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RESUMO

Este trabalho tem como obijetivo elaborar um plano de negdécio para analisar a
viabilidade do empreendimento e-Boreal, com atuacdo em nivel nacional. A empresa
atuara no ramo de viagens oferecendo uma proposta nova no mercado, realizando
todo o orcamento e compra dos pacotes de viagens automaticamente.

O cliente podera escolher o local para onde deseja viajar colocando uma faixa
média de orcamento que deseja gastar e a empresa, via site e aplicativo, sera
responsavel por toda a pesquisa e compra do pacote dentro da faixa de preco
definida.

Para o desenvolvimento deste projeto foram aplicadas técnicas e praticas
adquiridas durante toda a graduacéo. O plano de negdcios abrange todas as etapas
de um projeto, partindo da andlise de viabilidade operacional e passando por
marketing, RH, financeiro e finalizando em andlises futuras sobre o

empreendimento.

Palavras-chave: e-Boreal, viagem, pacote, orcamento, plano de negdcio.



ABSTRACT

The following paperwork has the propose of to elaborate a business plan that
analyze the viability of the eBoreal venture.

The enterprise will operate in the tourism segment offering a brand new
proposition in the market, making the completely purchase process automatic, based
on clients needs. The customers will have the opportunity to choose the destination
and fixes the budget that they want to spend, and the app will be responsible to find
and buy the travel package.

In the project development was applied many techniques and knowledges
obtained throughout graduation program. The business plan cover all project steps,
starts in operational viability, and passing around marketing, HR, financials, and

finishes in future predictions about the business.

Key words: eBoreal; travel; trip; package; budget; business plan.
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INTRODUCAO

O turismo cada vez mais se torna um objeto de desejo para milhares de
brasileiros, proporcionando momentos inesqueciveis em suas vidas. De acordo com
o Relatério da Bratzoa' (2018), em 1998, segundo dados da OMT, 593 milhdes de
pessoas no mundo estavam viajando, este niumero chegou a 1 bilhdo em 2013 e
1,32 bilhdes de pessoas em 2017. Estes numeros mostram uma grande
oportunidade no setor em tornar o sonho dos brasileiros, realidade.

Com o desejo de fomentar este mercado, a e-Boreal oferecera um site e um
aplicativo onde o cliente podera realizar sua propria compra sem a necessidade de
sair de casa, gerando comodidade, conveniéncia e rapidez para 0 usudrio. A
principal premissa da e-Boreal sera a definicdo de roteiros personalizados, a partir
do orcamento informado pelo cliente. Logo que o cliente entrar no site/aplicativo sera
instruido a preencher um formulario, onde a empresa ter4d acesso as suas
preferéncias, desta forma o sistema gerard diversas opc¢fes de roteiro de acordo

com o orcamento e preferéncias informadas anteriormente.

lhttp://braztoa.com .briwpcontent/uploads/2018/04/ANUARIO_BRAZTOA 2018 OK_REV_230
42018.pdf
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1 BUSINESS MODEL CANVAS

A e-Boreal serd um site e aplicativo, para compra facil e personalizada de
pacotes de viagem. Os clientes preenchem um cadastro do seu perfil e orcamento
disponivel, assim, recebem o pacote ideal para o seu perfil e bolso. O modelo de
negécios, Business Model Canvas, pode ser visto na Figura 1.
Figura 1 - Business Model Canvas e-Boreal

O ’ —.-_. — i- #
Sites de hospedagem . - ] _ o
{Booking, airbnb) Consumno de API de site Customizagdo do servico Ofe:tda de \rlagensfcilled Piblico entre 18 a 50
de terceiros(google . acg OI'DOT o pertil de | 8nos
X : A cada cliente.
Sites de locadoras de flights, booking etc) Conveniéncia
carro(Hertz, Localiza, . I Utilizagdo de pessoas Jovens classe média e
Alamo) Site e aplicativo Economia de tempo influent f It
funcionando p influentes para fazer | alta
- propagandas.
Sites de locadoras de ;
carro{Hertz, Localiza, Facilidade na compra
Alamo)
- ey
Sites de companias S . .
aéreas | Funcionarios | Site
Guias turisticos | Registro Aplicativo
Blogueiros e Infraestrutura do site
influenciadores digitais app
| Antincios online | | Custos Tl | ,'__H_ _-! Retorno de 10% sobre \
) cada pacote vendido
| Contas escritdrio | Gastos com parcerias
| Aluguel | Funcionarios

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

1.1 Proposta de valor

A e-Boreal tem como premissa facilitar o planejamento e compra de viagens
para os seus usuarios. O seu maior diferencial se dara pela facilidade de que o
usuario podera fechar o seu pacote de viagens completo. O site/aplicativo sera
responsavel por buscar o pacote de viagens dentro do orcamento maximo definido
pelo usuéario e assim que encontrado sera feita a compra da viagem com poucos
cligues. A comodidade e personalizacdo criada pelo sistema sdo o que o diferencia
de outros players do mercado. A e-Boreal se destacard em diversos pontos dos seus
concorrentes. Em relacdo as agéncias de viagem o diferencial sera o preco, a
facilidade e possibilidades de destinos, ja em relacdo aos sites de compras de

pacotes de viagens, a busca completa é o que difere o player.
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1.2 Segmentos de mercado

O foco sera o publico entre 18 a 50 anos, que busque uma viagem
econbmica, mas sabendo exatamente o que ira gastar em toda viagem. Além de
esse publico ser totalmente integrado nas redes sociais, pois isso ira ajudar a
divulgar a empresa e-Boreal. Os produtos serdo direcionados para todas as classes

sociais.

1.3 Canais de distribuicao

O principal canal de distribuicdo da e-Boreal com o consumidor serd a
internet, através do site, aplicativo (I0S e Android) e e-mail. Desta forma, a e-Boreal
conseguira atender tanto o publico mais tradicional que busca mais informacfes no
site antes de efetuar uma compra online, quanto novos consumidores que tem
preferéncia pelo répido e facil acesso a servigcos através de aplicativos de celular.
Youtubers, influenciadores digitais e anuncios em sites estratégicos serao
importantes canais de distribuicdo a fim de promover e divulgar a e-Boreal. Com
todos estes canais a e-Boreal ira estreitar o relacionamento com o cliente, tornando-

o confiavel, seguro e pratico.

1.4 Relacionamento com consumidores

O cliente pode esperar um 6timo servico, pois o foco € em um servigo de
exceléncia para fidelizar e atrair mais clientes. A Unica preocupacao do cliente sera
curtir a viagem e registrar seus melhores momentos.

A melhor maneira de manter um cliente sempre satisfeito é entender suas
necessidades e objetivos na hora da compra, por isso a e-Boreal investira bastante
na comunicacdo com os clientes por meio de correspondéncias personalizadas, com
mensagens em datas comemorativas e o canal aberto para um contato mais pessoal
com cliente.

A e-Boreal ira investir em marketing e propaganda, com pessoas que tem um
bom relacionamento nas midias sociais, como youtubers e blogueiros, para atingir o
publico-alvo e expandir os negdcios, pois 0s mais conectados a este tipo de
comunicacdo, gostam de viajar e quase sempre seu companheiro inseparavel € o
celular e as redes sociais. Estes sdo pecas importantes e fundamentais nos planos

de expanséo da empresa.
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1.5 Fontes de receita
A principal fonte de receita da e-Boreal sera a venda de pacotes de viagens
(roteiros completos). Sobre este valor serd cobrada uma taxa de 10% referente ao

servico prestado.

1.6 Recursos principais

A e-Boreal sera composta por cinco departamentos: Financeiro, Marketing,
SAC, RH e Equipe de TI. Além dos equipamentos de Tl e licencas de softwares, a
equipe de TI terd os desenvolvedores de aplicativo para IOS e Android, nativo
Backend Frontend e para hospedagem do sistema sera contratado uma nuvem.

1.7 Atividades principais

As atividades chave da e-Boreal para manter o site e o aplicativo funcionando
com as devidas atualizacdes e praticidade dos servi¢os, serdo as solicitagdes das
autorizacdes de APIs de sites de terceiros, como Booking, companhias aéreas,
Airbnb, locadoras de veiculos, transfers, blogs de viagem, para serem utilizados
como banco de dados das montagens dos roteiros.

A e-Boreal contard com dois programadores para que o aplicativo fique
disponivel em todas as plataformas, Google play e Apple Store. Administrard os
cadastros e preferéncias dos clientes, com um suporte para reclamacdes, duvidas
ou sugestdes de melhorias.

O marketing ficara responséavel pelo contato com os divulgadores e a¢fes de
publicidade em massa, 0 RH pela administracao da folha de pagamento, beneficios,
recrutamento de funcionarios e treinamentos. Vale ressaltar que todos o0s

funcionérios seréo contratados pelo regime de contrato remoto.

1.8 Parcerias principais

As parcerias consideradas importantes para o negdécio sdo: parcerias com
orgdos publicos para divulgacdo de destinos em feiras, revistas especializadas e
midias, através da producdo de contetudo de qualidade abrangendo os destinos ja
consolidados no mercado e principalmente novos destinos. Considerar de vital
importancia desenvolver estratégias de divulgagdo, investimentos constantes,

incentivos e promog¢des de modo a fomentar a procura dos clientes.



20

1.9 Estruturas de custos
O principal custo da e-Boreal serd na contratacdo de desenvolvedores de
aplicativos, estruturacdo de servidor e armazenamento. Além de gastos com

funcionarios, compra de equipamentos e as a¢fes para publicidade e propaganda.

1.10 Analise e diagnostico da viabilidade da ideia do negd6cio

Através da construcéo e analise do Business Model Canvas, conclui-se que o
projeto € viavel, uma vez que, no ambito dos buscadores de passagens e
hospedagem, néo existe uma plataforma voltada para buscar as op¢des de destinos
gue se encaixam no budget do consumidor final, indo ao encontro de consumidores
que segundo levantamento realizado pelo Sebrae? planejam suas viagens com
antecedéncia através de redes sociais, aplicativos e sites, além de checar se o
roteiro desejado é viavel financeiramente.

A e-Boreal surge como um facilitador para o processo de tomada de decisao
do consumidor, agregando valor na combinacdo de servicos e produtos, otimizando

0 processo de busca e decisdo do destino final.

2http://www. bibliotecas.sebrae.com.br/chronus/ARQUIVOS_CHRONUS/bds/bds.nsf/3d98ea3
€4e49602196a85fd6951faacl/$File/7489.pdf
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2 SUMARIO EXECUTIVO

2.1 Dados gerais do empreendimento

O nome da empresa sera e-Boreal, e sua razdo social e-Boreal LTDA. O
plano de negdcio serd oferecer um pacote de viagens com foco no orcamento do
cliente, por meio das plataformas digitais, aplicativo e site.

Nas plataformas, o cliente terd acesso ao pacote com todos os itens inclusos

e, com apenas alguns cliques, podera contratar o servico de forma pratica e segura.

2.2 Dados dos empreendedores

A e-Boreal conta com seis socios, sendo que dois deles desempenharao
funcdes gerenciais na empresa.

Os dois sbécios que desempenhardo funcbes na empresa possuem
bacharelado em Administragéo na Strong Esags FGV.

Os curriculos dos soécios da e-Boreal estdo nos apéndices de A a F.

2.3 Missao da empresa e os valores organizacionais

Misséo

Elaborar pacotes com o maximo de valor agregado e adaptar o preco desses
produtos a capacidade de pagamento dos clientes.

Visdo

Tornar o turismo algo mais acessivel, rapido e facil para muitas pessoas,
oferecendo servicos e atendimento de qualidade, dedicando-se diariamente a
realizar o sonho de cada cliente.

Valores

1. Empatia

Ousar e criar
Trabalho duro

Conservar e manter o cliente

a b~ 0N

Acreditar nos sonhos
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2.4 Forma juridica

A e-Boreal se enquadrara na forma de Sociedade Limitada, composta por seis
sécios, sendo que dois desempenhardo funcdes na empresa. Em sociedades
conhecidas como LTDA, os soécios tem seu patrimbnio protegido em caso de
faléncia, fechamento ou desligamento da empresa.

A sociedade contara com partes iguais entre 0s socios, cada socio tera 16,7%
da empresa. Mesmo que a responsabilidade seja restrita por cotas, todos
respondem por todo o capital social.

Segundo IBGE®, a empresa enquadra-se na secdo de atividades
administrativas e servicos complementares na classe 7990-2, onde se enquadram

servicos de reservas e outros servi¢cos de turismo nédo especificados anteriormente.

2.5 Enquadramento tributério

De acordo com a receita bruta, nos primeiros anos de atividade da e-Boreal, 0
engquadramento tributario a ser aplicado nas operacdes sera o Simples Nacional. As
empresas enquadradas no programa possuem as rotinas e obrigacdes mensais
facilitadas, além de uma carga tributaria reduzida e unificada (apenas uma guia de
impostos para pagar: a DAS).

Nos primeiros anos de funcionamento, 0s impostos serdo pagos através da
DAS (Documento de Arrecadacdo do Simples Nacional), o qual unifica todos os

impostos para o pagamento.

2.6 Capital social
Considerando o investimento inicial de R$111.287,01. Cada so6cio contribuira
com R$18.547,83.

2.7 Fonte de recursos

Os recursos para inicio das atividades da e-Boreal serdo de capital proprio.

3https://concla.ibge.gov.br/buscaonlinecnae.htmI?subclasse:7990200<'§¢tip0=cnae&versao=9&
view=subclasse
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3 VIABILIDADE ESTRATEGICA
Nesta secdo, estardo disponiveis dados sobre o mercado de turismo e
mercado de comércio eletrbnico, para argumentacao da viabilidade estratégica da e-

Boreal.

3.1 Estudo do mercado-alvo

Segundo a 372 edicdo da pesquisa Webshoppers®*, o comércio online teve um
crescimento de 15% de consumidores em relacao a 2016, isto quer dizer que, mais
de 55 milhdes de consumidores brasileiros realizaram pelo menos uma compra
virtual em 2017. Em 2018, estima-se que serdo mais de 60 milhdes de compradores
virtuais.

Em uma pesquisa realizada, entre o dia 1 e 28 de Junho de 2017, com 5.345
respondentes de todo o Brasil, sobre a experiéncia de compra online de servi¢cos
relacionados a viagens (passagens aéreas, reservas de hotéis, pacote turisticos e
outros servicos relacionados a agéncias de viagem online) foi constatado que 70%
destas pessoas consumiram servicos online relacionados a Turismo nos ultimos 12
meses.

A pesquisa foi uma parceria entre a Ebit e Expedia, empresa multinacional e
enorme no setor de turismo, mostrada na 362 edicdo da Webshoppers. Segundo a
Diretora da Expedia América Latina, a expectativa é que essa tendéncia continue

Nnos proximos anos.

3.1.1 Mercado atual

Todos os anos séo realizados diversos estudos do mercado de turismo no
pais e seus impactos na economia. Este topico sera baseado no relatério divulgado
em Marco de 2018, pela World Travel & Tourism Council® e outras pesquisas
disponiveis sobre o mercado de comércio eletrénico de turismo.

Segundo o estudo anual da WTTC, o turismo movimentou no pais US$163
bilhdes no ano passado, em outras palavras, 7,9% do PIB do pais de 2017, isto
representa um crescimento de 7% em relacdo a 2016. O aumento do consumo das

familias, ocasionando o aumento de um 1% do PIB geral de 2017, incentivou além

4https://www.ebit.com.br/webshoppers
5Disponl’vel em https://www.wttc.org/-/media/files/reports/economic-impact-research/countries-
2018/brazil2018.pdf, acessado em Marco, 2018.
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da economia como um todo, o setor de servicos e consequentemente o setor de
turismo no pais. Em 2018, estima-se um aumento de 2,5% da contribui¢do do setor
ao PIB.

De acordo com o mesmo estudo, foram criados 6,59 milhdes de postos de
trabalho, advindos do setor, isto representa 7,3% do total de empregos gerados no
Brasil em 2017. Em dez anos, é esperado que esta porcentagem aumente para
7,7%. Em 2018, eles estimam 6,71 milhbes de vagas de empregos geradas
diretamente, indiretamente e induzidas do turismo, um crescimento de 1,9% em
relacéo a 2017.

A intencdo de viagem do consumidor apresentou a maior taxa do ano de
2017, segundo o estudo de Sondagem do consumidor divulgada pelo Ministério do
Turismo®, este foi feito em Novembro de 2017 e é vélido por até 6 meses. O
brasileiro tem 27,4% de intencdo de viajar durante este periodo, sendo mais de 80%
destas pessoas interessadas em destinos nacionais, principalmente o nordeste
brasileiro.

E possivel observar que mesmo diante a crise os numeros do setor de
turismo mostram-se positivos, foi registrado um aumento de 4,3% no faturamento
médio deste setor, no ultimo trimestre de 2017 quando comparado a0 mesmo
periodo de 2016, como foi divulgado pelo Ministério do Turismo”.

O setor esta aquecido, movido principalmente pela internet, dados
apresentados na 362 edicdo da Webshoppers, estudo sobre o comércio virtual
brasileiro e a principal referéncia para os profissionais do segmento, o setor no
comércio online movimentou R$30 bilhdes em 2016, um aumento de 73% desde
2012, crescimento médio de 15% ao ano. Este aumento € muito representativo, pois
€ muito maior do que das agéncias off-line.

Segundo o Sebrae®, o comércio eletrénico do setor de turismo é uma
tendéncia para os proximos anos. Nele diz que, de acordo com WTM (World Travel
Market), um dos perfis de turistas observado é o viajante autbnomo, que esta

sempre conectado aos aparelhos moveis e aplicativos para buscar informagoes,

®Disponivel em http://www.dadosefatos.turismo.gov.br/sondagens-conjunturais/sondagem-do-
consumidor-inten%C3%A7%C3%A30-de-viagem.html, acessado em Marc¢o 2018.

7Disponl’vel em http://www.turismo.gov.br/Ultimas-noticias/8328-faturamento-das-empresas-
do-turismo-cresce-4,3.html, acessado em Margo 2018.

8Disponl’vel em http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/bis/conheca-as-projecoes-para-
o-setor-de-turismo-ate-2018,db5254843636b510VgnVCM1000004c00210aRCRD, acessado em
Marco 2018.
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encontrar servicos, fazer reservas, compartilhar experiéncias e dar feedbacks. Ainda
ressaltou que as pequenas agéncias se adaptem a este consumidor “imediatista”
que prefere servicos flexiveis, autbnomos e que oferecam praticidade na aquisicao.
Diante os fatos expostos aqui, mais a divulgacdo do Sebrae®, de investir em
roteiros alternativos de viagem, mostra que a ideia de viabilidade da e-Boreal, é
positiva, pois busca além de uma compra facilitada de pacotes de viagem através da
internet, deseja colocar a disposicéo dos seus clientes lugares inexplorados e pontos

pouco visitados do destino escolhido.

3.1.2 Historico de mercado

Historicamente, o mercado de Turismo influencia diretamente o PIB do pais a
taxas crescentes com quedas em periodo de crises e volta da retracdo a partir de
2015, segundo o estudo anual de 2018 do WTTC (World Travel and Tourism
Council)™®.

Na Figura 2, é possivel observar os dados da contribuicdo do setor no PIB de
cada um dos ultimos anos:

Figura 2 - Brasil: Contribuicdo direta do mercado de turismo ao PIB
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Fonte: https://www.wttc.org/-/media/files/reports/economic-impactresearch/countries-
2018/brazil2018.pdf, Margo 2018.

9Disponl’vel em http://www.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/artigos/invista-em-roteiros-
alternativos-para-sua-empresa-de-turismo,a967cbbd435ed410VgnVCM1000003b74010aRCRD,
acessado em Marco 2018.

loDisponl’vel em https://www.wttc.org/-/media/files/reports/economic-impact-
research/countries-2018/brazil2018.pdf, acessado em Marco, 2018.
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Em 2017, a contribuigdo direta no PIB foi R$190,2 bilhdes, esta contribuicdo
diz respeito as companhias aéreas, agéncias de viagens, restaurantes e lugares de
lazer que trabalham diretamente para os turistas. Para 2018, é estimado que este
valor atingisse R$195,4 bilhdes.

O resultado total do turismo como mercado atuante da economia, seja de
maneira induzida, direta ou indireta, pode ser visto na Figura 3.

Figura 3 - Brasil: Contribuicéo total do mercado de turismo para o PIB
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Fonte: https://www.wttc.org/-/media/files/reports/economic-impactresearch/countries-
2018/brazil2018.pdf, Marco 2018.

O numero de pessoas que trabalham para o turismo diretamente ou
indiretamente também mostram nimeros crescentes, onde deixa os investidores em
atencdo em relacdo a este mercado, pois se estd empregando € porque existe
demanda no mercado. Em 2017, foram 6,59 milhdes de postos de trabalho e em dez
anos, é esperado que este numero chegue em 8,04 milhBes de empregos,
crescimento médio de 1,8% ao ano.

A figura 4 mostra a evolugcédo das vagas decorrente total do turismo ao longo

dos anos:
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Figura 4 - Brasil: Contribuig¢&o total do turismo no mercado de trabalho
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Fonte: https://www.wttc.org/-/media/files/reports/economic-impactresearch/countries-
2018/brazil2018.pdf, Marco 2018.

Com expectativas cada vez maiores, a e-Boreal constatou que a viabilizagao
da entrada no mercado de turismo € possivel pelas estatisticas apresentadas. Além
do mercado de turismo, o interesse pelo turismo online cresceu 73% em cinco anos
(2012-2016), segundo a eBit'!, que tem expectativa para crescimentos cada vez
maiores.

Os resultados positivos do mercado, mesmo perante a crise, criam
esperancas para o0 ingresso da e-Boreal no mercado oferecendo servicos 100%

online e faceis de manusear.

3.1.3 Projecoes futuras

Conhecer novos destinos € uma das principais tendéncias para 0s préximos
anos, em 2015 a porcentagem de pessoas que estavam planejando suas préximas
viagens e desejavam ir a um lugar que ainda ndo conheciam foi de 69%*2. Para os
préximos anos é estimado que 33%% dos viajantes tenham um gasto
significativamente maior na compra de uma nova viagem, adquirindo como ideia a

conquista de uma nova experiéncia.

llDisponl’vel em https://www.ecommercebrasil.com.br/noticias/mercado-de-turismo-online-
cresce-73-em-4-anos-e-movimenta-r30-bilhoes/, acessado em Margo 2018.

12Disponl’vel em https://www.trekksoft.com/en/blog/travel-tourism-stats-2016, acessado em
Margo, 2018.

13Disponl’vel em https://www.trekksoft.com/en/blog/travel-tourism-stats-2016, acessado em
Margo, 2018.
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3.1.4 Tendéncias de mercado

A utilizacao de aplicativos para analisar a reputacdo dos hotéis, restaurantes
e atracdes turisticas vem tendo uma progressdo cada vez maior. E de grande
relevancia a utilizacdo desses tipos de aplicativo, tendo como base de que uma a
cada cinco pessoas realizam pesquisas em sites como TripAdvisor para ver o que 0s
outros viajantes acharam dos lugares onde essas pessoas tem o interesse de
conhecer.

Pesquisas indicam que 70%** das pessoas acabam fazendo a leitura de ao
menos 20 criticas realizadas antes de efetivarem suas reservas.

Planejar a viagem inteira pelo celular/computador continua crescendo nas
escolhas dos brasileiros, tendo em vista que hoje, 67%™ dos viajantes ja se sentem
confortaveis para realizar a compra da sua viagem online.

Para a efetivacdo de reservas em hotéis € utilizado sites especializados nesse
mercado, como o site Booking, esse tipo de procura também vem crescendo muito
nos Ultimos anos. Donos de hotéis relatam que houve um aumento de até 40%%° em
reservas apos a adesado do procedimento online.

A Ultima grande tendéncia no mercado do turismo € a economia

compartilhada, que tem projecéo de crescimento de 37%*’ até o ano de 2025.

3.2 Estudo dos clientes

3.2.1 Identificacdo das caracteristicas demogréaficas dos clientes

A e-Boreal tem 42% do publico concentrado nas pessoas fisicas,
precisamente entre 18 a 29 anos, sendo que esses consumidores tém como
preocupacao o orcamento investido antes da viagem.

Pessoa fisica.

Segundo a pesquisa realizada pelo Ministério do Turismo®® com os
estrangeiros que estiveram no Brasil em 2016, 56,8% dos turistas vieram da América

do Sul, sendo a Argentina o pais que mais envia turista para o Brasil, seguido dos

14https://WWW.thinkwithgoogIe.com/marketing-resources/micro-moments/travel-booking-trends-
book-it-moments

15https://WWW.thinkwithgoogIe.com/consumer-insights/consumer-traveI-smartphone-usage/

16https://gIobalnews.booking.com/eight-travel-predictions-for-2018-as-revealed-by-
bookingcom/

l7https://WWW.trekksoft.com/en/blog/travel-tourism-stats-2016

18http://WWW.turism0.gov.br/%C3%BAItimas-not%C3%ADcias/7659-am%C3%A9rica-do-sul-
enviou-56,7-de-todos-o0s-turistas-estrangeiros-que-vieram-ao-brasil-em-2016.html
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Estados Unidos. Entretanto, ndo sédo somente estrangeiros que viajam pelo Brasil.
24,3% dos brasileiros tém a pretensdo de viajar e, ao considerar jovens até 35 anos,
este nimero aumenta para 26,3%.

Levantamento do site Trackageblog, mostra que os brasileiros estdo viajando
por mais tempo e conhecendo destinos diferentes dos de costume. Este aumento
esta ligado as informac¢des que conseguem de uma maneira simples e pratica em
relacdo aos destinos e roteiros que podem ser feitos e, também, por conta da
economia compartilhada.

Segundo ministério do turismo, a diversidade de atrativos naturais, culturais,
histéricos e de lazer tem inspirado cada vez mais 0s jovens brasileiros a viajar pelo
préprio pais. De acordo a Sondagem do Consumidor — Intencdo de viagem, estudo
do Ministério do Turismo®®, 26,3% dos brasileiros na faixa etaria até 35 anos
pretendem viajar nos proximos seis meses. O indice é o mais alto entre as quatro
faixas etarias monitoradas pelo estudo e representa um crescimento de 19,5% em
relacdo ao més de janeiro do ano anterior.

Os jovens turistas também manifestaram a maior intencdo de viajar para
destinos turisticos nacionais nos préximos seis meses (88,8%)%°, representando um
aumento de 20,3% em comparagao com o valor registrado em janeiro de 2015.

Segundo Ministério do turismo®, estrangeiros injetaram US$ 779 milhdes na
economia brasileira em janeiro. Esse € o maior valor para o primeiro més do ano em

toda a série historica iniciada em 1990.

3.2.2 Descricao dos interesses e comportamentos dos clientes

De acordo com uma pesquisa feita pela MindMiners em parceria com 0
Paypal, os brasileiros escolhem entre dois destinos, nacionais, a procura de pontos
turisticos e praias, e internacionais, a procura de compras e a fim de conhecerem
uma nova cultura.

No mercado de compra de passagens 75% dos consumidores com destinos

nacionais compram o bilhete pela internet, enquanto 20% desloca-se para agéncias

19http://WWW.dadosefatos.turismo.gov.br/ultimas-noticias/2577-jovens-viajantes-im pulsionam-
o-turismo-brasileiro.html

20http://WWW.turism0.gov.br/%C3%BAItimas-not%CS%ADcias/5926-jovens-viajantes-
impulsionam-o-turismo-brasileiro.html

21http://www.turismo.gov.br/%CS%BAItimas-not%C3%ADcias/10840-recorde-brasil-registra-
melhor-janeiro-da-hist%C3%B3ria.html
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fisicas. Ja os consumidores com destinos internacionais seguem na mesma linha,
69% pela internet e 25% nas agéncias fisicas.

Os consumidores de destinos nacionais e internacionais utilizam o cartdo de
crédito como principal forma de pagamento, e com um crescente uso das e-wallets
que hoje é utilizado em média por 17% dos consumidores, 0 que devera subir até
39% no futuro.

Com base nestes dados identificamos que parte dos consumidores neste
mercado opta por resolverem grande parte de seu roteiro de viagem remotamente,
sem a necessidade de comparecer até um local fisico.

Estudos apontam que 92% dos consumidores pretendem realizar uma viagem
nacional contra 79% que pretendem realizar uma viagem internacional (Estados
Unidos e Europa).

Outra tendéncia no mercado do turismo é o aumento dos aplicativos que
auxiliam no planejamento das viagens, que inclui a busca de passagens,
comparacao de tarifas e reservas de quartos, os clientes da e-Boreal terdo o

conforto de realizar a busca de todos estes itens em poucos instantes.

3.2.3 ldentificacdo dos motivos que levam os clientes a consumir 0s

produtos ou servicos da empresa

3.2.3.1Estudos dos padrdes de compra:
A Tabela 1 descreve o estudo do processo de decisdo de compra de acordo

com o modelo de cinco estagios da decisdo de compra:
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Tabela 1 - Modelo de cinco estagios de decisdo de compra

Tipo

Reconhecimento do problema

Consumidor

Planejar uma viagem com orgamento
reduzido.

e-Boreal

Disponibilizara viagens de acordo com
seu orcamento.

Busca de Informacdes

Pesquisas em agéncias,
companhias aéreas, lojas fisicas.

Disponibilizara para o consumidor
todas as informagdes em uma Unica
plataforma.

Avaliacao de alternativas

Realizar comparag6es dos pregos
de varias plataformas diferentes.

Facilidade e rapidez na criagéo de
pacotes de viagens.

Mensurar a importancia e

De forma simples e rapida o cliente

Deciséo de compra consegue reservar o servico com base

necessidade do servico.
no seu orcamento.

Durante a realizacao do servigo

seréa disponibilizado uma atendente 24
horas, caso o cliente tenha dificuldade
na utilizagdo do mesmo. Logo, apos a
realizacdo do servigos, o cliente deve
responder uma pesquisa de satisfacao
sobre o atendimento.

Avaliar o servi¢o de acordo com

Comportamento pds compra i
suas expectativas.

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

3.2.3.2Disciplina de valor

A e-Boreal tem como proposta oferecer um servico pratico, seguro,
tecnoldgico e que corresponda as necessidades dos seus clientes.

Partindo desse principio, (TREACY & WIERSEMA, 1995) propuseram trés

disciplinas de valor, sendo uma delas a da Exceléncia Operacional®

, em que as
empresas oferecerem produtos médios, em relacdo ao mercado, com o Melhor
Custo Total.

Segundo o0s autores, as empresas que utilizam esta estratégia buscam uma
reducdo continua dos defeitos, a producdo de bens “comoditizados”, reducédo de
tempo para realizar as vendas e a otimizagédo das relagbes com fornecedores e a
eficiéncia.

A e-Boreal tem como objetivo propor precos de acordo com o bolso do
consumidor, esses valores estao ligados a exceléncia operacional.

Trazer através de uma plataforma digital pacote de viagens com alto valor
agregado e que sejam realizadas da melhor maneira para que os clientes estejam

satisfeitos e confiantes no servico.

22http://excelenciaempauta.com.br/excelencia-operacional-nunca-um-(:onceito-tao-antigo-
esteve-tao-presente/
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3.3 Analise do ambiente geral por meio do modelo das cinco forgas

competitivas

3.3.1 Estudo dos concorrentes

Os principais concorrentes da e-Boreal serdo: Decolar.com, CVC e Latam
Travel, sendo que todos eles possuem canal de vendas online e somente CVC e
Latam Travel possuem lojas fisicas, contando com o agente de turismo para
montagem dos pacotes.

Na tabela 2, foram descritos os servi¢os prestados por cada concorrente:

Tabela 2 - Tabela de servigos oferecidos pelos concorrentes

Passagens |Aluguel de Guia .
Hotel i L. Passeios |Translado | Seguro | Pacotes |Ingressos
aereas carro turistico
CVC X X X X
DECOLAR X X X -
LATAM X X X - - X X X -

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

A solicitacdo do servico se da na escolha do destino e orgamento estimado
para a viagem, a partir dessas informacdes, o site busca as melhores opcbes de
precos de passagens aéreas e hotéis, sendo que, na Tabela 3, sera demonstrado
um comparativo de precos, taxas e condicdes de pagamento, levando em
consideracao o seguinte itinerario, bem como data da viagem:

Itinerario - Sdo Paulo (GRU) - Orlando (MCO)

Periodo: 01 a 15/07/2018

Passageiros: 1
Tabela 3 - Comparativo de precos e taxas de concorrentes

Taxas e Preco Condicao de
Preco Impostos Final Pagamento
CcvC RS 7.172,36 | RS 344,84 | RS 7.517,20 |10 x sem juros no cartdo de crédito

DECOLAR | RS 7.166,00 | RS 1.050,00 | RS 8.216,00 |10 x sem juros no cart8o de crédito
LATAM RS 5.716,51 | RS 510,21 | R5 6.226,72 |10 x sem juros no cartdo de crédito

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

De acordo com a Tabela 3, conclui-se que as condi¢cdes de pagamento séo
idénticas entre todos, ou seja, pagamento no cartdo de crédito em até 10 vezes sem
juros. A empresa que pratica o pre¢co mais alto € a Decolar.com, seguida pela CVC e

a Latam Travel, que aparece como a melhor opcdo em termos de preco e
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pagamento, pois possui cédigos promocionais quando o cliente efetiva a compra,
podendo-se obter um desconto ainda maior.

A e-Boreal adotara algumas estratégias para se portar diante dos seus
concorrentes, como agregar valor ao produto, oferecendo a conveniéncia que o
cliente deseja, utilizar uma boa estratégia de marketing, estudar a matriz SWOT a
fim de transformar as ameacas em oportunidades, melhorar o desempenho da
plataforma diariamente e contar com profissionais altamente capacitados para

atender a demanda.

3.3.2 Estudo de barganha de fornecedores

A e-Boreal tera como seus principais fornecedores: provedores de espago em
nuvem, sites especializados em registro e dominio, empresa especializada de
atendimento remoto ao consumidor, sendo que para mitigar o baixo poder de
barganha deve-se negociar regras de reajuste de preco por contrato.

Além de negociar os contratos, a e-Boreal abrira uma concorréncia entre
diferentes fornecedores a fim de avaliar o produto fornecido e suas condices,

possibilitando maiores chances de negociagdes.

3.3.3 Estudo de barganha dos consumidores

O preco dos servicos oferecidos pela e-Boreal variam de acordo com a data,
destino e preferéncias do cliente, sendo os principais fatores para formacéao deste.

O cliente pode a qualquer momento utilizar outras plataformas para consulta
de preco, assim o seu poder de barganha € alto, por isso faz-se necessario
desenvolvimento de estratégias capazes de gerar diferenciais competitivos no
atendimento e prestar um servi¢o de alta qualidade para agregar valor na economia

de tempo e conveniéncia.

3.3.4 Estudo de novos entrantes

No cenario atual a entrada de novos concorrentes nos negécios digitais é
inevitavel, porém, trata-se de um servico de alta complexidade, que demanda alto
investimento e ferramentas apropriadas, as quais foram consideradas, o que pode

dificultar a entrada.
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A estratégia da e-Boreal sera oferecer uma plataforma que de modo
automético faca buscas de passagens e hotéis, sendo que a mesma requer

conhecimento tecnologico e alto custo inicial.

3.3.5 Estudo de substitutos

Os principais produtos substitutos sédo as plataformas de hotéis e companhias
aéreas que possuem opcéao de venda separadamente e ndo somente em forma de
pacotes, que sera o foco da e-Boreal, pode-se citar também as agéncias de viagem

fisicas, porém com um grau de relevancia baixo, pois ndo sera o publico alvo.

3.4 Pesquisa de mercado

A e-Boreal tem como principal publico alvo pessoas fisicas de todas as
classes sociais. Para a realizacdo desta pesquisa, foram entrevistas 164 pessoas,
de todos os géneros, idades e niveis sociais.

O publico que mais respondeu a pesquisa foi o feminino com idades entre 18
e 23 anos. Como pode ser visto no grafico 1 e 2.

Grafico 1 - Sexo dos respondentes

B Feminino

B Masculino

Fonte: pesquisa primaria e-Boreal, Mar¢co 2018.
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Gréfico 2 - Idade dos respondentes

B 18 a 23 anos
W24 a3 29anos
m30a35anos
B 36 a 40 anos

® Acima de 41 anos

Fonte: pesquisa priméria e-Boreal, Marco 2018.

A pesquisa revelou que 60% dos entrevistados comecam a planejar suas
viagens focando principalmente em quanto podem gastar. Como pode ser visto no
Gréfico 3. Isso demonstra que a e-Boreal, ao sugerir que a pessoa comece sua
viagem colocando o orcamento, esta de acordo com o perfil dos viajantes presentes
no mercado.

Gréafico 3 - Quando o assunto € viagem, qual € a sua principal preocupacao?

M Destino

B Gastronomia
M Hospedagem
W [azer

B Orcamento

Fonte: pesquisa priméria e-Boreal, Mar¢o 2018.
A viabilidade da operacdo da e-Boreal se dara pelo fato que 52% dos
entrevistados optam por fechar seus pacotes de viagens por sites especializados

(ex. Decolar, Booking, etc). Isso mostra que a empresa pode adentrar facilmente em
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um mercado que possui uma grande fatia dos clientes que consomem esse tipo de
servico, as respostas podem ser vistas no Gréfico 4.

Gréafico 4 — Como vocé costuma fechar suas viagens?

W Agéncias de viagens

m Através de contatos
particulares

m Contatando diretamente
os servicos (Cias aéreas,
hotéis, passeios etc)

M Sites especializados
(Decolar, Booking, CVC
online etc)

Fonte: pesquisa primaria e-Boreal, Marco 2018.

Outro dado importante que foi possivel verificar € que os trés principais
servigos contratados ao fechar um pacote sdo: passeios, aluguel de carro e seguro
viagem. Isso cria uma base para a empresa de servicos basicos que devem estar
contidos no site/aplicativo da empresa.

Os entrevistados também alegaram que cotam seus pacotes em sites e
agéncias de turismo e depois acabam realizando a compra do pacote diretamente
com o provedor do servico (Cias aéreas, hotéis, etc). Como pode ser visto no Gréfico

5.
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Gréafico 5 — Vocé ja cotou pacote de viagem e agéncias de turismo e depois
fechou diretamente com os provedores (cias aéreas, hotéis, passeios)?

B Na maioria das vezes
® Na minoria das vezes
M Nunca

B Sempre

Fonte: pesquisa primaria e-Boreal, Marco 2018.

A e-Boreal tera vantagem nesse quesito, pois para encontrar um pacote que
se encaixe no perfil de cada cliente usard o banco de dados destes sites, sendo o
processo para o usuario mais facil e pratico, ele ndo tera que entrar em contato
diretamente com as partes, a e-Boreal prestara este servigo para os clientes.

Os entrevistados foram questionados em relacdo a importancia de um agente
fisico de viagem para realizar a compra dos pacotes, e o resultado, como ja era
esperado pelos sdcios da e-Boreal deu de média a muito baixa, a escala para esta
pergunta foi de 1 a 5, onde 1 € insignificante e 5 muito importante. As respostas

podem ser analisadas no Grafico 6.
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Gréafico 6 - Quanto vocé considera importante a presenca de um agente de
turismo para compra da sua viagem?

ml
m2
m3
m4a

m5

Fonte: pesquisa primaria e-Boreal, Marco 2018.

Os neutros tiveram a maior ocupacdo nesta questdo, porém € possivel
observar que em segundo e terceiro lugar ficaram as posicdes 1 e 2, 0 que
representa que o agente de turismo ndo é tdo importante na hora de fechar os
pacotes de viagem do publico alvo.

Ao comecar o planejamento do modelo de negécio da e-Boreal, surgiu a
davida dos socios sobre o quanto era um problema para o publico alvo realizar a
pesquisa de viagens em diversos sites, por exemplo, um site s para fazer as
pesquisas de voos, um site para fazer a pesquisa de hotéis, visitas em blogs para
elaborar o roteiro, visto que no mundo moderno, este modelo € o mais utilizado por

todos. Os resultados podem ser observados no Gréfico 7:
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Gréafico 7 - Seria um problema vocé planejar sua viagem buscando
informacdes em plataformas diferentes?

m N3o, pois nunca planejei
viagens online

B N3o, pois prefiro assim

Sim e prefiro fechar
pacotes

B Sim, porém realizo desta
maneira

Fonte: pesquisa primaria e-Boreal, Marco 2018.

O resultado mostra que 45% dos potenciais compradores nédo veem
problemas em realizar a cotacdo em diversos sites. Porém a e-Boreal vem com uma
solucéo facil e prética para eles, ja que o site/aplicativo realizara a cotacdo em sites
gue ele ja esta acostumado a comprar. Ao oferecer esta praticidade, a e-Boreal tem

grandes chances de converter este publico em compradores potenciais.

3.5 Delimitacdo da estratégia organizacional

3.5.1 Vantagem competitiva

O foco da e-Boreal sera oferecer praticidade, conveniéncia e economia de
tempo no processo de compra de roteiros e pacotes turisticos. Constatou-se uma
oportunidade em um mercado que projeta crescimento constante, pois segundo a
pesquisa secundaria, 92% dos entrevistados tentariam viajar domesticamente e 79%
tentariam viajar para destinos internacionais. A pesquisa apontou também uma
mudan¢ca no comportamento do consumidor, que prefere fechar a viagem no
conforto de sua casa do que ir presencialmente as agéncias e lojas fisicas, prezando
em primeiro lugar pela comodidade.

Para definir a vantagem competitiva do negocio serd utilizado o modelo de
cadeia de valor de (PORTER, (1989; 2004)) que consiste em desenvolver atributos

que permitam melhores condicbes de competir em relacdo as condicbes dos
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concorrentes, dessa forma a estratégia operacional, bem como atividades de apoio
para a e-Boreal se diferenciar em um mercado altamente competitivo foram descritas
na Tabela 4:

Tabela 4 — Descricdo das vantagens competitivas

Infraestrutura
Computadores que possuam softwares de desenvolvimento e manutencdo da plataforma, softwares e licengas operacionais.

Gestio de Recursos Humanos

A e-Boreal recrutara desenvolvedores qualificados e com experiéncia prévia para executar suas funcdes. Sera necessaria a
realizacdo constante de treinamentos para aperfeicoamento das técnicas e tecnologias utilizadas no dia-a-dia.

Desenvolvimento Tecnologico
Os desenvolvedores serdo responsaveis pelas atualizages da plataforma e tecnologia utilizada no sistema, alem da
manutencdo e atualizacdo constante. Visto que o servigo prestado sera totaimente tecnologico, buscaremos adotar as

ATIVIDADES DE APOIO

melhores praticas e ferramentas existentes no mercado. E
Aquisigdo/ Compras E
Aquisicdo de servico de armazenamento de dados, servidores e compra de computadores para desenvolvimento e E
manutencdo da plataforma. @
Logistica de entrada Operagoes Logistica de saida | Marketing e vendas Servigos
Acesso ao site via Ser\nggs pres.tados
. S atraves de site e
internet, utilizando Desenvolvedores de I - L .
. aplicativo, possibilitando Anuncios onling, P
navegadores (Internet | sistemas, sofiwares e . . .| Oferecer conveniéncia,
i acesso remoto com alto] influenciadores digitais .
Explorer, Google servidores para . . = X praticidade e suporte ao
- raio de alcance, e divulgacdo em feiras e -
Chrome, Firefox, entre armazenamento de ) - publico alvo.
- seguranca e revistas especializadas.
outros) efou aplicativo dados na nuvem .
) conveniéncia no ato da
(I0S e Android)
compra.

ATIVIDADES PRIMARIAS

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

A e-Boreal tera seu foco voltado para o quadrante de Servi¢cos, uma vez que
seu diferencial competitivo sera entregar conveniéncia e praticidade nas buscas de
pacotes de viagens, bem como a otimizacdo do tempo, permitindo que o cliente

foque em destinos que se encaixam perfeitamente em seu orcamento.

3.5.2 BSC

3.5.2.1Financeiro

A e-Boreal para conquistar o sucesso financeiro apresentara uma proposta
inovadora no mercado nacional para a maioria das pessoas, e, desta forma, atingira
um publico que ainda ndo conhece o seu produto.

Tem como objetivo focar nestes quatro relatorios para controlar os gastos e
tem os indicadores que mostre com acuracidade.

Faturamento anual: aumento de 12% ao ano, sera analisado através:

Faturamento = Faturamento do ano atual
Faturamento do ano anterior
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Indicador de Lucratividade: € o indicador que aponta a porcentagem que as
empresas obtém entre o seu lucro liquido e a receita total.

Meta: 10% ao ano.

Lucratividade = Lucro operacional x 100
Lucro total

Indicador de rentabilidade: indicador que aponta o potencial da empresa em
relagdo a cada investimento feito em diversos periodos.
Meta: 10% ao ano.

Rentabilidade = Valor do Lucro Liguido x 100
Valor Investido Liquido

Ponto de Equilibrio Contabil: é o ponto em que o lucro da empresa é zero, ou
seja, € 0 ponto no qual a receita total é igual aos custos e despesas totais. Também

chamado de Break-even Point ou Ponto de Ruptura ou Ponto Critico.

Ponto de equilibrio = (Custos Fixos + Despesas Fixas)
Margem de contribuicdo unitaria

3.5.2.2Clientes

Para os clientes, a e-Boreal quer oferecer um servico de viagem que se
encaixe em seu orcamento e que ele viaje sem preocupacdes, assim podera curtir a
viagem ou cumprir com seus compromissos de negocio.

Pesquisa de Satisfacdo: mensura os sentimentos dos consumidores em
relacdo aos servicos consumidos durante um periodo.

A forma mais clara e objetiva de medir a satisfacdo dos clientes se da através
da taxa de desisténcias. Sendo assim, cria-se um leque de oportunidades para
trabalhar em um sistema de atendimento personalizado, promocdes e pacotes para
fidelizacdes.

Taxa de desisténcia = N° de desisténcias x100
Quantidade de viagens realizadas no periodo

Exemplo: 300/3.000 x 100 = taxa de 10% de desisténcias.

Um indicador que sera utilizado sobre a expansao dos negocios, sera a taxa

de crescimento, para assim contabilizar o aumento de clientes da e-Boreal.

Taxa de crescimento = Total de clientes no ano anterior x100
Total de cliente no ano presente
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3.5.2.3Processos internos

A e-Boreal deve alcangar exceléncia em desenvolver o melhor pacote com o
orcamento que o cliente tem disponivel.

As medidas de processo interno, segundo (KAPLAN & NORTON, 1997),
devem ser voltadas para aqueles que terdo maior impacto na satisfacao do cliente e
na consecucdo dos objetivos financeiros da empresa que inclui trés processos
principais:

Inovacdo: visto que muitas pessoas querem viajar, porém ndo estao com tal
orcamento disponivel no momento, a e-Boreal estara com um servico inovador no
mercado brasileiro, que vem com a ideia de suprir essa necessidade.

O servico da e-Boreal é uma experiéncia Unica e diferenciada das outras do
mercado, que visa basicamente oferecer um pacote completo de viagem conforme
seu or¢camento.

Operacdo: 0s custos que teremos sera com contratacdo de pessoal e
manutencdo do site e aplicativo, o tempo de resposta € instantaneo, pois no banco
de dados, estardo todas as opcdes possiveis de viagens e segundo orcamento do
cliente, o proprio sistema montara o pacote, podendo ser alterado posteriormente
pelo cliente.

Servigo pés-venda: canal de comunicacdo direto com o cliente para deixar
reclamacdes, sugestdes ou davidas.

Para mostrar um nivel de exceléncia em nos servicos oferecidos sera
estabelecido um célculo que mostrara qual o nivel de satisfacdo dos clientes com os
atendimentos ao cliente:

Meta: manter média de 4,5 nos atendimentos aos clientes.

Exemplo: Somar todas as avaliacbes feitas pelos clientes / nimero de

avaliagcbes = média de avaliacbes

3.5.2.4 Aprendizado e crescimento

O aprendizado e o crescimento da companhia vém de trés fontes principais
gue sdo: as pessoas, 0s sistemas e 0s procedimentos organizacionais. Representa
um grande interesse dos responsaveis da empresa e dos que arquitetaram o plano
de negdcios, identificar as capacidades necessarias que a empresa deve dispor para

efetuar processos internos capazes de criar valor para clientes e acionistas.
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Pessoas: equipe com oito pessoas, sendo dois sécios que desempenhardo
funcdes administrativas, quatro pessoas que cuidardo do Relacionamento com o
Cliente, e duas pessoas na area de T.I que serdo responsaveis pelo
desenvolvimento do site e aplicativo.

Sistemas: a e-Boreal utilizara ERP’s para auxiliar nas tomadas de deciséo e
também fornecer informacfes importantes para o funcionamento da empresa, além
disso, o site/aplicativo estard sempre atualizado com as tendéncias de viagens,
assim buscara oferecer sempre 0 que existe de mais atualizado para os clientes.

Procedimentos organizacionais: reunides semanais para alinhamento com
feedback em tempo real de como esta as operacbes e uma grande reunido
semestral para que os processos estejam alinhados ao cronograma da empresa.

Como indicadores importantes podem ser considerados: nivel de satisfacédo
dos funcionarios, capacitacdo e treinamento dos funcionarios e participacdo dos
funcionarios com sugestfes para reducdo de custos e desenvolvimento para novas
aplicacdes, gerando um aumento de receitas.

Nivel de satisfacdo dos funcionarios: sera mensurado por uma pesquisa feita
pelos sécios, para saber o real nivel de satisfacdo dos funcionarios da e-Boreal.

Capacitacdo e treinamento dos funcionéarios: buscar os melhores funcionarios
do mercado, aproveitando este momento que o pais se encontra, a e-Boreal pode
contar com os melhores por um preco bem razoavel e buscando sempre dar
oportunidades de cursos e especializa¢des para os funcionarios.

Participacdo dos funcionérios com sugestdes para reducdo de custos ou
aumento de receitas: todos os funciondrios terdo suas sugestbes ouvidas e
avaliadas pelos sécios, pois assim todos sentem que fazem parte da equipe.

Desempenho: os gestores de cada area faram uma avaliacdo semestral dos
funcionarios, para desta forma alinhar se os projetos estdo sendo feitos de maneira
satisfatoria e dar um feedback a equipe de trabalho .

Metas: Com a equipe de trabalho capacitada e bem instruida buscaremos um
crescimento anual de 10% ao ano e desta forma investindo em nossos funcionarios
e softwares para sempre possamos ofertar aos nossos clientes as ultimas novidades
em tecnologia e tendéncias mundiais no segmento de turismo.

Exemplo de indicador a ser seguido pela e-Boreal:
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Turnover = (N° de admissdes + N° de demissbes) x100
( ;
Numero total de funcionarios ativos

3.5.3 KPIS
A e-Boreal utilizara indicadores para medir a lucratividade, o desempenho dos

funcionarios e a acessibilidade do aplicativo/site, para isto sera utlizado os

indicadores ilustrados na Tabela 5:
Tabela 5 - Indicadores e-Boreal

Frente Indicador

Desisténcia

indice de recompra

Operagéo

Principais destinos

Pesquisa de Satisfagdo
Tempo de resolugéo de problemas
Turnover

Administrativo 3
Numero de chamados abertos

Satisfacao interna

indice de entrega dentro do prazo do
software

Desenvolvedores , _—
Numero de bugs no aplicativo
Horas para corre¢do de bugs
Ponto de equilibrio

Faturamento

Financeiro o -
Indice de rentabilidade

indice de lucratividade

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

Objetivo
Mensurar porcentagem de clientes que
pesquisaram por pacotes e desistiram
de fechar
Analisar a quantidade de clientes que
woltaram a fechar pacotes com a
empresa em um prazo de 24 meses
Analisar quais destinos sdo mais
procurados e comprados para poder
realizar agcdes de marketing sobre os
mesmos
Quantificar os sentimentos do cliente
para com a empresa
Mensurar tempo médio de resolucao
dos problemas dos clientes
Mensurar a rotatividade dos
funcionarios.

Mensurar quantidade de problemas que
estdo sendo gerados.

Analisar como os funcionérios se
sentem em relag@o a empresa e ao
modo de trabalho

Verificar se os langamentos ou
interfaces do aplicativo/site estdo
langadas dentro do prazo.

Medir a quantidade de vezes que o
aplicativo travou

Média de tempo que o site/aplicativo
ficou fora do ar.

Medir se a empresa esta com prejuizo.

Comparar o faturamento do ano
anterior com o ano atual.

Mensurar o potencial da empresa em
relacdo a cada investimento feito em
diversos periodos.

Mensurar a porcentagem conquistada
gue a empresa obtém entre o seu lucro
liquido e a receita total.
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3.6 Analise e diagnostico da viabilidade da ideia do negocio

Através da analise l6gica da viabilidade estratégica da e-Boreal é possivel
afirmar que sua execucao sera viavel ja que, ela solucionara uma necessidade do
consumidor final, que é a definicdo de roteiros personalizados de acordo com o
orgcamento e preferéncias do mesmo, além de oferecer a conveniéncia do processo
de compra do pacote de viagem 100% automatizado, unindo informagédo e
praticidade para otimizar o processo de compra e definicdo do roteiro.

Devido as fragilidades apresentadas pelo mercado e da ascensdo do
mercado digital, serd necessério desenvolver e propiciar acesso facil e um site
responsivo para o cliente final, j& que um de seus focos sera a conveniéncia.

Segundo pesquisa realizada em 2017 pela MindMiners, em parceria com 0
PayPal, apesar da crise econdmica no Brasil, a pesquisa mostra que o setor do
turismo néo parece ter sido atingido como os demais, pois mesmo com a crise, 0S
brasileiros ndo perderam a vontade de investir seu dinheiro para conhecer novos
locais e novas culturas.

Além disto, de acordo com a pesquisa de campo realizada pelos autores do
trabalho é possivel observar que 42% dos respondentes consideram um problema
realizar a busca de informacgdes para sua viagem em plataformas diferentes.

A e-Boreal eliminard a necessidade de intermédio de agéncias e de
deslocamento até lojas fisicas para simular os destinos que se enquadram no
orcamento do consumidor. Serd possivel alimentar o sistema com o0s destinos
previamente estabelecidos, para que busque por passagens e hospedagens,
gerando alertas via e-mail para o consumidor sobre o roteiro, custo e demais
detalhes, solicitando em seguida a aprovacao para compra e reservas do pacote, 0
gue viabilizara a contratacdo do servico em razéo da reducéo de preco e otimizagao
do tempo em relacdo aos demais concorrentes. Antes de solicitar a busca no site, o
cliente sera instruido a preencher um cadastro apontando o seu perfil para o destino
pretendido, ou seja, por exemplo: trata-se de uma viagem de aventura, ou uma
viagem romantica? Desta forma o pacote sera montado de acordo com a
necessidade e perfil do cliente, agregando mais um diferencial da empresa perante

Seus concorrentes.
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4 VIABILIDADE OPERACIONAL

4.1 Plano operacional

4.1.1 Fluxograma dos processos operacionais

A e-Boreal iniciara seus processos operacionais a partir da disponibilizagédo
do site e aplicativo ao publico, assim comeca a busca da demanda interessada nos
servicos. Os clientes interessados devem preencher um cadastro online para
navegar no site/aplicativo. O cliente devera preencher o seu nome, idade,
preferéncias pessoais, destino e orcamento, isto permitirA criar pacotes
personalizados de acordo com o0 orgamento e personalidade de cada cliente.

Depois de preenchidas as preferéncias do cliente, a empresa deve comecar
as buscas de aéreo, hotéis, passeios e restaurantes para o pacote, com as buscas
finalizadas, a e-Boreal ira disponibilizar a visualiza¢do do roteiro para que o cliente
decida se deve comprar ou ndo. Caso compre, o sistema deve fechar o pacote com
a compra de passagens, reservas de hotéis, compra de passeios, reservas em
restaurantes, etc. Caso o cliente ndo compre, a e-Boreal deve usar os meios de
fidelizacdo do cliente, enviar e-mails e notificacbes com opg¢Oes de destinos,
orgamentos, periodos, etc.

A e-Boreal ficara responsavel por comunicar e disponibilizar para o cliente os
horérios dos voos, vouchers dos hotéis, ingressos dos passeios e 0 que mais estiver
incluso no roteiro do cliente. No fim do processo o cliente deve realizar a pesquisa
de satisfacdo da empresa.

O processo descrito acima pode ser visto na Figura 5:



47

Figura 5 - Fluxograma dos processos operacionais da e-Boreal

Disponibilizagaodo
site e aplicativo

i

Procura da demanda
interessada nos
sernvigos

Cadastro dos clientes

online (nome, idade,
preferéncias, destinos,
orgcamento)

Mandar e-mails de
acordo com o perfil e
solicitandoo
preenchimento

Disponibilidade do
Sim — Pesquisados pacotes pacote inteiro ao
cliente

Preencheu

l«— N&o
orgamento?

Néo Cliente
comprou o
pacote?

Sim

v

Sistemafecha a
compra

Comunicaro cliente e
disponibilizar as
passagens dos vios e
vouchers de hotel

Pesquisade
satisfagdo

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

4.1.2 Layout ou arranjo fisico

A e-Boreal nos primeiros anos de funcionamento ndo deve ter um espaco
fisico, funcionando com a hospedagem na nuvem e com oito funcionarios (2 Soécios,
2 Desenvolvedores, 3 Analistas de Relacionamento com o Cliente JR, 1
Coordenador de Relacionamento com o Cliente) contratados por contrato remoto. O

regime de teletrabalho (trabalho remoto) esta em vigor no Brasil desde 11 de
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Novembro de 2017, decretado pela Lei n° 13.467/2017, art. 75A até 75E, da
Consolidacao das Leis Trabalhistas®.

A partir do quinto ano de empresa e a verificacdo da necessidade de um lugar
fisico para realizacdo de reunides presenciais de alinhamento e arquivos juridicos,
entdo a e-Boreal deve alugar uma sala comercial, na regido de Sao Paulo, pois &
previsto que o faturamento cubra os custos de aluguel da sala e infraestrutura do
escritorio. A planta do futuro escritério da e-Boreal, pode ser vista na Figura 6:

Figura 6 - Layout fisico e-Boreal

-

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

4.1.3 Maquinas e equipamentos necessarios para a producéo
A e-Boreal tem como principal foco uma operacéo enxuta e sem intencdo de

gerar muitas despesas, sendo assim, para 0 seu funcionamento serao inicialmente

23https://allanmunhozgomes.jusbrasil.com .br/artigos/556832380/reforma-trabalhista-
teletrabalho-art-75-a-e-seguintes-da-clt?ref=topic_feed
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disponibilizados os equipamentos para os funciondrios trabalharem, sendo eles:

computador para todos os funcionarios, headset para funcionarios do
Relacionamento com o Cliente e acesso a sites de gerenciamento de tarefas (ex:
Trello, Basecamp etc) para que possa ser realizado o follow-up das atividades.
Quanto a hospedagem do site, pensando em diminuir o espaco fisico utilizado,
economia e suporte, a e-Boreal ira utilizar servicos de hospedagem na nuvem (ex:
Amazon AWS, G Cloud, Azure etc).

A Tabela 6 mostra a quantidade e o valor que os equipamentos custardo para
a empresa:

Tabela 6 - EQuipamentos e materiais necessérios para a producao

VALOR

DESCRICAO

MARCA

QUANTIDADE

Notebook (desenvolvedores) Apple 2 R$ 9.800,00 | R$ 19.600,00

Notebook (administrativo) Dell 6 R$ 2.200,00 | R$ 13.200,00
Headset Sennheiser 3 R$ 100,00 R$ 300,00

Cloud - N/A R$ 1.486,80 | R$17.841,70

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

4.1.4 Projecdo da capacidade produtiva, comercial e de prestacao de

Servigos

A e-Boreal, como uma empresa de prestacado de servicos, deve ser capaz de
atender os seus clientes com maior agilidade possivel.

A capacidade produtiva deve aumentar, a partir do aumento do headcount da
empresa, pois tornara o servidor e o tempo de resposta ao cliente mais rapido. Um
funcionéario da e-Boreal deve atender, em média, seis clientes na jornada de trabalho
de oito horas, em 2020 é previsto que cada pessoa atenda oito clientes.

O planejamento comercial da e-Boreal, deve abrangir os andncios em
Facebook, Instagram e divulgacdo com digital influencers. O gasto médio com

publicidade deve ser de R$1500,00 por més em anuncios nas redes sociais.

4.1.5 Principais fornecedores

Os principais fornecedores da e-Boreal serdo empresas de tecnologia que
fornecerédo as maquinas para os funcionarios.

 Para os desenvolvedores o fornecedor sera a Apple;

 Para os demais funcionarios os equipamentos seréo fornecidos pela Dell;
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* Os headsets para os funcionarios do Relacionamento com o Cliente serédo
fornecidos pela empresa Sennheiser, devido ao baixo custo e alta qualidade;

A infraestrutura do site ficara alocada em nuvem e também sera adquirido o
dominio para 0 mesmo. Além disso, serdo utilizados sistemas para o monitoramento
do site e controle da empresa, sendo os principais fornecedores:

* Amazon AWS para hospedagem;

* New Relic para monitoramento real time do funcionamento do sistema;

» Bugsnag para auxilio na localizacdo de bugs e erros no codigo;

» Codeship para integracao continua dos cédigos desenvolvidos pela equipe

técnica.

4.1.6 Plano logistico e de distribuicao
O meio de distribuicdo da e-Boreal se dard pelos canais de site e aplicativo,
sendo que o aplicativo estara disponivel na Google Play e na Apple Store.

4.1.7 Politica de qualidade

A e-Boreal terd como premissa a facilidade, praticidade e agilidade da compra
de pacotes de viagens para seus usudrios, para isto, serdo medidos o numero de
bugs no aplicativo e as horas para correcdo dos tais bugs, como forma de politica de

qualidade.

4.2 Estimativa de gastos

De acordo com as informacgfes descritas anteriormente, foi possivel chegar
ao preco total para iniciar a operacdo. As Tabelas 7 e 8 mostram a estimativa de
investimentos pré-operacionais e anuais.

Tabela 7 - Estimativa de custos pré-operacionais

Estimativa de custos pré-operacionais

Descricdo da despesa Valor
Notebook (desenvolvedores) R$ 19.600,00
Notebook (administrativo) R$ 13.200,00
Headset R$ 300,00
Total de gastos R$ 33.100,00

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
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Tabela 8 - Estimativa de custos fixos anuais

Estimativa de custos fixos anuais

Descricdo da Despesa Valor
Dominio R$ 40,00
Sistema de TI (codeship, new relic, bugsnag) R$ 5.860,80
Cloud (AWS) R$ 17.841,60
Total de gastos R$ 23.742,40

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

4.3 Analise e diagndéstico da viabilidade operacional

O principal objetivo da e-Boreal sera oferecer conveniéncia e facilidade para o
consumidor na escolha da sua viagem de acordo com o0 seu orgamento e com a
conveniéncia de ndo se deslocar até um local fisico.

Para que a empresa tenha uma viabilizacdo operacional ela contara com seu
backoffice, dentre eles, desenvolvedores e suporte administrativo (Relacionamento
com o Cliente). A e-Boreal fara sua divulgacao por meio de influenciadores digitais,
revistas especializadas, anuncios online e divulgacdo em feiras, visando promover a
marca de forma que conquiste sempre novos clientes.

A e-Boreal fara sua divulgacédo por meio de influenciadores digitais, revistas
especializadas, anuncios online e divulgacdo em feiras, visando promover a marca
de forma que conquiste sempre novos clientes.

A fim de manter a qualidade da plataforma e aplicativo, a e-Boreal contara
com uma politica de qualidade conforme citado no item 4.1.7 para medir o bugs na
plataforma e horas para corre¢cdo dos mesmos, desta forma garantindo seguranca e
a confianca dos seus clientes. A plataforma estard em constante atualizagéo,
buscando sempre novas oportunidades de melhoria e aperfeicoamento da mesma,

assim alcancando exceléncia sobre seus concorrentes.
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5 VIABILIDADE MERCADOLOGICA

5.1 Plano de Marketing

5.1.1 Produto e servigos

O servico oferecido pela e-Boreal vem para sanar uma necessidade que
normalmente ndo € atendida pelo mercado atual de turismo, oferecer viagens que se
encaixam em seu bolso e assim alcancar um numero maior de clientes que nao
viajariam com o dinheiro que sobra no final do més.

O foco é o orgcamento do cliente, no momento em que o cliente disponibiliza o
seu orcamento a e-Boreal, o sistema faz uma pesquisa no banco de dados e cruza
as informacdes, para assim disponibilizar a melhor opcéo de pacote de viagem, de
acordo com o valor indicado anteriormente. Além disso, terdo as opcdes de servigos
extras durante as viagens, passeio de barco, museus etc. Isso serd opcional, as
alternativas podem variar de acordo com as localidades.

O principal servico é atender as pessoas que sdo apaixonadas por viajar,
porém que contam com um orcamento limitado. A pesquisa de mercado primaria
apontou que mais de 42% dos entrevistados utilizariam o servigo que a e-Boreal
deseja oferecer.

5.1.2 Matriz BCG

Nos primeiros anos de atividade da empresa, ela atuard ocupando o
quadrante “Ponto de Interrogagéo”, pelo motivo de n&o ser referéncia no ramo. Em
cinco anos, com a realizacdo de investimentos e aprimoramento pela maior
qualidade dos servicos oferecidos, é esperado que a e-Boreal ocupe o quadrante
“Estrela” como exibido na Figura 7.

A e-Boreal entende que a marca estara estabelecida no mercado, com
clientes satisfeitos e fidelizados, com investimentos em tecnologia para atender
melhor todas as plataformas disponiveis, marketing para atingir novos clientes e

expansao da marca.
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Figura 7 - Matriz BCG e-Boreal

BCG
ALTA BAIXA
Estrela Interrogacao

1E e

<
2
s
8 . . ™
g Vaca leiteira Abacaxi
2 (o]

x
i: ‘W
(&) | )

Fonte: Adaptado de https://blog.boxloja.com/entenda-o-poder-da-matriz-bcg-para-o-

seu-e-commerce/, 2018.

5.1.3 MVP

A e-Boreal tem como objetivo fazer seus primeiros testes através do Website,
como explicito na Figura 8, o usuario podera entrar no site da e-Boreal, colocar o
valor que estara disposto a gastar, adicionando qual a data pretendida de ida e a
volta da viagem:
Figura 8 - Esbo¢o do MVP da e-Boreal
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Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
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Uma pesquisa realizada pelo Ministério do Turismo e publicada pelo site
gazeta do povo®* aponta que paranaense é o povo que mais viaja comparado com a
meédia nacional, 3,35 viagens por ano faz uma pessoa que mora no estado do
Parand, ja a média nacional é de 2,8 viagens por ano.

O MVP sera aplicado no estado do Parana, apenas as pessoas que moram
no estado terdo acesso ao servigo prestado pela e-Boreal. O MVP deve realizar as
buscas de voos e hotéis separadamente.

A expectativa € de medir os principais gargalos dos servicos oferecidos,
atualizacoes e, principalmente, a satisfacdo do consumidor final.

Area de atuacdo do MVP: Sul — Parana

Area de atuacdo do lancamento oficial da e-Boreal: Brasil.

5.1.4 Preco

Os pacotes serdo montados de acordo com o valor que o consumidor esta
disposto a gastar. Segundo o relatério da Braztoa®® (2018), o ticket médio para 2019
é R$2779,50 por cliente, foi utilizado uma reducdo de 10% de inflacdo, trazendo
assim o valor atualizado para 2018, sendo assim o ticket médio da e-Boreal ser4 de
R$ 2.501,55 por cliente.

Ser& estabelecida uma porcentagem de 10% sobre o ticket médio totalizando
um valor médio por pacote fechado de R$ 250,15, com o objetivo de suprir os

custos.

5.1.5 Promocao

As principais midias sociais serdo o Twitter, Facebook, Instagram e Youtube,
como meios de divulgacéo da startup, cujo o foco é promover contetdo que explique
sobre o servico da empresa e as vantagens que terdo ao utilizar os servigos.

Serd utilizado o Bing Ads e Google Ads que, por sua vez, S80 mecanismos
inteligentes chamados de palavras-chave, quando algum cliente for procurar alguma

palavra relacionada a “viagem”, “turismo”, “férias” etc. Os anuncios serao exibidos ao

24http://WWW.gazetadopovo.com.br/vida-e-cidadania/curitibano-e-o-que-mais-viaja-dentro-do-
brasil-segundo-ministerio-do-turismo-bz4i5w3i4r6hrfstgp187295e

z http://braztoa.com.br/wpcontent/uploads/2018/04/ANUARIO_BRAZTOA_ 2018 OK_REV_23
042018.pdf
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lado direito da tela, com promoc¢des e com intuito de alcancar as pessoas certas no
momento certo, desta maneira, impulsionando a marca.

Os exemplos de propagandas que seréo publicadas nas redes sociais, podem
ser vistos na Figura 9 e 10, as redes sociais da e-Boreal serdo atualizadas
frequentemente com postagens que visardo interagir com o publico e atrair novos
visitantes para as plataformas de aplicativo e Website, impulsando o aumento das
vendas.

Figura 9 - Publicacéo e-Boreal 1

Viajar é trocar a roupa da alma.

e-Boreal

Disponivel também nas lojas:

ftunes Story

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

Play story

Figura 10 - Publicacéo e-Boreal 2

Um dia € preciso parar de sonhar e, de
algum modo, partir.

e-Boreal

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
Seréo sorteados kits nas redes sociais com 0 objetivo que viajantes utilizam

nas suas experiéncias. O kit sera personalizado com o logo da empresa. Sendo
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assim, as pessoas sempre terdo a imagem da marca nas suas viagens e momentos
de felicidade, indicando para pessoas préximas e conhecidos.

O kit entregue para os consumidores tem como objetivo obter maior alcance
do publico alvo e como consequéncia uma valorizagdo maior da marca. Também
tenta incentivar o cliente a viajar, o que faz com que ele se lembre da empresa para
utilizar o seu servico. Na Figura 11 esta exposto o kit que serd oferecido pela e-
Boreal.

Figura 11 - Kit e-Boreal
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Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

O plano e a implementacao de marketing terceirizado custara para a empresa
o total de R$ 3.600,00 por més. E em meses que a empresa fard campanhas
comerciais mais agressivas, o investimento em publicidade online sera acrescido de
10% sobre o valor gasto mensalmente.

Outra acdo que serd tomada sdo as acgbes diretas com influenciadores da
web, sendo assim a cada 3 meses serao realizadas campanhas conjuntas que serao
posts patrocinados nas redes sociais (Instagram, Facebook, Twitter e Youtube). Os

custos trimestrais dessas campanhas terdo o valor de R$ 5.000,00.

5.1.6 Gestdo da marca
O nome escolhido para a startup é, e-Boreal, inspirado na aurora boreal,

nome dado para um fenbmeno Optico composto de um brilho observado nos céus
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noturnos nas regides polares, em decorréncia do impacto de particulas de vento
solar com a alta atmosfera da Terra, canalizadas pelo campo magnético terrestre.

A aurora boreal pode surgir em varios formatos, tais como: pontos luminosos,
faixas no sentido horizontal ou circular. Assim como o fenbmeno € uma experiéncia
Unica, 0s s6cios se inspiraram para proporcionar algo surpreendente para seus
consumidores.

As cores preenchendo as diferentes malas de viagens tém como objetivo
representar cultura, experiéncia e costumes de diferentes partes do mundo
formando um avido objetivando a liberdade para se locomover entre essas culturas.

Laranja traz espontaneidade e uma visdo positiva da vida e é uma cor étima
para usar durante tempos econdmicos dificeis, mantendo-nos motivados e
ajudando-nos a olhar para o lado bom da vida.

De acordo com a psicologia das cores®®, rosa é um sinal de esperanca. E uma
cor com sentimentos quentes, reconfortantes e inspiragdes positivas, uma sensacao
de que tudo vai ficar bem, isso remete a seguranca da utilizacdo do servico da e-
Boreal.

Verde é diretamente relacionado com a natureza, de modo que vocé pode
usa-lo para promover os produtos ecol6gicos ou ambientalmente corretos.

Luz roxa evoca sentimentos romanticos e nostalgicos.

Sendo assim, as cores escolhidas para a marca serdo as que aparecem
fendbmenos visuais que ocorrem nas regides polares, enfatizando a relacdo entre a
marca e o nome escolhido para startup. O logo da e-Boreal, pode ser visto na Figura
12.

Figura 12 - Logo e-Boreal
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Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

26http://www.portaldomarketing.net.br/o-significado-das—cores
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5.1.7 Fluxograma da experiéncia de compra dos clientes da empresa

A e-Boreal contard com site e aplicativo. O fluxograma, representado na
Figura 13, mostra como funcionara a primeira versédo do aplicativo, na primeira vez
que o cliente for usa-lo.

Apo6s fazer o download e abrir o aplicativo e-Boreal, o usuario tera um
questiondrio para responder que tera como resultado o seu perfil naquele momento,
para que, a plataforma indique os destinos que mais combinarem com o perfil
recém-descoberto. O perfil podera ser alterado na proxima experiéncia, bem como
ser salvo. De acordo com o perfil do usuério, 0 mesmo podera inserir 0 orgamento
que estara disposto a gastar, o aplicativo dara um retorno com os possiveis lugares
e acomodacfes gque possa ser utilizado pelo consumidor.

Logo apos a escolha do local pelo cliente, o aplicativo trara as condicdes de
pagamento, com a insercdo dos dados e confirmacdo do servico escolhido, a e-
Boreal enviara um e-mail com a confirmacdo de viagem contendo os dados do

cliente, condicdes de pagamento, local e data escolhido.



Figura 13 - Experiéncia de compra do cliente
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Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
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Para fidelizar os clientes, serdo construidos conteidos e matérias exclusivas

de acordo com perfil dos consumidores, além de noticiais sobre o mundo de

viagens. Isso tudo sera enviado através de e-mails e redes sociais, no canal de

relacionamento com o cliente tera um espaco aberto para que o0s consumidores

contem as experiéncias que foram proporcionadas gracas aos servi¢cos da e-Boreal.
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Ser&d dado um retorno personalizado via e-mail apos a primeira viagem pela e-
Boreal, agradecendo a escolha e disponibilizacdo de uma pesquisa de satisfagao
para entender mais sobre a experiéncia de utilizar o servico. Além de ofertas para

viagens de acordo com o perfil do usuario e felicitagcbes em datas comemorativas.

5.1.9 Posicionamento da marca:

A startup tera o posicionamento estratégico competitivo de diferenciacéo, pois
tem como objetivo promover o servico de atendimento ao consumidor eficiente,
através de um website ou aplicativo, onde os consumidores poderdo procurar por
pacotes de viagens com base no valor que estdo dispostos a gastar, mantendo a
exceléncia e qualidade na producdo do servico. Serdo utilizados mecanismos
tecnoldgicos inteligentes para minimizar os custos e aumentar o lucro da startup. O
posicionamento da e-Boreal, pode ser visto na Figura 14:

Figura 14 - Estratégias genéricas de Porter
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Fonte: Adaptado de http://professormarceloneves.blogspot.com/2006/11/as-

estratgias-genricas-de-porter.html, 2018.

5.2 Previsdo e mensuracdo da demanda

5.2.1 Demanda corrente e futura:

Para determinar a demanda corrente, foi realizada uma pesquisa através do
gerenciador de anuncios do Facebook, de acordo com o investimento definido no
topico 4.1.4, constatou-se que o alcance mensal sera de 39.468 pessoas, sendo

assim foi adotada uma taxa de converséo de servico gradativa ao longo dos meses,
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de acordo com os meses de investimento maior em publicidade, disponivel na
Tabela 9, pela qual foi possivel obter o nUmero de pessoas que utilizariam o site
mensalmente.

Tabela 9 - Meses de aumento em publicidade

Més ‘ Motivo

Abril Planejamento das férias de julho
Agosto Planejamento das férias de final de ano
Outubro Planejamento da viagem de carnaval

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
A demanda efetiva de cada més no primeiro ano de funcionamento foi
calculada com base nas taxas de converséo da Tabela 10:

Tabela 10 - Demanda corrente em 2019

~

MES TAXA
jan/19 0,15%
fev/19 0,50%
mar/19 0,70%
abr/19 1,50%
mai/l9 1,38%
jun/19 1,20%
jul/19 1,30%
ago/19 1,50%
set/19 1,50%
out/19 2,10%
nov/19 2%
dez/19 3%

Fonte: Elaborado pelos autores, 2018.
O total de usuérios foi com base nos 42% de clientes potenciais da e-Boreal,
visto na pesquisa primaria. A demanda mensal de 2019 pode ser vista na Tabela 11.:



Tabela 11 - Demanda mensal 2019

Alcance Mensal Conv_erséo de Tota}l _de
cligues usuarios
jan/19 39.468 59 25
fev/19 39.468 197 83
mar/19 39.468 276 116
abr/19 39.468 592 249
mai/19 39.468 545 229
jun/19 39.468 474 199
jul/19 39.468 513 215
ago/19 39.468 592 249
set/19 39.468 553 232
out/19 39.468 829 348
nov/19 39.468 829 348
dez/19 39.468 1184 497
TOTAL | 2790

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
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De acordo com os investimentos que seréo feitos em Marketing, a projecao

do alcance da publicidade online aumentara 10%a.a, aumentando o total de

usuarios, conforme Tabela 12:
Tabela 12 - Marketing até 2023

2019 2020 2021 2022 2023
Alcance Anual (Pessoas) 473616 | 520978 573075 630383 693421
N de downloads 6642 20839 28654 37823 48539
Total Usuérios 2790 8752 12035 15886 20387

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

5.2.2 Market-share

Segundo a Associacéo Brasileira das Operadoras de Turismo®’, o mercado

em 2019 movimentara R$ 15 bilhdes, logo o market-share da e-Boreal foi calculado

através do ticket médio de R$ 250,15 multiplicado pela demanda anual de 2.790

clientes, o que resultou no faturamento anual que sera de aproximadamente R$
697.000,00, o qual foi dividido pelo valor do mercado, obtendo-se 0,005% de

participacdo, conforme Gréfico 8:

27http://braztoa.com .briwpcontent/uploads/2018/04/ANUARIO_BRAZTOA 2018 OK_REV_23

042018.pdf
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Gréafico 8 - Market Share
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Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
Com base na demanda futura que tem como expectativa de crescimento, de
acordo com a pesquisa realizada pela E-Commerce, de até 15% em 2020, acredita-

se que o market-share da e-Boreal cresga proporcionalmente.

5.3 Estimativa de gastos

Para entrar no mercado ja conquistando clientes, o plano de marketing da e-
Boreal se basearda no crescimento de sua base de clientes, assim como na
fidelizacao dos ja conquistados.

No inicio da operacdo para que a empresa possa focar todos o0s seus
esforcos em seu produto principal, o trabalho de marketing sera realizado por uma
empresa terceirizada especializada no ramo.

Pensando no plano inicial, este sera baseado em divulgacdo nos canais com
0S quais o cliente tem um contato mais direto, como as redes sociais (ex: Facebook,
Instagram, Youtube), via propagandas patrocinadas e divulgacdo com Digital
Influencers, assim atraindo o maior niumero de clientes alvos possiveis para
conhecer a plataforma da empresa.

Na Tabela 13 € possivel ver o valor estimado a ser gasto mensalmente com

marketing da e-Boreal:
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Tabela 13 - Provisionamento dos gastos com publicidade em 2019

o Agéncia de marketing Investimento Patrocinio )
Descrigdo da despesa terceirizada adicional (Digital Influencers) Brindes
jan/19 R$ 3.600 - R$ 5.000 R$ 298 R$ 8.898
fev/19 R$ 3.600 - R$ 298 R$ 3.898
mar/19 R$ 3.600 - - R$ 298 R$ 3.898
abr/19 R$ 3.600 R$ 360 R$ 5.000 R$ 298 R$ 9.258
mai/19 R$ 3.600 - - R$ 298 R$ 3.898
jun/19 R$ 3.600 - R$ 298 R$ 3.898
jul/19 R$ 3.600 - R$ 5.000 R$ 298 R$ 8.898
ago/19 R$ 3.600 R$ 360 - R$ 298 R$ 4.258
set/19 R$ 3.600 - - R$ 298 R$ 3.898
out/19 R$ 3.600 R$ 360 R$ 5.000 R$ 298 R$ 9.258
nov/19 R$ 3.600 - - R$ 298 R$ 3.898
dez/19 R$ 3.600 - - R$ 298 R$ 3.898
Total R$ 43.200 R$ 1.080 R$ 20.000 R$3.570 |R$67.850

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

Para os proximos anos, a e-Boreal deve investir R$6000,00 a mais
anualmente em publicidade online, visando ter um aumento de 1% de taxa de
conversao de servi¢cos. O aumento dos gastos pode ser visto na Tabela 14.

Tabela 14 - Projecédo de gastos com publicidade até 2023

\ Investimento | R$67.850,00 | R$73.850,00 | R$79.850,00 | R$85.850,00 | R$ 91.850,00
Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

5.4 Analise e diagnostico da viabilidade mercadoldgica

A e-Boreal tem 42% de possibilidade de utilizacdo dos servigos oferecidos
pelo seu publico alvo, segundo a pesquisa primaria realizada em Marco de 2018. A
empresa deve iniciar sua atuacdo, com baixa participacdo no mercado, e é esperado
gue em cinco anos a empresa conte com uma participagcdo no mercado alta, mais
precisamente, com um aumento de Market-share de 15% ao ano.

A principal aposta da e-Boreal sera no marketing online, com divulgacdo em
todas as redes sociais, como Facebook, Instagram, Twitter e Youtube. Este deve Ihe
trazer um retorno que deve cobrir todos 0s custos operacionais da empresa e com a
agéncia terceirizada de marketing.

Através das informacdes, foi identificado que mercadologicamente a empresa

é viavel.
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6 VIABILIDADE DO CAPITAL HUMANO

6.1 Projecédo de colaboradores

6.1.1 Atividades

Para que a e-Boreal consiga atender a toda sua demanda e fornecer o seu

servico com primor sera necessario a contratacdo de oito profissionais que

executardo as suas tarefas remotamente nos primeiros anos. As principais

atividades por cargos serdo descritas a seguir:

Saocio: sera responsavel por dirigir todas as atividades administrativas
da empresa, como, gestdo de contratos (recursos humanos, marketing
e juridico), vendas, controles, gestdo da equipe, cumprimento das
estratégias de curto, médio e longo prazo, bem como elaborar planos
de acles para futuras estratégias e desenvolver/fazer a gestdo da
equipe de desenvolvedores.

Coordenador Relacionamento com o Cliente: serd responsavel por
coordenar as atividades dos Analistas de Relacionamento com o
Cliente Junior, controlando os indices de reclamacfes, desempenho e
desenvolvimento do atendimento, analise critica conforme grau de
complexidade da situacdo e captar do mercado as melhores praticas
no setor.

Analista de Relacionamento com o Cliente Junior: serd responsavel
pelo atendimento aos clientes, resolugédo de diversas situagdes que
possam surgir pés-venda, retirada de duvidas, fidelizacdo do cliente,
explicacdo de procedimentos, prover o sistema de todas as
informacdes recebidas por parte do cliente via telefone e e-mail.
Desenvolvedor Sénior: sera responsavel pela arquitetura do sistema e
o desenvolvimento, implementacdo da plataforma e por manter a
plataforma em constante atualizacdo conforme novas metodologias de
mercado, assegurar a sua qualidade, realizar a manutencéo e reparar
possiveis bug’s que possam surgir, além do gerenciamento da equipe.
Desenvolvedor Junior: sera responsavel pelo desenvolvimento de
novas funcionalidades, correcdo de bugs e identificacdo de melhorias

no sistema.
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6.1.2 Orgonograma

A e-Boreal terd oito funcionarios no primeiro ano, sendo eles, os sécios da
empresa que deverdo ficar responsaveis pela gestdo dos funcionarios neste
momento, 1 Coordenador de Relacionamento com o Cliente, 3 Analistas de
Relacionamento com o Cliente Junior, 1 Desenvolvedor Sénior e 1 Desenvolvedor
Junior, conforme mostra a Figura 15:

Figura 15 - Orgonograma e-Boreal

Sdcio
|
| 1 |
Coordenador
. Desenvolvedor Desenvolvedor
Relacionamento n .
. Sénior Junior
com o Cliente
Analista Analista Analista
Relacionamento Relacionamento Relacionamento
com o Cliente com o Cliente com o Cliente
Junior Junior Junior

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

6.1.3 Headcount

No seu primeiro ano de atividade, a e-Boreal contard com oito funcionarios
para cumprir com o plano operacional da empresa conforme analise de demanda,
como mostra a Tabela 16:
Tabela 15 — Headcount

2019 2020 2021 2022 2023
Cargo Quantidade Quantidade Quantidade Quantidade Quantidade
Sécios 2 2 2 2 2
Coordenador Relacionamento com o Cliente 1 1 1 1 1
Analista Relacionamento com o Cliente Jinior 3 3 3 4 5
Desenvolvedor Sénior 1 1 1 1 2
Desenvolvedor Junior 1 2 2 2 2
Total 8 9 9 10 12

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
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A partir do segundo ano de atividade da e-Boreal, considerando o aumento do
Market-share de 15% ao ano, o quadro de funcionarios tera um aumento, e,

seguindo a mesma premissa até 2023.

6.1.4 Competéncias

Para cada cargo na e-Boreal existem diversas competéncias conforme a
atividade exercida. Em geral, todos os funcionarios deverdo ter as competéncias
globais, ou seja, aléem das competéncias especificas de cada atividade, a e-Boreal
contard também com as competéncias globais que serdo: trabalho em equipe,
espirito inovador, pro atividade, interesse, pensamento estratégico e relacionamento
interpessoal. Referente as competéncias nominais as atividades, serdo necessarias

as seguintes habilidades conforme Tabela 16:
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Tabela 16 - Competéncia e-Boreal

- Orientacao para resultado;

- Foco no resultado do cliente;

- Viséo sistémica e analitica;

- Lideranca;

- Gestdo de Pessoas;

- Capacidade de tomada de deciséo;

- Capacidade para solu¢ao/orientagao de problemas;

- Gestado de Pessoas;

- Trabalhar sob pressao;

- Senso de urgéncia;

- Empatia;

- Otima comunicagao oral e escrita.

- Capacidade para solu¢ao/orientacdo de problemas;

- Trabalhar sob pressao;

- Senso de urgéncia;

Analista Relacionamento com o Cliente Junior | - Otima comunicag&o oral e escrita;

- Empatia;

- Visdo analitica;

- Habilidade de argumentag&o.

- Trabalhar sob pressao

- Excelentes conhecimentos em banco de dados relacionais(Mysql e
Postgre)

- Bons conhecimentos em banco de dados nao relacionais(Mongo,
Redis, Cassandra)

- Conhecimentos em AWS

- Conhecimento em CI

-TDD

- Experiéncia previa minima de 1 ano com lideranga de equipes

- Raciocinio légico;

- Fluéncia em linguagem de programac&o orientada a objeto (Ex.:
Python, Ruby, Java, Go)

- Conhecimento em banco de dados relacional (Mysqgl e Postgre)
-TDD

- Experiéncia prévia de 1 ano na area

- Experiéncia prévia com AWS

- Conhecimento em linguagem de programacé&o orientada a objeto
Desenvolvedor Junior (Python, Ruby, Java, Go)

- Raciocinio l6gico;

- Caodificagéo de programas;

- Conhecimento de sistemas;

- Nogdes de Cl

- Diagnosticos de problemas de aplicativos;

Sécios

Coordenador Relacionamento com o Cliente

Desenvolvedor Sénior

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

6.2 Plano de gestao de pessoas

6.2.1 Recrutamento e selecao
A e-Boreal tera uma equipe de Recursos Humanos terceirizada responsavel
pelas admissBes de novos funcionérios. Esta equipe devera realizar a divulgacédo da

vaga em sites especializados, triagem de curriculos, entrevistas com candidatos
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potenciais e os candidatos pré-aprovados deverdo ser encaminhados aos soécios

para entrevista final.

6.2.2 Remuneracao

A remuneracdo dos funcionarios da e-Boreal serdo baseadas no modelo de
remuneracao funcional, pois sera feito a partir das funcdes do integrante, das
pesquisas salariais do mercado e da politica salarial da empresa.

Os valores pagos aos funcionarios da empresa serdo estratégicos, a startup
adotara os saldrios dos desenvolvedores com base em empresas de
tecnologia/startups, devido as atividades exercidas por estes, como foi mostrado no
tépico 6.1.1, especialmente para esta area é preciso pessoas capacitadas e
altamente especializadas no assunto.

Os demais funcionarios serdo remunerados com o valor médio pago pelas
pequenas empresas do mercado.

A tabela salarial da e-Boreal com salario, encargos e beneficios em
comparacao com o mercado atual, pode ser visto na Tabela 17:

Tabela 17 - Tabela salarial

Tipo ‘ Salério ‘ Encargos Beneficios Total
Analista Relacionamento com | Mercado | R$ 1.909,04% R$ 643,35 R$ 477,26 | R$3.029,65
o Cliente JR Empresa | R$ 1.500,00 R$ 505,50 R$ 375,00 | R$2.380,50
Coordenador Relacionamento | Mercado | R$5.510,00° | R$1.856,87 | R$1.377,50 | R$8.744,37
com o Cliente Empresa | R$ 3.800,00 R$ 1.280,60 R$ 950,00 R$ 6.030,60

Mercado | R$ 3.375,00% R$ 1.137,38 R$ 843,75 R$ 5.356,13
Empresa | R$4.000,00 R$ 1.348,00 | R$1.000,00 | R$ 6.348,00

Desenvolvedor JR

Mercado | R$ 6.041,05™ - - R$ 6.041,05
Empresa | R$ 10.000,00 - - R$ 10.000,00

Socios

Mercado R$ 7.680,00 R$ 2.588,16 R$ 1.920,00 | R$ 12.188,16
Empresa R$ 7.000,00 R$ 2.359,00 R$ 1.750,00 | R$ 11.109,00

Desenvolvedor SR

Fonte: elaborado pelos autores, 2018

Foi adotado que 33,7% do salarios serdo gastos com encargos financeiros e
sera utilizado uma média de 25% dos salarios para a compra de beneficios. Os
beneficios oferecidos pela empresa incluirdo plano de saude, vale alimentacéo e

seguro de vida.

28 https://lwww.sine.com.br/media-salarial-para-analista-de-relacionamento

29 https://www.lovemondays.com.br/salarios/cargo/salario-coordenador-de-relacionamento

%0 https://startuphr.com.br/10-pesquisa-de-cargos-e-salarios-de-desenvolvedores-em-startups/
8 https://www.sine.com.br/media-salarial-para-gerente-administrativo
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Os saocios devem receber pro-labore e os dividendos dos lucros da empresa,
como forma de remuneragéo.

As médias de salario por cargo da e-Boreal, podem ser analisados na curva
salarial mostrado no Gréfico 9:

Gréafico 9- Curva Salarial e-Boreal

Curva Salarial
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Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

6.2.3 Treinamento e Desenvolvimento

Inicialmente a e-Boreal deve apresentar treinamentos técnicos e
comportamentais aos seus funcionarios, de acordo com as necessidades iniciais
verificadas pelos sécios da empresa.

A partir do primeiro ano de empresa, a e-Boreal deve realizar os
treinamentos, de acordo com o LNT (Levantamento das necessidades de
treinamento) realizado por seus integrantes.

O Levantamento das necessidades de treinamento mostrara quais serao 0s
cursos/treinamentos necessarios e requeridos para que os funcionarios da e-Boreal
possam realizar suas atividades com eficacia e, desta forma, contribuir para que os

objetivos da empresa sejam atingidos.
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Este levantamento deve ser realizado anualmente, pelos sdcios da e-Boreal,
buscando atingir as necessidades organizacionais e individuais.

Os instrumentos utilizados para a realizacdo do LNT poderédo ser: formularios,
entrevistas e reunides com a equipe para definicdo destas necessidades, utilizando
como base as competéncias, habilidades, treinamentos e experiéncia necessaria
para a execucgdo das atividades.

Os custos com treinamento deverdo ser R$50,00 por més e por funcionario,

sendo investido para este fim, totalizando R$3.600,00 por ano.

6.2.4 Rotatividade e absenteismo

A rotatividade da e-Boreal, sera calculada, a partir da média de funcionarios
ativos e demitidos divido pelo total de funcionérios ativos.

A e-Boreal estima que nos primeiros anos de funcionamento a rotatividade
deve ser baixa, devido ao modelo de negécio, com 0 contrato remoto que permite
gue o funcionario trabalhe em casa.

Segundo a Telework Research Network®, o indice de absenteismo reduz
cerca de 25% em casos de regime de teletrabalho (home office), bastante
representativo para a empresa, pois adotara este tipo de trabalho para seus
funcionarios. Os funcionarios da e-Boreal terdo a carga horaria de 8 horas por dia, o
gue representa 140 horas mensais, em caso de absenteismo, a equipe responsavel
devera fazer a conta das horas que o funcionario néo trabalhou no més e que devia

estar trabalhando, divido pelas horas totais mensais.

6.3 Estimativa de gastos
Na Tabela 18 serd apresentada a estimativa dos gastos totais com capital

humano em 2019.

% https://www.xerpa.com.br/blog/trabalho-remoto/
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Salario Encargos Beneficios Total Total anual
Analista Relacionamento com o cliente JR RS 1.500,00 RS 505,50 RS 375,00 RS 2.380,50 RS 85.698,00
Coordenador Relacionamento com o cliente RS 3.800,00 RS 1.280,60 R$ 950,00 RS 6.030,60 R$ 72.367,20
Desenvolvedor JR RS 4.000,00 RS 1.348,00 RS 1.000,00 RS 6.348,00 RS 76.176,00
Sécios RS 10.000,00 - - R$ 10.000,00 R$ 240.000,00
Desenvolvedor SR RS 7.000,00 RS 2.359,00 RS 1.750,00 RS 11.109,00 R$ 133.308,00
GASTOS TOTAIS ANUAIS RS 607.549,20

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

Para treinamento e desenvolvimento, sera disponibilizado o valor de R$50,00
por més e por integrante, de forma a atingir melhores resultados para a companhia e
a capacitacdo do funcionario para atingir as metas da empresa.

A agéncia de recursos humanos terceirizada custarad R$500,00 por més para

a empresa, totalizando R$6.000,00 no ano.

6.4 Analise e diagnoéstico da viabilidade do capital humano na
organizacao

O capital humano € um importante recurso utilizado nas empresas
atualmente, este recurso pode agregar muito valor, como também ser algo frustrante
para o empregador e empregado.

A e-Boreal buscard sempre os melhores profissionais do mercado, a fim de
proporcionar para seu cliente final a melhor experiéncia. Para que isto seja possivel
e algo em constante aprimoramento a empresa fornecerd diversos treinamentos
especificos para cada atividade exercida, pratica de feedbacks, incentivando o
desempenho dos profissionais. Além de manter os profissionais capacitados
tecnicamente a e-Boreal também fornecerd cursos/treinamentos/palestras
comportamentais.

Sendo assim, a empresa contara com excelentes profissionais altamente
capacitados para atenderem a demanda, viabilizando o capital humano na

organizacao.
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7 VIABILIDADE FINANCEIRA

7.1 Pressupostos da analise financeira

A andlise financeira da e-Boreal tera como premissa a previsdo de demanda
para os proximos 5 anos, calculada com base no retorno de clientes previsto com os
investimentos em publicidade e propaganda. Sendo estes anuncios em redes sociais
e divulgacao por digital influencers.

A empresa atuara como Sociedade Limitada e serad enquadrada pelo regime
do Simples Nacional, que oferece facilidade e simplificacdo dos impostos para micro
empresas e empresas de pequeno porte.

A demanda inicial estimada foi calculada com base em indicadores como a
estimativa de pessoas (informada pela propria ferramenta de andancios do Facebook)
que se engajariam no anuncio feito, ou seja, quantas pessoas clicariam e/ou
baixariam o aplicativo ali anunciado. Outro dado importante utilizado no célculo foi a
taxa de conversdo de pessoas que clicam, para as que efetivamente irdo utilizar o
aplicativo. Nao deixando de lado o dado coletado na pesquisa primaria, informada
nos capitulos anteriores, de que 42% utilizariam os servicos oferecidos pela e-
Boreal.

A seguir serdo apresentados os demais calculos como investimento total,

gastos operacionais e pré-operacionais.

7.2 Calculo do investimento total

A e-Boreal iniciar4d as atividades trés meses antes da abertura total do
empreendimento para desenvolvimento da plataforma. Os custos para iniciar a
empresa, englobardo materiais de trabalho, sistemas de TI, dominio, salario dos
desenvolvedores, agéncia de recursos humanos terceirizada, responsaveis por
contratacdo de pessoal e administracdo da folha de pagamento, empresa de
contabilidade terceirizada, responsavel por emissdo de notas e registro da empresa.

O gasto total, pode ser visto na Tabela 19:
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Tabela 19 - Investimentos pré-operacionais em 2018

DESCRICAO QUANTIDADE TOTAL

Notebook 8 R$ 32.800,00

Headset 3 R$ 300,00
Sistemas de Tl 4 R$ 5.925,60

Dominio 1 R$ 40,00
Desenvolvimento das Plataformas - R$ 50.371,00
Consultoria de Recrutamento e Selecéo - R$ 1.500,00
Contabilidade - R$ 1.800,00

Registro da empresa - R$ 500,00
TOTAL R$ 93.236,60

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
O investimento inicial total da e-Boreal sera R$111.287,01, ja projetando o

prejuizo que a empresa tera em 2019.

7.3 Estimativa do faturamento mensal para os proximos 5 anos

O faturamento anual foi calculado com base na demanda prevista para cada
ano e também € composto pelos 10% cobrados em cima do Ticket Médio da e-
Boreal previsto de 2019 a 2023. Os valores anuais para 0s proximos 5 anos, podem
ser vistos na Tabela 20:
Tabela 20 — Faturamento anual para os préximos 5 anos

I/:gg?; Clientes Faturamento
2019 R$ 2.501,55 2.790 R$ 697.891,19
2020 R$ 2.701,67 8.752 R$ 2.364.619,55
2021 R$ 2.917,81 12.035 R$ 3.511.460,03
2022 R$ 3.151,23 15.886 R$ 5.005.937,42
2023 R$ 3.403,33 20.387 R$ 6.938.229,26

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
O faturamento mensal de 2019 foi calculado com base na demanda prevista

mensalmente pela e-Boreal, o resultado pode ser visto na Tabela 21:
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Tabela 21- Faturamento mensal em 2019

. FATURAMENTO
MES CLIENTES MENSAL

JANEIRO 25 R$ 6.220,06

FEVEREIRO 83 R$ 20.733,55
MARCO 116 R$ 29.026,97
ABRIL 249 R$ 62.200,64
MAIO 229 R$ 57.224,59
JUNHO 199 R$ 49.760,51
JULHO 215 R$ 53.907,22
AGOSTO 249 R$ 62.200,64
SETEMBRO 232 R$ 58.053,93
OUTUBRO 348 R$ 87.080,90
NOVEMBRO 348 R$ 87.080,90
DEZEMBRO 497 R$ 124.401,28

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

7.4 Estimativa mensal dos custos fixos e variaveis para os préximos
5 anos

A estimativa mensal dos custos fixos, aqueles que néo tém alteragdo com o
aumento ou diminuicdo da demanda, sera baseada nos servicos oferecidos em cada
ano de empresa. Nos quatro anos iniciais, a empresa deve funcionar via contrato
remoto de todos os funcionérios, sendo assim, foram considerados os gastos com
treinamento, publicidade, salarios e beneficios, servicos de contabilidade, servicos
de RH e sistemas de TI.

A partir de 2023, a empresa passara a ter um espaco fisico, onde englobara
os custos de aluguel, agua, luz, telefone, internet e servigos de limpeza. Os valores

dos cinco anos podem ser vistos na Tabela 22:
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Tabela 22 - Custos Fixos

Descrigéo
Treinamento R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 3.600,00
Publicidade R$ 67.850,00 R$ 73.850,00 R$ 79.850,00 R$ 85.850,00 R$ 91.850,00
Salarios e Beneficios R$ 607.549,20 R$ 744.643,20 R$ 744.643,20 R$ 820.819,20 R$ 1.016.995,20
Senicos de Contabilidade R$ 7.200,00 R$ 7.200,00 R$ 7.200,00 R$ 7.200,00 R$ 7.200,00
Senicos de RH R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00
Sistemas de Tl R$ 23.742,40 R$ 23.742,40 R$ 23.742,40 R$ 23.742,40 R$ 23.742,40
Materiais Escrit6rio - - - - R$ 1.000,00
Aluguel - - - - R$ 24.000,00
Agua - - - - R$ 2.124,00
Luz - - - - R$ 3.912,00
Internet + Telefone - - - - R$ 1.198,68
Senico de Limpeza - - - - R$ 1.440,00
Total Custo Fixo R$ 715.941,60 R$ 859.035,60 R$ 865.03560 R$ 947.211,60 R$ 1.183.062,28

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
A e-Boreal terd dois custos variaveis que sdo mostrados na Tabela 23:

Tabela 23 - Custos Variaveis

Descricdo 2020 2021
Notebook - R$ 9.800,00 - R$ 2.200,00 R$ 12.000,00
Headset - - - R$ 100,00 R$ 100,00
Total Custo Variavel R$ - R$ 9.800,00 R$ - R$ 2.300,00 R$ 12.100,00

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

7.5 Demonstrativo de resultados para os proximos 5 anos

O DRE da e-Boreal para os préximos cinco anos, pode ser visto na Tabela
24. Para esta, serdo adotados os impostos utilizados no regime do Simples Nacional
até o ano de 2021. A partir de 2022, a empresa deve adotar o ISS, devido ao

faturamento ultrapassar o valor de R$3.600.000,00.



Tabela 24 - DRE

2020
R$ 2.364.619,55

2021
R$ 3.511.460,03

2022
R$ 5.005.937,42

77

2023
R$ 6.938.229,26

R$ 250.296,87

R$ 346.911,46

R$ -
R$ 2.364.619,55

R$ -
R$ 3.511.460,03

R$ 250.296,87
R$ 4.755.640,55

R$ 346.911,46
R$ 6.591.317,80

Descri¢ao 0 2019
RECEITA OPERACIONAL BRUTA - R$697.891,19
(-) DEDUGOES DARECEITABRUTA
ISS (5%)
Total Impostos - R$ -
LUCRO BRUTO - R$ 697.891,19
(-) CUSTO PRE OPERACIONAL R$ 93.236,60

(-) DESPESA MATERIAIS
(-) DEPRECIAGAO -
(-)DESPESAS PUBLICIDADE - R$ 67.850,00

R$ 9.800,00

-R$ 6.620,00

R$  73.850,00
R$ 754.243,20
R$ 7.200,00
R$  23.742,40

-R$ 5.296,00

R$  79.850,00
R$ 754.243,20
R$ 7.200,00
R$  23.742,40

R$ 2.300,00

-R$ 4.236,80

R$  85.850,00
R$ 830.419,20
R$ 7.200,00
R$  23.742,40

R$  12.100,00

-R$ 3.389,44

R$  91.850,00
R$ 1.026.595,20
R$ 7.200,00
R$  23.742,40
R$  33.674,68

R$ 862.215,60
R$ 1.502.403,95

R$ 859.739,60
R$ 2.651.720,43

R$ 945.274,80
R$ 3.810.365,75

R$ 1.191.772,84
R$ 5.399.544,96

(-) DESPESAS RH - R$ 617.149,20
(-) DESPESAS CONTABILIDADE - R$  7.200,00
(-) DESPESAS SISTEMAS Tl - R$ 23.742,40
(-) DESPESAS SERVIGOS GERAIS - -
TOTAL DESPESAS -R$ 93.236,60 R$ 715.941,60
RESULTADO OPERACIONAL ANTES DO IMPOSTO -R$ 18.050,41
(-) ALIQUOTA (13,5%) - R$ 94.215,31

(-) ALIQUOTA (21%)
(-) ALIQUOTA (33%)

R$ 496.570,11

R$ 737.406,61

R$ 1.651.959,35

R$ 2.289.615,66

LUCRO LIQUIDO -R$93.236,60 -R$112.265,72

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

R$ 1.005.833,84

R$1.914.313,82

R$ 2.158.406,40

R$ 3.109.929,30

Para anédlise més a més do ano durante o ano de 2019, consultar o Apéndice

G.

7.6 Estimativa do fluxo de caixa futuro para os préximos 5 anos

A estimativa do fluxo de caixa futuro para os proximos 5 anos, incluira todas

as entradas e saidas da empresa, sendo as entradas, as vendas realizadas pela

empresa e as saidas, o0s gastos da empresa, no geral.

A empresa, na fase pré-operacional, ndo deve ter um caixa, ocasionando um

prejuizo no fluxo de caixa, porém a partir do segundo ano de funcionamento, as

entradas ja devem cobrir as saidas, como pode ser observado na Tabela 25:
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Tabela 25 - Fluxo de caixa

DESCRICAO CUSTO PRE OPERACIONAL 2019
ENTRADAS
(+) PREVISAO DE VENDAS - R$697.891,19 R$ 2.364.619,55 R$ 3.511.460,03 R$ 5.005.937,42 R$ 6.938.229,26
SAIDAS OPERACIONAIS
(-) Notebook R$ 32.800,00 - R$ 9.800,00 - R$ 2.200,00 R$ 12.000,00
(-) Headset R$ 300,00 - - - R$ 100,00 R$ 100,00
(-) Sistemas de Tl R$ 5.925,60 R$23.702,40 R$ 23.702,40 R$ 23.702,40 R$ 23.702,40 R$ 23.702,40
(-) Dominio R$ 40,00 R$ 40,00 R$ 40,00 R$ 40,00 R$ 40,00 R$ 40,00
(-) Desenvolvimento das Plataformas R$ 50.371,00 - - - - -
(-) Consultoria de Recrutamento e Selegéo R$ 1.500,00
(-) Contabilidade R$ 1.800,00
(-) Registro da empresa R$ 500,00 - - - - -
(-) Treinamento - R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 3.600,00 R$ 3.600,00
(-) Publicidade - R$67.850,00 R$ 73.850,00 R$ 79.850,00 R$ 85.850,00 R$ 91.850,00
(-) Salarios e Beneficios - R$607.549,20 R$744.64320 R$744.64320 R$820.819,20 R$1.016.995,20
(-) Servigos de Contabilidade - R$ 7.200,00 R$ 7.200,00 R$ 7.200,00 R$ 7.200,00 R$ 7.200,00
(-) Servigos de RH - R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00 R$ 6.000,00
(-) Materiais Escritdrio - - - - - R$ 1.000,00
(-) Aluguel - - - - - R$ 24.000,00
(-) Agua - - - - - R$ 2.124,00
() Luz - - - - - R$ 3.912,00
(-) Internet + Telefone - - - - - R$ 1.198,68
(-) Servigo de Limpeza - - - - - R$ 1.440,00
TOTAL DAS SAIDAS OPERACIONAIS R$ 93.236,60 R$ 715.941,60 R$868.835,60 R$865.03560 R$949.511,60 R$1.195.162,28
ENTRADAS - SAIDAS -R$ 93.236,60 -R$ 18.050,41 R$ 1.495.783,95 R$ 2.646.424,43 R$ 4.056.425,82 R$ 5.743.066,98
SALDO ACUMULADO -R$ 93.236,60 -R$ 111.287,01 R$ 1.384.496,94 R$4.030.921,37 R$8.087.347,19 R$ 13.830.414,17

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

7.7 Calculo e anélise dos Indicadores de viabilidade financeira

A e-Boreal ir4 apresentar os principais indicadores financeiros para viabilidade
do negdcio, através do Payback, TIR (Taxa Interna de retorno), VPL (Valor Presente
Liguido) e Ponto de equilibrio.

O Payback da e-Boreal, ou seja, o tempo que o investimento inicial demora
para ser pago, serd de 1 ano e 1 més. Este valor sera pago através do fluxo de caixa
acumulado de cada ano, o calculo do indicador pode ser visto na Tabela 26, onde
mostra que a e-Boreal tera fluxo negativo no ano um, e, a partir de Janeiro do ano
dois, o fluxo j& apresenta saldo positivo.

Tabela 26 - Payback Simples

PAYBACK SIMPLES

ANO | FLUXO DE CAIXA LIVRE FLUXO DE CAIXA ACUMULADO
0 -R$ 93.236,60 -R$ 93.236,60
1 -R$ 18.050,41 -R$111.287,01
2 RS 1.495.783,95 RS 1.384.496,94
3 RS 2.646.424,43 RS 4.030.921,37
4 RS 4.056.425,82 RS 8.087.347,19
5 RS 5.743.066,98 RS 13.830.414,17

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.
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ApGs a andlise do Payback, outro importante indicador € a Taxa interna de
retorno (TIR), que demonstra a rentabilidade da e-Boreal, os valores utilizados para

o célculo da TIR, podem ser observados na Tabela 27:

Tabela 27- TIR
ANO ‘ FLUXO DE CAIXA
Investimento -R$ 111.287,01
1 -R$ 18.050,41
2 R$ 1.495.783,95
3 R$ 2.646.424,43
4 R$ 4.056.425,82
5 R$ 5.743.066,98
TIR 351%

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

O préximo indice tem correlagdo com o TIR apresentado acima, pois a TIR
calcula a taxa de desconto que deve ter um fluxo de caixa para que seu Valor
Presente Liquido (VPL) iguale-se a zero. O indicador de Valor Presente Liquido
mostrara que os valores futuros ndo possuem o mesmo valor que agora no
presente, por isso a representacdo dos mesmos no presente € importante. O calculo
exige um indice a ser aplicado a cada resultado do fluxo de caixa anual da empresa,
o indice utilizado foi o de 15% baseado no rendimento de Titulos do governo®,
sendo que o valor total foi representado na Tabela 28:

Tabela 28 — VPL

ANO VPL
0 -R$ 93.236,60
1 -R$ 18.050,41
2 RS 1.495.783,95
3 RS 2.646.424,43
4 RS 4.056.425,82
5 RS 5.743.066,98

Total R$ 7.936.755,89

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

O calculo exige um indice a ser aplicado a cada resultado do fluxo de caixa
anual da empresa, o indice utilizado foi o de 15%.

O Ponto de Equilibrio demonstra quantos servigos deverdo ser prestados para

gue a receita se iguale aos custos e € exposto na Tabela 29.

% http://www.tesouro.gov.br/-/rentabilidade-acumulada
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Tabela 29 - Ponto de Equilibrio

2019 2020 2021 2022 2023
Custo fixo RS 715.941,60 RS 868.835,60 RS 865.035,60 | R$949.511,60 |RS 1.195.162,28
Ticket Médio RS 250,15 RS 250,15 RS 250,15 RS 250,15 RS 250,15
Ponto de equilibrio 2862 3473 3458 3796 4778

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

Serédo necessarios 13 meses para 0 alcance do Ponto de Equilibrio.

7.8 Analise e diagndstico da viabilidade financeira

A principio, a demanda da e-Boreal atingira 0,005% do Market Share,
constituindo um faturamento que cobrird parte dos custos totais da empresa.
Considerando um ticket médio de R$ 250,15 a receita estimada do primeiro ano foi
de R$ 697.891,19, sendo que no final do primeiro ano, a quantidade suposta de
clientes € de 2.790.

Através das divulgacdes e acbes de marketing nas redes sociais, sera
possivel atrair mais clientes, isso fara com que a demanda da e-Boreal aumente
constantemente.

Os custos com capital humano terdo maior impacto dentro da empresa, vale
ressaltar que nos primeiros anos os funcionarios trabalhardo remotamente para
minimizar os custos com estrutura e locomocao.

Através da andlise dos indicadores Payback, TIR , VPL e Ponto de Equilibrio
constata-se que a proposta da e-Boreal é viavel financeiramente. Mesmo com
resultado negativo de -R$111.287,01 presente na DRE no primeiro ano de
existéncia, no seu segundo ano ja € previsto um resultado positivo, chegando a um
lucro de R$13.830.414,17 no quinto ano.

Por tanto pode-se concluir que do ponto de vista financeiro, a proposta de

negocio apresentada pela e-Boreal é considerada viavel.
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8 VIABILIDADE DO NEGOCIO: CONCLUSAO DO TRABALHO

8.1 Analise SWOT da empresa

A analise SWOT disponibiliza uma visao critica aos sécios, em relacdo aos
ambientes internos e externos que a empresa atua, auxiliando nas tomadas de
deciséo e os planos de acdo a se desenvolver a curto e longo prazo.

Na Figura 16 esta disponivel a analise da e-Boreal, em relacdo as forcas,
fraquezas, oportunidades e ameacas, e, em seguida, as explicacdes detalhadas de
cada um dos topicos.

Figura 16 — Analise SWOT

ANALISE SWOT

Forcas Oportunidades
Comodidade de compra Segmento em ascensao
Rapidez nos servigos Crescimento do turismo online

Conhecimento de mercado
Personalizacéo

Fraquezas Ameacas
Dependéncia de tecnologia Agéncias de turismo
Funcionarios terceirizados Concorréncia online

Baixo controle sob os servi¢os oferecidos |Sazonalidade da demanda

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

Forcas (Strengths)

Uma das forcas da e-Boreal sera a comodidade de compra, ja que o site
tratara das pesquisas de roteiros de viagem completos ao cliente, sendo a pesquisa
realizada em sites que o0 usuario jA estd acostumado a comprar, como Decolar,
Trivago, Airbnb, Booking, etc.

A rapidez nos servigos se da aos poucos cliques para finalizacdo da compra,
sendo que a e-Boreal, que ficarA encarregada pelo contato com as partes
contratadas, como as companhias aéreas, reservas dos hotéis, restaurantes,
passeios, etc.

Os sécios acreditam que o conhecimento de mercado que detém, entender 0s
periodos de sazonalidade da demanda e o perfil de publico que querem atingir, é
passivel de mais seguranca de retorno aos investidores.

Os servigos oferecidos pela e-Boreal, terdo carater de personalizagdo. O

cliente devera preencher um cadastro com as informagdes sobre seu perfil e quanto
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deseja gastar nesta viagem. Com estas informacdes, a e-Boreal devera buscar o
pacote de viagens que se encaixara com o seu orgcamento e preferéncias.

Fraquezas (Weakness)

A dependéncia de tecnologia serd uma das fraquezas enfrentadas pela
startup, os bugs, as atualiza¢cbes do aplicativo, as autorizagcbes de APIs, serdo um
dos indicadores mais importantes para a companhia saber como esta o seu espaco
no mercado. Caso estejam ruins, poderdo afetar diretamente as vendas dos
servicos.

A empresa optara pela terceirizagdo da éarea de RH, contabilidade e
marketing. A empresa pode obter economias com capital humano a partir das
contratacdes deste, porém corre riscos de servicos desalinhados a cultura e
competéncias da empresa, prejudicando a imagem da mesma.

O baixo controle do servico prestado sera devido a e-Boreal ser
intermediadora da contratagdo. Apesar disso, a maneira com que a companhia
atuara sob essa fraqueza sera aplicando KPI's e pesquisas sobre a qualidade do
servico e nivel de satisfacao dos clientes.

Oportunidades (Oportunitties)

O segmento de turismo, como foi visto, em varios tépicos do trabalho, esta em
ascensdo, com numeros de crescimento bastante otimistas. Este nicho no modelo
online, também esta com um cenario positivo, que mostra que os clientes estdo cada
vez mais interessados em fechar viagens através do mercado online, onde podem
planejar suas viagens de maneira autbnoma e sem precisar sair de casa.

Ameacas (Treats)

Como principal ameaca, a e-Boreal compete diretamente com agéncias de
viagens, devido a ideia da inexisténcia de um ponto fisico de compra, aqueles que
nao utilizam tecnologia, recorrem diretamente a estes players.

A sazonalidade da demanda € o que diz respeito, a épocas de “alta
temporada”. O setor de turismo conhece que o consumidor tem maiores pretensdes
de viajar em certos meses do ano. Assim, o0 setor de turismo tem picos de demanda
em meses especificos, ocorrendo a baixa da demanda em meses considerados de
baixa temporada. Isto torna a e-Boreal vulneravel ao mercado e pode afetar

diretamente as estratégias da empresa.



83

8.2 Plano de acgéao

A e-Boreal apresentara o plano de acado da empresa, mostrado na Figura 17,
através da metodologia 5W2H, pois deixa bem claro aos envolvidos o que fazer, por
que fazer, onde fazer, quem deve fazer, quando fazer e quanto isto custara a
empresa para colocar o plano em pratica:
Figura 17- 5W2H

PLANO DE AGAO: Implantagao do Plano de Negdcio g:_
DATA PREVISAO: de jul/18 jan/19 A
e-Boreal
Where? Who? How Much?

Registrar a empresa na Necessario para operar no Através da contratacéo de

. A Sé&o Paulo [ Sécios jul/i18
junta comercial mercado um contador
. N ari r nvolver . - licitan o]
Compra de equipamentos ecessario para desenvolve Brasil Sécios ago/18 Solicitando cotagp es a
a plataforma. empresas especializadas.
Realizando a cotagéo de
ntr a RH rar avel por x - mpr ram
Col Ffataqao de Sera resposavel po togo Sdo Paulo | Sécios ago/18 empresas do ramo e
teceirizado processo de contratag&o contratando a com o melhor
custo beneficio
Divulgacéo das vagas,
Contratacéo da equipe Necessidade de desenvolver Brasil Empresa de set/18 triagem, entrevista com o

técnica a plataforma RH e Sécios RH, entrevista com os
sécios e contratacdo

Desenvolvimento da Criar 0 MVP parao inicio da Desenvolve

= Brasil set/18 |Desenvolvimento e testes
plataforma operacdo da empresa dores
Publicagdo da verséo beta |Testar o correto - Desenvolve Identlflgando usuarios chave
) . Curitiba dez/18 |e convidado-os para a
para testes funcionamento do sistema dores

utlizacdo da plataforma
Divulgacéo das vagas,

Contratag&o da equipe do Suportar clientes finais Brasil RH dez/18 triagem, erjtrewsta com o
SAC terceirizado RH, entrevista com os
sécios e contratacdo
= Ter um sistema com melhor .
Correcéo de bugs no . . Desenvolve | . Analisando feedback de
; funcionamento quando Brasil jan/19 . .
sistema dores usuérios e logs do sistema

publicado nacionalmente

Desenvolve | . Liberando plataforma para
jan/19
uso de todo

Publicag&o da verséo final  |Inicio da operag&o em nivel .
) Brasil
do MVP nacional dores

Fonte: elaborado pelos autores, 2018.

8.3 Consideracdes finais sobre o negdcio

Observando a praticidade na contratacdo dos servigos prestados pela e-
Boreal unido a tendéncia de mercado na qual estara inserida, entende-se que a
proposta inicial exposta pela startup € viavel proporcionando valor e agilidade nas
suas operacoes.

A e-Boreal sempre estara ligada nas novidades do mercado, com intuito de
modificar suas operacOes para elevar a satisfagcdo dos clientes e se manter um
passo a frente dos concorrentes.

Manter o foco na otimizacdo de operacdes para ter um quadro de funcionarios

reduzido, com atividades equilibradas e distribuidas de formas condizentes as suas
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respectivas competéncias profissionais. Os treinamentos constantes para os clientes
internos com intuito de elevar os conhecimentos e promover um atendimento com
qgualidade para os clientes externos. Além dos investimentos em marketing, para
promover a marca e tornar os servicos da e-Boreal conhecida no mercado, atingindo
novos clientes e fidelizando os mesmos.

Visando o cenario financeiro, através dos indicadores, o negdcio é viavel e o
mesmo se sustenta ao longo dos anos, comprovando sua eficiéncia e viabilidade.

Diante dos pontos descritos acima, € comprovado que a proposta exposta

pelos sécios da e-Boreal € factivel e executavel.
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APENDICES

APENDICE A — CURRICULUM VITAE

Alan Deividson Mendes Goncalves

Brasileiro, Solteiro, 20 anos

Rua das Palmeiras, 101 - CEP: 09973230

Eldorado - Diadema - Sao Paulo

Telefone: 11 4049-3286 - 963376993 / E-mail: Alan_sqge@live.com

FORMACAO

e Escola Superior de Administracdao e Gestdao — FGV (Ensino Superior)

Inicio: 01/Agosto/2014 - Conclusao: 01/julho/2018

EXPERIENCIA PROFISSIONAL

e Bacardi Martini - inicio: 11/2013 - Conclusao: 03/2015
Cargo: Aprendiz de Marketing

e BASFAS

Cargo: Estagiario de Transport Management (Atual)

Principais atividades: Planejamento de transporte inbound & outbound, analise das

informacdes, desenvolvimento de novos projetos, planejamento de demanda (FORECAST).

QUALIFICAGOES E ATIVIDADES COMPLEMENTARES

e Curso técnico de Administracdo de Empresas - ETEC JUSCELINO KUBITSCHEK DE
OLIVEIRA - Inicio: 02/2012 Conclusao: 06/2013

e Informatica - EASYCOMP - Inicio: 2007 Conclusdo: 2011
e Inglés -Intermedidrio - CNA

e Espanhol — Basico - FISK
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APENDICE B — CURICULUM VITAE

Beatriz Harumi Teruya
22 anos, solteira, brasileira
+55 11 94259-2021
+55 11 4436-7365
Santo André — SP
beaharumi024@gmail.com

Objetivo

Trabalhar na area de Recursos Humanos.

Resumo Profissional

Cursando Administracdo de Empresas na Escola Superior de Administracdo e Gestdo — STRONG FGV,
com vivéncias nas areas de Recursos Humanos e Comercial em empresas multinacionais. Experiéncia
com follow-up de processos, indicadores de RH (turnover, absenteismo), gestdo do clima
organizacional, integracdo de novos funcionarios, suporte a processos de abertura de vagas e
desligamento, andlise e elaboracdo de planilhas para gerar dados estatisticos, organizacdo do
departamento, atendimento aos funcionarios para sanar duvidas de temas de recursos humanos.

Formacao e cursos complementares

¢ Graduagdo em Administragdo de Empresa — ESAGS STRONG FGV
(Conclusdo em 12/2018)

Idiomas:

« Inglés - Avancado.

Outros cursos:

* Curso de Excel Avangado (SENAC — novembro/2014)

Experiéncia Profissional

- Bridgestone (Multinacional americana, segmento pneumatico)

Inicio: Jun/2016  Término: Atual

Cargo: Estagiaria na drea de Recursos Humanos

Principais Atividades:

- Suporte aos Business Partners da companhia

- Desenvolvimento de integracdo para novos funcionarios

- Elaboragdo e acompanhamento de indicadores de Recursos Humanos

- Responsavel pela entrega de ferramentas de trabalho aos funcionarios da empresa

- Responsavel pelo preenchimento e controle das aberturas de vagas, movimentac¢des de pessoal e
desligamentos da companhia, incluindo acompanhamento durante o processo de demissdo e controle
das datas de homologacao

- Anélise e controle da jornada de trabalho e banco de horas

- Contato com os integrantes para sanar duvidas e dar orienta¢des gerais sobre temas de RH

- Elaboracgdo de apresentagdes para o departamento

- Envolvimento nas ac¢des de clima organizacional, auxilio em reunides, dinamicas, etc
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» TCT Mobicel - alcatel (Multinacional coreana, segmento eletronicos)
Inicio: Marco/2016 Término: Maio/2016

Cargo: Estagiario na area Comercial

Principais atividades:

- Elaboragdo de relatoério de vendas do e-commerce da marca

- Shopping de precos, anélise de mercado

- Desenvolvimento de propaganda do e-commerce

+ Delegacia da Receita Federal

Inicio: Nov/2014 Término: Nov/2015

Cargo: Estagidria na drea de Recursos Humanos
Principais atividades:

- Contratacdo de estagiario

- Controle de recessos

- Pagamentos de estagiario

- Emissao de memorando

- Elaboracdo de tabelas de controle

- Conferéncia e arquivo de documentos/processos em geral
- Envio e recebimento de atestados médicos

- Inclusdo de documentos no sistema E-PROCESSO e COMPROTDOC

88
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APENDICE C - CURRICULUM VITAE

Jean Pio Santos Barburana

Brasileiro,22 anos, Solteiro

Estrada Pedreira Alvarenga 1304 /Eldorado — Diadema

Contato: 95194-1698/ 97642-7186

E-mail: jeanbarburana@gmail.com

AREA DE INTERESSE

Administracao

EXPERIENCIA PROFISSIONAL

Auxiliar de logistica Renner- abril-setembro 2014

Estagiario Secretaria do Meio Ambiente — agosto 2016 / Atualmente
CURSOS COMPLEMENTARES

Principios de design em apresentacoes eletrénicas, Escola Superior de
Administracdo e Gestdo. (marco de 2017) - Concluido

Gestao do tempo, Escola Superior de Administracao e Gestéo. (fevereiro de
2017) — Concluido

Comportamento do Consumidor, Escola Superior de Administracdo e Gestao.
(setembro de 2016) - Concluido

FORMACAO

Técnico em Logistica — Etec Juscelino Kubitschek de Oliveira
Ensino médio — E.E. Professor Miguel Reale

Ensino superior cursando — Strong Esags FGV
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APENDICE D - CURRICULUM VITAE
Nascheli Rodrigues Marchesi

29 anos, Casada, Brasileira
naschelipires@gmail.com
(011) 3907-2601 (res.)
(011) 994072765 (cel.)
Rua dos Vianas, 1.420, Baeta Neves, 09760-510 - Sdo Bernardo do Campo,
Séo Paulo - Brasil
Formac&o Académica e Complementar

Administracao, ESAGS FGV
(Julho-2014 a Julho de 2018) - Cursando

Idiomas
Inglés (Cultura Inglesa) - Intermediario

Italiano (Spazio Italiano) - Basico

Resumo Profissional

Experiéncia com gestéo e desenvolvimento de fornecedores e projetos, try-outs junto
a manufatura, analise e alteracdo de estruturas de produtos, sistemas de gestdo da
gualidade e auditorias de processo e SAP.

Contato com clientes e fornecedores no desenvolvimento de novos projetos.

MAGNETI MARELLI COFAP CIA. FABRICADORA DE PECAS

Analista de Logistica - Desenvolvimento de embalagens (Agosto/2012 até o
momento)

Atuando na Logistica Central com desenvolvimento de embalagens plasticas,
metalicas, papeldao e etiquetas para o] mercado automotivo;
Responsavel pelo projeto de embalagens para novos produtos e componentes;
Interface direta com fornecedores e clientes — nacionais, internacionais e com fornecedores
de embalagens para desenvolvimento destas em projeto;
Validacao técnica das condi¢bes de acondicionamento e registro de toda documentacéo da
embalagem proposta, seguida do acompanhamento de todo o desenvolvimento até a fase
de industrializacao da peca;

Validacao dos protétipos virtuais e fisicos através de try outs das embalagens junto a


https://www.vagas.com.br/servicos/curriculo/experiencias_profissionais/0/edit
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montadoras e areas internas envolvidas: Qualidade, Seguran¢ca do Trabalho, Ergonomia,
Fabricacdo, Engenharia de Processos, Fluxos Logisticos e demais interessados;
Estudos recorrentes para melhoria de performance e volume embalado das embalagens
desenvolvidas, a partir de sua definicdo até a fase em que a peca entra em série.
Elaboragéo de budget anual de investimentos em embalagens;
Participacdo no grupo interfuncional de reducio de custo (VAVE),
Coordenacao de projetos de reducdo de custos, gerando reducdo de 1,5 M em 2017 e 500
K em 2018.

MAGNETI MARELLI COFAP CIA. FABRICADORA DE PECAS

Assistente da Qualidade (Qualidade Fornecedores) - de Abril/2008 a Agosto/2012

Andlise de fornecedores desqualificados ou com desempenho abaixo da meta e
reunibes mensais junto ao departamento de Compras para definicdo de acdes;
Emissdo e Gerenciamento de recuperacdo de custos junto a fornecedores;
Abertura de requisicao de compra;
Gestao e Analise Critica de desempenho de Fornecedores;
Gestéo de Auditoria de Processo em Fornecedores;
Responsavel pelo fechamento, andlise e divulgacdo dos indicadores mensais de
fornecedores;
Responsavel pelo fechamento de indicadores internos, e indicadores de desempenho do
grupo (Magneti Marelli Brasil);
Realizacdo de auditorias de processo em fornecedores, dos seguintes commodities:
borracha, = estampados, wusinados, formacdo e trefilagdo de  tubos;
Analise Critica e Revisdéo de Normas e Procedimentos Internos;
Tratativa de Nao Conformidades junto a Fornecedores (utilizando ferramenta MASP);
Participagdo e organizacdo de Workshops de melhoria continua para fornecedores;
Desenvolvimento de a¢cfes de melhoria, como criacdo de banco de dados para PPAP's
digitalizados.

MAGNETI MARELLI COFAP CIA. FABRICADORA DE PECAS

Estagiaria de Administracdo (Nivel Técnico) - de Maio/2006 a Dezembro/2007

Atendimento de fornecedores;
Registro de entrada e saida de materiais produtivos no sistema,
Inclusao no sistema de lotes recebidos nao conforme;
Arquivo de documentos;
Planejamento, solicitagdo e prestacdo de contas de viagens executivas;
Controle e solicitagao de férias, horas extras e reembolso;

Elaboracéo e emissao de relatérios gerencias;


https://www.vagas.com.br/servicos/curriculo/experiencias_profissionais/1/edit
https://www.vagas.com.br/servicos/curriculo/experiencias_profissionais/2/edit
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Planejamento de reunides;
Responsével pelos indicadores e performance de fornecedores;
Organizacéo e controle de treinamentos internos para fornecedores.

Cursos Complementares

CURSO AUDITOR INTERNO DA QUALIDADE COM ENFASE EM NBR ISO
9001:2008 E NO VDA 6.3

Auditor Interno da Qualidade com énfase em NBR ISO 9001:2008 e no VDA 6.3,
Amaro Consultoria, Assessoria e Treinamento Ltda..

(Fevereiro de 2010) - Concluido


https://www.vagas.com.br/servicos/curriculo/cursos/0/edit
https://www.vagas.com.br/servicos/curriculo/cursos/0/edit
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APENDICE E - CURRICULUM VITAE
Rafaela Guedes Deus

Brasileira, solteira, 22 anos
Av Armando Italo Setti 820
Baeta Neves — S&do Bernardo do Campo — SP
Celular: (11) 99667-8257

Rafaelaguedes96@gmail.com

OBJETIVO:

Atuacdo na area de Business Partner.

FORMACADO:

e Graduacao em Administracao de empresas. ESAGS — escola superior de
administracéo e gestdo (FGV), Cursando 8° semestre, previsdo de concluséo
dezembro/2019.

EXPERIENCIA PROFISSIONAL

e Maio/2017 a atual
Cargo: Estagiaria Business Partner

Atuacdo na area de Business Partner, responsavel por suportar os negécios
dentro da empresa, avaliagdo de desempenho, garantir processos e politicas de

RH, gestédo de indicadores e acompanhamento dos clientes internos.

e Janeiro/2016 a Mar¢o/2017
Cargo: Estagiaria treinamento técnico

Atuacao na area de treinamento técnico, com foco na transferéncia das diretrizes de
Engenharia, sendo apoio na implantagdo na metodologia de capacitagéo,
desenvolvimento de solu¢des de aprendizagem, gerenciamento de portal do
desenvolvimento e logistica de treinamento. Assim como, acompanhamento
financeiro e de indicadores.

e Setembro/2014 a Dezembro/2015 — SP Equipamentos.
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Cargo: Estagiéria suporte ao cliente
Atuacdo no departamento de suporte ao cliente, criando estratégias e designando

tarefas as areas responsaveis para devidas acdes corretivas.

ATIVIDADES COMPLEMENTARES:

¢ Inglés — intermediario.

e Espanhol - basico.

e Adobe Captivate, Heliosfera.

e Pacote Office, Esags FGV.

e Como elaborar um Plano Financeiro para Plano de Negdcios, Esags FGV.
e Quiz Business English, Esags FGV

e Desing em Apresentacdes, Esags FGV



APENDICE F — CURRICULUM VITAE

Thales Flores

Santo André - Sao Paulo
(11) 99487-0988
thalesvflores@gmail.com

Experiéncia

Outubro 2017 - Presente

Icomm Group - Desenvolvedor Backend

o Desenvolvimento de softwares utilizando Ruby on Rails

e Correcéo de bugs

Fevereiro 2017 - Outubro 2017
Totvs - Analista programador

e Desenvolvimento sobre a plataforma fluig
e Redesenho do processo do cliente baseado na plataforma nova

Setembro 2015 - Janeiro 2017

Totvs - Estagiario

e Mapeamento e redesenho de processos
e Andlise técnica de processos e sistemas

Educacéo

2014 - 2018

Esags - Administracéo
2011 - 2013

Singular - Ensino Médio Técnico

Skills

e Ruby on Rails
e SQL e NoSQL
e Docker

o AWS

e Elixir

Linguas
¢ Inglés - Fluente

e Francés — Basico
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Descrigao 0 Janeiro Fevereiro Margo
RECEITA OPERACIONAL BRUTA RS 6.220,06 RS 20.733,55 RS 29.026,97
LUCRO BRUTO RS 6.220,06 RS 20.733,55 RS 29.026,97
(-) CUSTO PRE OPERACIONAL RS 93.236,60 RS - RS - RS -
(-) DESPESA MATERIAIS RS - RS - RS - RS -
(-)DESPESAS PUBLICIDADE RS - RS 8.897,50 RS 3.897,50 RS 3.897,50
(-) DESPESAS RH RS - RS 51.429,10 RS 51.429,10 RS 51.429,10
(-) DESPESAS CONTABILIDADE RS - RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00
(-) DESPESAS SISTEMAS TI RS - RS 2.015,20 RS 1.975,20 RS 1.975,20
(-) DESPESAS SERVICOS GERAIS RS - - - -
TOTAL DESPESAS RS 93.236,60 RS 62.941,80 RS 57.901,80 RS 57.901,80
RESULTADO OPERACIONAL ANTES DO IMPOSTO -RS  93.236,60 -R$  56.721,74 -RS  37.168,25 -RS  28.874,83
(-) ALIQUOTA (13,5%) RS - RS 839,71 RS 2.799,03 RS 3.918,64
LUCRO LiQuUIDO -R$  93.236,60 -R$ 57.561,44 -R$ 39.967,28 -R$ 32.793,47
Abril Maio Junho Julho Agosto Setembro

RS 62.200,64 RS 57.224,59 RS 49.760,51 RS 53.907,22 RS  62.200,64 RS 58.053,93

RS 62.200,64 RS 57.224,59 RS 49.760,51 RS 53.907,22 RS  62.200,64 RS 58.053,93

RS - RS - RS - RS - RS - RS -

RS - RS - RS - RS - RS - RS -

RS 9.257,50 RS  3.897,50 RS 3.897,50 RS  8.897,50 RS  4.257,50 RS 3.897,50

RS 51.429,10 RS 51.429,10 RS 51.429,10 RS 51.429,10 RS 51.429,10 RS 51.429,10

RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00

RS 1.975,20 RS 1.975,20 RS 1.975,20 RS 1.975,20 RS 1.975,20 RS 1.975,20

RS 63.261,80 RS 57.901,80 RS 57.901,80 RS 62.901,80 RS 58.261,80 RS 57.901,80

-R$ 1.061,16 -R$ 677,21 -R$ 8.141,29 -R$ 8.994,58 RS 3.938,84 RS 152,13

RS 8.397,09 RS 7.725,32 RS 6.717,67 RS 7.277,47 RS 8.397,09 RS 7.837,28

-RS 9.458,25 -RS  8.402,53 -R$ 14.858,96 -R$  16.272,05 -R$  4.458,25 -R$  7.685,15

Outubro Novembro Dezembro

RS 87.080,90 RS 87.080,90 RS 124.401,28

RS 87.080,90 RS 87.080,90 RS 124.401,28

RS - RS - RS -

RS - RS - RS -

RS  9.257,50 RS  3.897,50 RS 3.897,50

RS 51.429,10 RS 51.429,10 RS 51.429,10

RS 600,00 RS 600,00 RS 600,00

RS  1.975,20 RS  1.975,20 RS  1.975,20

RS 63.261,80 RS 57.901,80 RS 57.901,80

RS 23.819,10 RS 29.179,10 RS 66.499,48

RS 11.755,92 RS 11.755,92 RS 16.794,17

RS 12.063,18 RS 17.423,18 RS 49.705,31



