 000 06 13 25 38 51 64 77 91 104 118 132 146
Pagamento dos Fornecedores " R$ 000 0,1) 0,1) (03) (0,3) 03) 0,3) (03) 03) 0,3) 03) (03) 0,3)
Salarios e encargos " R$ 000 (54,6) (54,6) (54,6) (54,6) (54,6) (54,6) (54,6) (59,6) (59,6) (59,6) (59,6) (59,6)
Impostos e despesas legais " R$ 000 - - - - - - - - - - - -
Despesas com marketing " R$ 000 0,1) 0,1) 01) (0,1) 0,1) 0,1) (0,1) 01) 0,1) 0,1) (0,1) 0,1)
Pagamento do frete " R$ 000 (0,0) (0,0) ©0,) 1) ©01) ©1) 1) 0,1) 1) ©01) 1) 1)
Outras provisoes com vendas " R$ 000 (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6)
Pagamento dos influencers " R$ 000 03) (0,6) (0,9) (1,2) (1,5) (1,5) (1,5) (15) (1,5) (1,5) (1,5) (1,5)
Outras despesas operacionais " R$ 000 (433) (41,8) (41,8) (41,8) (41,8) (41,8) (41,8) (423) (423) (423) (42,3) (42,3)
Caixa Liquido das Atividades Operacionais " R$ 000 (99,5) (97,6) (96,9) (95,9) (94,9) (93,6) (92,3) (96,5) (95,1) (93,8) (92,4) (91,0
Fluxo de Caixa das Atividades de Investimento
Aquisicoes de bens " RS 000 (108,2) 00 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 0,0 0,0 00 0,0
Caixa Liquido das Atividades de Investimento " R$ 000 (108,2) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
Fluxo de Caixa das Atividades de Financiamento
Injecéo de capital " R$ 000 207,7 97,6 96,9 95,9 94,9 93,6 923 96,5 95,1 93,38 924 91,0
Caixa Liquido das Atividades de Financiamento " RS 000 207,7 97,6 96,9 95,9 94,9 93,6 92,3 96,5 95,1 93,8 92,4 91,0
AlLiquida em Caixa " R$ 000 (207,7) 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
A Liquida em Caixa (Excl.injecédo de capital) " R$.000 (415,4) (97,6) (96,9) (95,9) (94,9) (93,6) (92,3) (96,5) (95,1) (93,8) (92,4) (91,0)
Caixa IdP " R$ 000 207,7 00 00 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0
Caixa FdP " R$ 000 0,0 00 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 0,0 0,0 00 0,0
Caixa FdP (Excl. injecéo de capital) " R$ 000 (207,7) (97,6) (96,9) (95,9) (94,9) (93,6) (923) (96,5) (95,1) (93,8) (92,4) (91,0)
2022 2022 2022 2022 2022 2022 2022 2022 2022 2022

Fluxo de Caixa das Atividades Operacionais

Receita Liquida RS 000 192 239 286 332 384 43,7 48,9 54,1 59,3 64,6 78,7 92,38
Pagamento dos Fornecedores " R$ 000 0,7) 0,7) 0,7) 0,7) (0,9) (0,9) (0,9) (0,9) 09) 09) 22) 22)
Salarios e encargos " RS 000 (59,6) (59,6) (59,6) (59,6) (59,6) (59,6) (59,6) (62,3) (62,3) (62,3) (62,3) (62,3)
Impostos e despesas legais " R$.000 - - - - - - - - -
Despesas com marketing " RS 000 0,1) 0,1) 0,1) 0,1) 0,1) 01) 0,1) 0,1) 0,1) 0,1) 0,1) 01)
Pagamento do frete " RS 000 02) 02) 02) 02) 02) 02) 02) 02) 02) 02) 03) 03)
Outras provisoes com vendas " RS 000 (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6) (1,6)
Pagamento dos influencers " RS 000 (1,8) 2,1) 2,4) 27) (3,0 (33) (36) (39) (39 (39 (39 (39
Outras despesas operacionais " RS 000 (42,3) (42,3) (42,3) (42,3) (42,3) (42,3) (42,3) (42,6) (42,6) (42,6) (42,6) (42,6)
Caixa Liquido das Atividades Operacionais " R$000 (87,2) (82,8) (78,4) (74,) (69,3) (64,4) (59,4) (57,5) (52,3) (47,) (34,3) (20,2)

Fluxo de Caixa das Atividades de Investimento
Aquisicoes de bens " RS 000 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Caixa Liquido das Atividades de Investimento v R$ 000 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

Fluxo de Caixa das Atividades de Financiamento
14

Injegdo de capital R$ 000 87,2 8238 784 74,1 69,3 64,4 59,4 57,5 523 47,1 343 20,2
Caixa Liquido das Atividades de Financiamento " R$ 000 87,2 82,8 78,4 74,1 69,3 64,4 59,4 57,5 52,3 47,1 34,3 20,2
Aliquida em Caixa " R$ 000 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0
A Liquida em Caixa (Excl.injeg3o de capital) " R$000 (87,2) (82,8) (78,4) (74,2) (693) (64,4) (59,4) (57,5) (52,3) (47,1) (343) (202)
Caixa IdP " R$ 000 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 00 0,0
Caixa FdP " RS 000 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0 0,0

4

Caixa FdP (Excl. injegdo de capital) R$ 000 (87,2) (82,8) (78,4) (74,1) (69,3) (64,4) (59,4) (57,5) (52,3) (47,1) (343) (20,2)



2023

2023

2023

2023

2023

2023

2023

2023

2023
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2023

Fluxo de Caixa das Atividades Operacionais
Receita Liquida
Pagamento dos Fornecedores
Salarios e encargos
Impostos e despesas legais
Despesas com marketing
Pagamento do frete
Outras provisoes com vendas
Pagamento dos influencers
Outras despesas operacionais
Caixa Liquido das Atividades Operacionais

Fluxo de Caixa das Atividades de Investimento
Aquisicoes de bens
Caixa Liquido das Atividades de Investimento

Fluxo de Caixa das Atividades de Financiamento
Injegdo de capital
Caixa Liquido das Atividades de Financiamento

Aliquida em Caixa
A Liquida em Caixa (Excl.injegdo de capital)

Caixa IdP
Caixa FdP
Caixa FdP (Excl. injegdo de capital)

Fluxo de Caixa

" R$ 000
" R$.000
" R$.000
" R$ 000
" R$ 000
" RS$.000
" R$.000
" R$ 000
" R$ 000
" R$.000

" R$ 000

4

v

R$ 000

R$ 000
R$ 000

R$ 000

" R$ 000

" R$.000
" R$.000
" R$ 000

107,0
(22)
(65,5)

(01)
(03)
(1.6)
(39)
(42,8)
(9,4)

00
0,0

94
94

0,0
(94)

00

00
(94)

2024

1211
@22
(65,5)

©.1)
©03)
(1.6)
(39)
(428)
438

00
0,0

0,0
0,0

48
48

00

48
48

2024

1358
(23)
(65,5)
17
(01)
(03)
(1.6)
(39)
(428)
21,0

00
0,0

00

0,0

16,2
162

438

210
21,0

2024

1504
(23)
(65,5)
(18)
©.1)
©03)
(1.6)
(39)
(428)
32,1

0,0
0,0

0,0

0,0

11
11,1

210

321
321

2024

165,1
(23)
(65,5)
(53)
(01)
(03)
(1.6)
(42)
(42,8)
43,0

00
0,0

00

0,0

10,9
109

321

43,0
43,0

2024

1797
(23)
(65,5)
(838)
©.1)
©03)
(1.6)
(42)
(428)
54,2

0,0
0,0

0,0

0,0

1,1
11,1

43,0

54,2
54,2

2024

194,4
(23)
(65,5)
(123)
(01)
(03)
(1.6)
(42)
(428)
653

00
0,0

00
0,0

11,1
11,1

54,2
653
653

2090
(23)
(67,7)
(15,1)
©.1)
©03)
(1.6)
(42)
(43,0)
74,8

0,0
0,0

0,0

0,0

9,5
95

65,3

748
74,8

2024

237
(23)
(67,7)
(186)
(01)
(03)
(1.6)
(42)
(43,0
86,0

00
0,0

00

0,0

11,1
11,1

74,8

86,0
86,0

2024

2321
(13)
(67,7)
(208)
©.1)
©02)
(1.6)
(45)
(43,0)
92,9

0,0
0,0

0,0
0,0

7,0
70

86,0
929
929

206
(13)
(67,7)
(228)
(01)
(02)
(1.6)
(45)
(43,0
993

00
0,0

00
0,0

64
64

929
993
993

2490
(13)
(67,7)
(248)
©.1)
©02)
(1.6)
(45)
(43,0)
105,8

0,0
0,0

0,0
0,0

6,4
64

99,3
1058
1058

Fluxo de Caixa das Atividades Operacionais
Receita Liquida
Pagamento dos Fornecedores
Salarios e encargos
Impostos e despesas legais
Despesas com marketing
Pagamento do frete
Outras provisoes com vendas
Pagamento dos influencers
Outras despesas operacionais
Caixa Liquido das Atividades Operacionais

Fluxo de Caixa das Atividades de Investimento
Aquisicoes de bens
Caixa Liquido das Atividades de Investimento

Fluxo de Caixa das Atividades de Financiamento
Injegdo de capital
Caixa Liquido das Atividades de Financiamento

Aliquida em Caixa
A Liquida em Caixa (Excl.injegdo de capital)

Caixa IdP
Caixa FdP
Caixa FdP (Excl. injegdo de capital)

" R$000
" R$.000
" R$ 000
" R$.000
" R$000
" R$.000
" R$000
" R$000
" R$.000

R$ 000

" R$.000

R$ 000

" R$000
" R$.000

" R$000
" R$000

" R$000
" R$.000
" R$ 000

2575
(13)
(69,8)
(26,1)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(43,2)
1106

00
0,0

0,0
0,0

49
49

105,8
1106
1106

2025

2659
(13)
(69,8)
(281)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(43,2)
17,1

00
0,0

0,0
0,0

64
64

1106
17,1
17,1

2743
(13)
(69,8)
(30.2)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(43,2)
1235

00
0,0

00

0,0

64
64

171

1235
1235

2025

2828
(13)
(69,8)
(322)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(@3,2)
1299

00
0,0

0,0
0,0

64
64

1235
1299
1299

291,2
(13)
(69,8)
(34.2)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(43,2)
1363

00
0,0

00

0,0

64
64

1299

136,3
1363

2025

299,7
(13)
(69,8)
(36.2)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(@3,2)
142,7

00
0,0

00
0,0

64
64

136,3
142,7
142,7

3049
(09)
(69,8)
(37,6)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(@3,2)
147,0

00
0,0

00

0,0

43
43

142,7

147,0
147,0

2025

3101
(09)
(7,9)
(38,1)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(43,4)
1494

00
0,0

0,0
0,0

24
24

1470
1494
1494

3153
(09)
(7.9)
(394)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(43,4)
1534

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

1494
1534
1534

3206
(09)
(719)
(40,6)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(43,4)
1574

00
0,0

00

0,0

4,0
4,0

1534

1574
1574

2025

3258
(09)
(719)
(41,9)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(43,4)
1613

00
0,0

00

0,0

4,0
4,0

1574

1613
1613

2025

3310
(09)
(719)
(43,1)
©.1)
(02)
(16)
(45)
(43,4)
1653

00
0,0

00

0,0

4,0
4,0

1613

1653
1653

2025

Fluxo de Caixa das Atividades Operacionais
Receita Liquida
Pagamento dos Fornecedores
Salarios e encargos
Impostos e despesas legais
Despesas com marketing
Pagamento do frete
Outras provisoes com vendas
Pagamento dos influencers
Outras despesas operacionais
Caixa Liquido das Atividades Operacionais

Fluxo de Caixa das Atividades de Investimento
Aquisicoes de bens
Caixa Liquido das Atividades de Investimento

Fluxo de Caixa das Atividades de Financiamento
Injegdo de capital
Caixa Liquido das Atividades de Financiamento

Aliquida em Caixa
A Liquida em Caixa (Excl.injegdo de capital)

Caixa IdP
Caixa FdP
Caixa FdP (Excl. injegdo de capital)

R$ 000

" R$ 000
" R$.000
" R$000
" R$.000
" R$000
" R$.000
" R$000
" R$ 000

4

4

R$ 000

R$ 000
R$ 000

R$ 000
R$ 000

R$ 000

" R$.000

RS 000

" R$.000
" R$000

3362
(09)
(757)
(43,0)
(1)
(02)
(16)
45)
(436)
166,6

00
0,0

00
0,0

13
13

1653
166,6
166,6

3415
(09)
(75,7)
(443)
(01)
(02)
(1.6)
(45)
(436)
170,6

00
0,0

00
0,0

40
40

166,6
170,6
170,6

3467
(09)
(757)
(45,6)
(1)
(02)
(16)
45)
(436)
1745

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

1706
1745
1745

3519
(09)
(757)
(46,8)
(01)
(02)
(1.6)
(45)
(436)
1785

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

1745
1785
1785

3571
(09)
(757)
(48,1)
1)
(02)
(16)
@45)
(436)
1825

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

1785
1825
1825

3623
(09)
(757)
(493)
(01)
(02)
(1.6)
(45)
(436)
186,4

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

1825
186,4
186,4

3676
(09)
(757)
(506)
1)
(02)
(16)
(45)
(436)
1904

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

1864
1904
1904

3728
(09)
(78,)
(51,0)
(01)
(02)
(1.6)
(45)
(438)
192,7

00
0,0

00
0,0

2,2
22

1904
1927
1927

3780
(09)
(78,1)
(523)
(01)
(02)
(1.6)
(45)
(438)
196,6

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

1927
1966
1966

3832
(09)
(78,)
(535)
(1)
(02)
(1.6)
(45)
(438)
2006

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

196,6
200,6
200,6

3885
(09)
(78,1)
(548)
(01)
(02)
(1.6)
(45)
(438)
2046

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

2006
2046
2046

3937
(09)
(78,1)
(56,0)
(1)
(02)
(16)
(45)
(438)
208,5

00
0,0

00
0,0

4,0
4,0

2046
208,5
208,5
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ANEXOS

Anexo A — Competéncias por cargo

Cargos Formacao requisitada Competéncias

Viséo estratégica e analitica, bom
relacionamento, comunicagéo
interpessoal, foco em resultados e
experiéncia em administracéo de
Empresas.

Formacgédo em Administracdo, campos econdémicos

Diretor Presidente .
ou relacionados.

: Formag&do em administracdo, Campos econdémicos Viséo estratégica e analitica, gestao
Gerente Comercial,

. ou relacionados a Marketing, conhecimento na de pessoas, foco em resultados,
Marketing & Recursos | : . . . e AN
HUMAaNnos area comercial e também relacionado a area de fIG;X|b|I|dade, iniciativa, sabgr_como
Pessoas lidar com o estresse e objetivos.
Bom em comunicagé&o, boas
o . . . habilidades interpessoais,
Representante Formag&o em administracdo ou conhecimento na Lo
: , : desempenho e dedicagéo no alcance
Comercial area comercial. ; .
de resultados, aproveita os desafios
e metas, ter Iniciativa e autonomia.
Bom em comunicagé&o, boas
Atendente Formacéo em administracdo ou conhecimento na  habilidades interpessoais, aproveita
area comercial. os desafios e metas, Iniciativa e
autonomia.

Habilidade analitica, foco em
resultados, Criatividade, organizacéo
Comunicacéo, conhecimento de rede

social e ferramentas como Google
Ads e Google Adwords, experiéncia
em organizacao e planejamento
medicao de atividades e resultados
Iniciativa, buscando aprendizado
continuo e util

Formag&o em administracéo,

Analista de Marketing Marketing ou publicidade.
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Ser proativo, busca de aprendizado
continuo, bom relacionamento
interpessoal, habilidade
organizacional, iniciativa, agilidade e
comprometimento

Estagiario de Cursando marketing, Publicidade e propaganda ou
Marketing Publicidade e propaganda ou Comunicacdo Social

Bom relacionamento interpessoal,
habilidade organizacional, iniciativa,
agilidade, comprometimento.

Analista de Recursos  Formacdo em Gestdo de Recursos Humanos ou
Humanos administragéo.

Ser gentil e cortés comprido as
Recepcionista Ensino médio Completo responsabilidades de atendimento
com exceléncia

Visao estratégica e analitica, gestédo

Formac&o em administracdo ou campos de pessoas, foco em resultados,
econdmicos flexibilidade, iniciativa, saber como

lidar com o estresse e objetivos.

Gerente Financeiro

Capacidade analitica, capacidade do
Estagiario do Formacd&o ensino superior em Administragéo, trabalho em equipe entusiasmo,
Financeiro economia ou ciéncias contabeis. motivacao, adaptabilidade,
flexibilidade e agilidade.

Percepgéo e conhecimento das
principais fontes de receita e
processos, além da concentragéo e
capacidade de producéo.

Formacg&o ou cursando ensino superior ou ensino
superior completo em Administracdo, economia e
ciéncias contabeis.

Assistente Financeiro
Contas a Pagar

Comunicativo, bom relacionamento
Ensino médio Completo interpessoal e conhecimento sobre
os produtos adquiridos

Auxiliar Administrativo
de Compras
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Imagem de lider, excelente
Formag&o em administracéo, Sistema de

relacionamento interpessoal,
Gerente TI informacéo ou TI, e Conhecimento na Gestdo de capacidade organizacional,
projeto. agilidade, comprometimento e
conhecimento na parte operacional.
Personalidade analitica, forte senso
Formacg&o em bacharelado ou especialistas de responsabilidade e urgéncia de
Programador

técnicos na gestéo, sistema de informacao, TI. atuacao, bom relacionamento

interpessoal, espirito de equipe.

Personalidade analitica, forte senso
de responsabilidade e urgéncia de
atuacao, bom relacionamento
interpessoal, espirito de equipe.

Analista de T Formac&o em bacharelado ou especialistas
técnicos na gestao, sistema de informacéo, TI.

Bom relacionamento interpessoal,
Cursando ensino superior, em areas como empatia, habilidade de comunicacao,
Operador de SAC P P ¢

sistemas da informacgdo ou administracao. bom vocabulario, conhecimento com
tecnologia, trabalho em equipe.




