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1. INTRODUCAO

Este Trabalho de Conclusdo de Curso I apresenta um Plano de Negocios que tem
por objetivo o estudo de viabilidade para ampliagdo das atividades de um negocio ja
existente. Trata-se de uma avaliagdo para implantacdo de um Instituto de Pos-graduacdo
e Pesquisa Aplicada em uma Instituicdo de Ensino Superior — IES e a oferta de curso de
pos-graduacio lato sensu denominado MBA —Estratégia e Competitividade para Gestao.
Este plano objetiva a criagdo de uma nova area dentro da estrutura organizacional e ndo
a abertura de uma nova pessoa juridica. MBA —Estratégia e Competitividade para Gestao

O destaque esta na metodologia didatica a ser utilizada, que confere ao curso um
dos seus maiores diferenciais, pois vai além da perspectiva tradicional do ensino em sala
de aula com a utiliza¢do de metodologias ativas de aprendizagem como a Aprendizagem
baseada em problemas, Aprendizagem baseada em equipes ¢ o método do ensino por
casos que permite colocar o estudante em contato direto com situagdes praticas a0 mesmo
tempo que que ilustram conceitos e técnicas.

Trata-se de uma pesquisa aplicada, pois pretende revelar repostas a questdes
especificas de um problema gerencial que requer a tomada de decisdes imediatas sobre a
viabilidade da estruturacdo e uma nova area e oferta de novos produtos. A pesquisa sera
exploratoria e descritiva. Exploratéria porque serdo investigadas as informagdes
referentes a situagdo do mercado para um estudo de viabilidade da estruturagcdo de um
nova area e novos produtos. E descritiva porque sera necessario descrever situagdes e
fatos da organizag@o objeto da pesquisa. Também sera utilizada a pesquisa bibliografica
possibilitara o resgate dos fundamentos tedricos e praticos acerca do plano de negdcios,
da analise SWOT, analise ambiental, modelo das forgas de Porter, entre outras
ferramentas gerenciais que serdo utilizadas. Também serd utilizada a pesquisa
documental para resgatar informagdes ja existentes em diversas fontes como sites,
publicacdes setoriais, revistas especializadas entre outras.

Assim, o potencial de mercado em funcao da quantidade de alunos que terminam
semestralmente a graduacdo nas areas de gestdo e afins; a necessidade da IES oferecer
novos produtos com foco em diferenciagdo ou enfoque e necessidade de estreitamento
das relagdes com o setor produtivo constituem-se em fortes elementos para justificar este

plano de negdbcio.



2. DESCRICAO DO NEGOCIO

Este Plano de Negocios tem por objetivo o estudo de viabilidade para ampliagdo

das atividades de um negdcio ja existente. Trata-se de uma avaliagdo para implantacao de
um Instituto de Pos-graduacdo e Pesquisa Aplicada em uma Instituicdo de Ensino
Superior - IES. A ideia inicial ¢ a criagdo de uma nova area dentro da estrutura
organizacional e ndo a abertura de uma nova pessoa juridica.
A Institui¢do situa-se no municipio do Rio de Janeiro com aproximadamente 2.000 (dois
mil) alunos matriculados regularmente em 4 (quatro) cursos na area de gestdo
(administragdo, ciéncias contabeis, cursos superiores de tecnologias em gestdo de
recursos humanos; marketing e logistica).

Nos ultimos anos, com a emergéncia de um mercado educacional globalizado, as
reformas neste nivel de ensino se dinamizaram, de modo especial diversificando os
provedores, os tipos de institui¢des, os perfis dos docentes, disponibilizando novas ofertas
educativas, ampliando as matriculas e apresentando um aumento crescente das demandas
e da competitividade. Por outro lado, a globalizacdo educacional e a internacionaliza¢do
do conhecimento, em resposta aos desafios da globaliza¢do econémica, trazem consigo o
enorme desafio de a educagdo superior conciliar as exigéncias de qualidade e inovagao
com as necessidades de ampliar o acesso e diminuir as assimetrias sociais (SINAES,
2003).

Neste cenario, as IES, principalmente as de menor porte, que ndo possuem a
capacidade de investimento ¢ os ganhos de escala dos grandes grupos educacionais,
devem optar por estratégias que envolvam a diferenciagd@o ou o enfoque a um segmento
especifico, uma vez que a competicdo por custos se torna impeditiva a médio e longo
prazo.

Os cursos da area de gestdo abrigam o maior numero de alunos se comparados
com qualquer outra area do ensino superior no Brasil (INEP, 2018), o que indica a
principio, uma oportunidade de oferta de novos produtos para esse mercado. Além disso
a propria evolucdo o mercado de trabalho e o aumento da complexidade dos desafios
profissionais requer o constante desenvolvimento e ampliagdo e competéncias
profissionais. Existe também a necessidade de aproximacao das IES com setor produtivo
que pode ser evidenciado pela utilizagdo do potencial universitario para a realizacdo de
pesquisas aplicadas.

Assim, o potencial de mercado em fun¢do da quantidade de alunos que terminam
semestralmente a graduacdo nas areas de gestdo e afins; a necessidade da IES oferecer

novos produtos com foco em diferenciagdo ou enfoque e necessidade de estreitamento



das relagdes com o setor produtivo constituem-se em fortes elementos para justificar este
plano de negocio.

O nome da organizacdo ¢ Faculdades Integradas do Rio de Janeiro — FIRJ e a area
a ser criada ¢é o Instituto Integrado de P6s-Graduagdo e Pesquisa Aplicada. Foi escolhido
um nome ficticio para esta organizacdo tendo em vista a necessidade de manter o sigilo
da empresa que foi utilizada como base para esta pesquisa.

A FIRJ é uma Institui¢do de Ensino Privada credenciada para oferta de Educagéo
Superior, autorizada pela com Portaria Ministerial 700 de 20 de abril de 2000 publicada
no DOU de 10/05/2000). A oferta da pds-graduagdo lato sensu estd amparada pelo
DECRETO N°9.235, DE 15 DE DEZEMBRO DE 2017 que dispde sobre o exercicio das
fungdes de regulagdo, supervisdo e avaliagdo das instituigdes de educag@o superior ¢ dos
cursos superiores de graduacao e de pos-graduagao no sistema federal de ensino. A Secdo
V Art. 29. especifica que “As IES credenciadas para oferta de cursos de graduag¢ao podem
oferecer cursos de pos-graduagao lato sensu na modalidade em que sdo credenciadas, nos
termos da legislagdo especifica”.

A instituicao ¢ mantida pela Sociedade Educacional RJ S.A, de natureza fechada.
A administracdo e realizada por um profissional externo ao quadro de acionistas,
escolhido em uma reunido de conselho de administragdo por meio de eleigéo.

Foi escolhido um nome ficticio para esta organizacdo tendo em vista a necessidade de

manter o sigilo da empresa que foi utilizada como base para esta pesquisa.

2.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS

Serdo ofertados Cursos de Pos-Graduacdo Lato Sensu na areca de Gestdo e
Negocios, que compreendem programas de especializagdo, incluindo os cursos
designados como MBA (Master Business Administration). A duragdo minima de 360
horas, ao final do curso o aluno obtera certificado e ndo diploma. Esses cursos sdo abertos
a candidatos diplomados em cursos superiores e que atendam as exigé€ncias das
institui¢cdes de ensino, conforme a Lei de Diretrizes ¢ Bases. (BRASIL, 2018)

O curso, denominado MBA —Estratégia e Competitividade para Gestao, tem por
objetivo geral tem por objetivo a ampliacdo e desenvolvimento das competéncias
profissionais para a Gestdo de Negocios fortalecendo os aspectos de Lideranca para
estruturacdo de modelos de negdcios competitivos.

Os publicos alvos sdo profissionais que atuem ou desejam atuar na area de gestao,
ao final do curso devem estar aptos a promover o alinhamento da organizacio ao atual
ambiente competitivo, implantar e desenvolver novos modelos de negdcios a partir de

uma visdo estratégica do ambiente interno e do ambiente externo que a organizagao atua.



Curso sera desenvolvido as Sextas-feiras a noite e sabados pela manha e pela
tarde, em finais de semana consecutivos ou alternados. Existe a op¢do de turmas em
outros dias da semana. Também podem ser desenvolvidos fora das instalagdes da
Institui¢do, desde que possuam infraestrutura necessaria ao desenvolvimento das
atividades académicas.

A carga horaria do curso ¢ de 360 horas, compreendendo Indicacdo da carga
horaria total em sala de aula, em atividades praticas, atividades individuais, em grupo,
fora de sala de aula e no trabalho de conclusao de curso.

O Conteudo Programatico foi dividido em 3 (trés) blocos convergentes de

conhecimento: Lideranca, Modelo de Negocios e Mercado apresentado na Figura 1.

MERCADO

MODELO
DE
NEGOCIOS

LIDERANGA

Figura 1 — Conteudo programatico.
Fonte: Dados primarios (2018).
No bloco Lideranca serdo desenvolvidos os seguintes contetidos:
e Lideranca contemporanea
e Cultura organizacional
e Motivagdo, conflitos e negociagdo
e Mudanga organizacional
No bloco Modelo de Negocios serdo desenvolvidos os seguintes contetidos:
e Estratégia empresarial
e C(Cadeia de valor
e Financas
e Producdo, Operacdes e servigos
No bloco Mercado serdo desenvolvidos os seguintes conteudos
e Analise do Macro ambiente

e Analise setorial



e Segmentagdo de mercado
e Trabalho de Conclusdo de Curso — Elaboracdo de um modelo de
negocios

O Corpo Docente ¢ formado por professores com comprovada experiéncia
profissional e académica, pertencentes aos quadros profissionais da Institui¢do, bem
como professores convidados externos.

A metodologia didatica utilizada confere ao curso um dos seus maiores
diferenciais, pois vai além da perspectiva tradicional do ensino em sala de aula com a
utilizagdo de metodologias ativas de aprendizagem como a Aprendizagem baseada em
problemas, Aprendizagem baseada em equipes ¢ o método do ensino por casos que
permite colocar o estudante em contato direto com situagdes praticas a0 mesmo tempo
que que ilustram conceitos e técnicas. Um caso é uma descri¢do de uma situagdo ou
problema administrativo, que exige analise ou decisdo (Roesch, 2007). Tais metodologias
sdo indicada formagdo de um profissional com analise critica-reflexiva e com capacidade
para a proposicdo de alternativas e a tomada de decisdo. Outro fator de destaque, além do
suporte fornecido pelo ambiente virtual de aprendizagem, € a utilizacdo de softwares
aplicativos em cada disciplina, refletindo de forma mais fiel a realidade empresarial e
aprimoramento dos processos quantitativos de tomada de decisdo. Assim, a metodologia
permite o desenvolvimento dos contetdos propostos com estratégias de aprendizagem
que estimulam a acdo discente em uma relagao teoria-pratica, que ¢ claramente inovadora
e fundamentada em recursos que proporciona aprendizagens diferenciadas dentro da area

de gestao.



3. PLANO ESTRATEGICO

O plano estratégico € uma etapa importante na elabora¢ao do plano de negdcios,

pois permite ao empreendedor ter uma visdo mais ampla de seus contextos de atuacao, o

que possibilita identificar os potenciais riscos e oportunidades associados ao

empreendimento.

3.1 ANALISE DO MACROAMBIENTE

Apresentam-se, na sequéncia, a analise das dimensdes do macro ambiente ou

ambiente externo que ¢ geralmente definido como o ambiente em que se encontram as

variaveis tecnoldgicas, legais, politicas, econdmicas, e socioculturais, conforme descrito

noErro! Fonte de referéncia nio encontrada..

Fatores

Aspectos analisados

Economicos

No Brasil, apesar das incertezas referentes ao processo eleitoral
deste ano, os indicadores econdmicos comecam a dar sinais de
uma recuperagdo com a queda dos indices de inflagdo, o que
permite uma recuperagdo real do rendimento médio do
trabalhador. H4 o crescimento da producdo industrial e perspectiva
aumento do PIB em torno de 3% e a taxa basica de juros da
economia brasileira estd em um dos menores valores da historia.
O acesso ao crédito tem sido facilitado o que incentivard a criag@o
de novos negdcios e expansdo de negdcios existentes. A economia
mundial também se encontra em crescimento. O Ensino Superior
no Brasil passara por profundas modificagdes nos proximos anos,
seja em fungdo da aplicaco intensiva da tecnologia da informagao
nos processos de aprendizagem ou pelo aumento da
competitividade do setor, ja observado nos ultimos anos. No caso
da pés-graduagdo lato sensu, a necessidade de qualificagdo além
da graduagdo, a principio mostra um cendrio favoravel, se
analisarmos os dados referentes ao Enade -2015, na area de gestdo
foram inscritos 14550 alunos, somente no municipio do Rio de

Janeiro, sem considerar as cidades da regido metropolitana.

Politico-legais

A recente reforma trabalhista ainda ndo apresentou fortes reflexos

na atividade do Ensino Superior. Os marcos regulatorios da




legislacdo referente a regulacdo e supervisao do Ensino Superior
estdo definidos e ndo se espera profundas mudangas nos préximos
anos, independente do resultado das elei¢des presidenciais de

2018.

A intencdo de ampliar o nivel de estudos para além da graduagdo
ja € uma das aspiragdes dos recém-formados, bem como daqueles
que ja estdo no mercado de trabalho a mais tempo. Entretanto as
mudancas comportamentais das novas geragdes apontam para as

seguintes tendéncias (Exame,2014):

e Especificidade no papel de cada instituicdo de ensino

como certificar alunos, avalid-los ou disponibilizar o

contetdo.
Socioculturais
e Relevancia dos conteudos que deverdo estar mais
diretamente relacionados aos fatos e resultados, com
flexibilizacdo e personalizag¢do dos curriculos.
e A formacdo de grandes redes de aprendizado e conteudo
compartilhado entre diferentes instituigdes.
e Diversificagdo das experiéncias de ensino com novas
metodologias de aprendizagem.
Os fatores tecnoldgicos certamente serdo um ponto vital para o
Ensino Superior nos proximos anos com a popularizagdo das
aplicagdes de Inteligéncia artificial (I.A.), da Internet das Coisas
(IoT), das tecnologias de realidade virtual e realidade aumentada,
entre outras a surgir. A Tecnologia para vestir e as ferramentas de
Tecnologicos | Learning analytics, que inicialmente se restringiam a alunos com

dificuldades de aprendizado, hoje ele ja se mostra um recurso mais
generalizado e extremamente util para fazer escolhas pedagogicas
a partir da necessidade dos alunos. A rapidez na utilizagao destas
tecnologias sera forte diferencial competitivo para as Instituicdes

de Ensino Superior que as adotarem.

Quadro 1 - Analise do ambiente externo
Fonte: Dados primarios (2018).




3.2 ANALISE DO SETOR

Para analise do setor foi utilizado o0 modelo de Porter para diagnostico e avaliagao
da estrutura do setor, e, consequentemente, de sua lucratividade apresentada no Quadro

2, Quadro 3, Quadro 4, Quadro 5 e Quadro 6.

Forga 1 — POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES:

FATORES NOTA

A. |E possivel ser pequeno para entrar no negdcio. 3
B Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes nao 3

" |sdo fiéis.
C E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e 5

" |outras despesas para implantar o negocio.
D. |Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 1
E Tecnologia dos concorrentes ndo ¢ patenteada. Nao é necessario 5

" |investimento em pesquisa.
F. |O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 3
G Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou 5

" |limitam a entrada de novas empresas.
u Empresas estabelecidas t€ém pouca experiéncia no negocio ou custos 5

" |altos.
I. |E improvavel uma guerra com os novos concorrentes. 1
J. | O mercado ndo esta saturado. 1

TOTAL:| 29
Intensidade da FORCA 1 = ((TOTAL-10)/40)*100: | 47,5

Quadro 2 - For¢a 1 — Possibilidade de entrada de novos concorrentes.
Fonte: Dados primarios (2018).

For¢a 2 — RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR:

FATORES NOTA
A Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em 3
" |termos de tamanho e recursos.
B O setor em que se situa o negdcio mostra um lento crescimento. 4
" | Uns prosperam em detrimento de outros.
C Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o maximo para 4
" |cobrir estes custos.




D. | Acirrada disputa de pregos entre os concorrentes. 5

Nao hé diferenciagdo entre os produtos comercializados pelos

E. 5
concorrentes.
F E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do 1
" |negdcio.
TOTAL:| 22

Intensidade da FORCA 2 =((TOTAL-6)/24)*100 : | 66,67

Quadro 3 - Forga 2 — Rivalidade entre as empresas existentes no setor:
Fonte: Dados primarios (2018).

For¢a 3 — AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS:

FATORES NOTA

A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 1
B Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas 1

" |existentes no negocio.
C Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para 1

" |promover sua imagem ¢ dos produtos.
D Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expansao, 1

" | aumentando a concorréncia.

TOTAL: 4

Intensidade da FORCA 3 =((TOTAL-4)/16)*100 : | 0,00

Quadro 4 - For¢a 3 — Ameaca de produtos substitutos
Fonte: Dados primarios (2018).

Forca 4 - PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES:

FATORES NOTA

A Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte 5
" | pressdo por precos menores.

B Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos 4
" |custos do comprador.

C Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo 4
" |padronizados.

D Clientes nao tém custos adicionais significativos, se mudarem de 1
" | fornecedores.

E Ha sempre uma ameaca dos clientes virem a produzir os produtos 1
" |adquiridos no setor.

F Produto vendido pelas empresas do setor nao € essencial para 4
' melhorar os produtos do comprador.




G. | Clientes sao muito bem informados sobre pregos, e custos do setor. 4

H. |Clientes trabalham com margens de lucro achatadas. 4

TOTAL:| 24
Intensidade da FORCA 4 =((TOTAL-8)/32)*100 :| 50,00

Quadro 5 - For¢a 4 — Poder de negociagdo dos compradores
Fonte: Dados primarios (2018).

For¢a 5 — PODER DE NEGOCIACAO DOS FORNECEDORES:

FATORES NOTA
A O fornecimento de produtos, insumos e servigos necessarios é 1
' concentrado em poucas empresas fornecedoras.
B Produtos adquiridos pelas empresas do setor nao sdo facilmente |
’ substituidos por outros.
C Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes para os 1
’ fornecedores.
D Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo importantes 1
' para o sucesso dos negocios no setor.
E. Os produtos comprados dos fornecedores sdo diferenciados. 1
F. Existem custos significativos para se mudar de fornecedor. 1
G Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negécio do |
' setor.
TOTAL: 7
Intensidade da FORCA 5 =((TOTAL-7)/28)*100 :| 0,00

Quadro 6 - Forga 5 — Poder de negociagdo dos fornecedores
Fonte: Dados primarios (2018).

A forga 1 (POSSIBILIDADE DE ENTRADA DE NOVOS CONCORRENTES)
apresenta uma intensidade média. Entretanto, dadas as caracteristicas especificas do setor,
cabem consideracdes adicionais ao fator C (E necessario baixo investimento em
infraestrutura, bens de capital e outras despesas para implantar o negocio) e ao fator G
(Nao ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou limitam a entrada
de novas empresas). As notas foram atribuidas considerando como novos concorrentes as
Institui¢des ja credenciadas para oferta do Ensino Superior e que podem oferecer pos
graduagdo. Se considerarmos como novos concorrentes empresas fora do setor
educacional, os altos investimentos iniciais e as exigéncias governamentais para a
obtencdo de concessdo para a oferta de Ensino Superior, a forca pode ser considerada

coma baixa.




A forca 2 (RIVALIDADE ENTRE AS EMPRESAS EXISTENTES NO SETOR)
apresentou a maior intensidade, mas também considerada média. Esta rivalidade ¢
caracterizada por competi¢do baseada em custos. A proposta deste plano esta baseada em
estratégia de diferenciagdo.

A forga 3 (AMEACA DE PRODUTOS SUBSTITUTOS) ¢ nula por forca de lei,
ou seja, ndo é possivel substituir uma pos-graduagao latu sensu por outro tipo de produto.
O mesmo se enquadraria em curso livre que ndo ¢ reconhecido como especializagio.

A forca 4 (PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES) é média.
Embora haja uma grande liberdade de escolha por parte do comprador, apés a aquisicdo
de produto, a troca de Instituicdo implica na perda do servigo ja prestado devido ao fato
que ndo ¢ comum a validagdo de conteidos ou aproveitamento de competéncias neste
tipo de curso.

A forga 5 (PODER DE NEGOCIACAO DOS COMPRADORES) também foi
considerada nula. O mercado regional apresenta grande oferta de mao de obra qualificada,
ndo havendo pressoes significativas por parte dos fornecedores (professores).

Com base na analise do modelo das 5 for¢as de Porter, o mercado apresenta-se
atrativo e ndo existem barreira significativas, conferindo viabilidade a elaboracdo do atual

plano.

3.3 ANALISE INTERNA

O Quadro 7 — Analise internaQuadro 7 apresenta a analise interna.

Areas Aspectos analisados

A area de producdo em uma Instituicdo de Ensino Superior
compreende as atividades de prestacdo dos servicos
educacionais que ocorrem diretamente nas salas de aulas, nos

laboratorios e por meio do ambiente virtual de aprendizagem.

Para o desenvolvimento das atividades do curso serdo

N disponibilizadas 02 (duas) salas de aula com aproximadamente
Producao
60m2, ambiente climatizado, projetor multimidia, lousa
eletronica, cadeiras estofadas, disponibilidade de recursos de
tecnologias da informagdo e comunicagdo adequados as
atividades a serem desenvolvidas, flexibilidade relacionada as

configuragdes espaciais, oportunizando distintas situagdes de

ensino-aprendizagem.




O curso contara com um laboratorio de informatica exclusivo,
com hardware e software atualizados, velocidade de acesso a
internet e a rede sem fio. Incluem-se também espago para o
atendimento individualizado aos alunos, areas de convivéncia,
biblioteca com acervo atualizado, auditdrio, espaco para
servigos académicos e instalacdes sanitarias. Todas as
instalagcdes possuem manutencao periodica e condigdes de
acessibilidade para pessoas com deficiéncia ou mobilidade

reduzida.

Recursos

Humanos

A instituicdo dispde de um corpo docente que atende de forma
excelente os critérios de titulagdo na area do curso, experiéncia
profissional e académica. Também serdo utilizados recursos
humanos externos, na qualidade de professores convidados, que
obrigatoriamente devem possuir 0s mesmos requisitos dos
professores permanentes. A institui¢do possui um criterioso
plano de carreira, caragos e salarios, onde estdo descritas todas
as regras e normas referentes a politica de remuneracao e
crescimento na carreira, instrumento este que pode ser
considerado como um forte elemento motivador da equipe de
professores.

O Corpo técnico administrativo ¢ qualificado e participa de
capacita¢do permanente para o desenvolvimento de suas
atividades. O Corpo técnico administrativo também possui

plano de carreira, caragos e salarios especifico.

Os servigos de seguranca e limpeza sdo terceirizados.

Financas

No que concerne a solvéncia e a liquidez geral, a capacidade de
pagamento das obrigacdes de curto e longo prazo que a
Institui¢do possui demonstra uma solidez financeira que lhe
permite honrar seus compromissos de curto, médio e longo
prazo. A Instituicdo apresenta grau de endividamento

satisfatorio, dentro de pardmetros seguros para seus negocios.

O investimento inicial ¢ calculado em aproximadamente 10.000
reais para despesas relacionada a campanha de marketing
especifico e para o rateio despesas e custos internos referentes a

utilizacdo da infraestrutura ja existente na IES.




A estimativa de receita mensal ¢ de R$ 26.250,00 no periodo de

14 meses por cada turma iniciada.

Marketing

produto.

A Institui¢do possui em sua estrutura organizacional uma area
dedicada ao desenvolvimento das atividades relacionadas ao
Marketing. A Instituicdo adota uma filosofia orientada ao
marketing e entende que o mesmo ¢ responsabilidade de todas
as areas, pois o marketing esta relacionado a todas as atividades
da Instituicdo. A estrutura da area compreende os seguintes
setores: Captagdo, CRM (gerenciamento das relagdes com o
cliente), marketing institucional, midias digitais e call center. O
curso de pos graduagdo serd integrado as atividades
desenvolvidas institucionalmente. Contudo serdo desenvolvidas

acoes de marketing especificas para divulgacdo do novo

Quadro 7 — Analise interna
Fonte: Dados primarios (2018).

3.4 ANALISE SWOT

A analise SWOT! resume os principais aspectos analisados nos ambientes

externo e interno e ¢ apresentada no

AMBIENTE INTERNO

Pontos fortes

Pontos fracos

e Qualificagdo do Corpo docente;

¢ Infraestrutura de Software
especializado;

e Modelo pedagbgico com a utilizagdo
de metodologias ativas;

e Propriedade dos Softwares
especializados;

e (Capacidade de aplicacdo imediata dos
conhecimentos;

Marca pouco conhecida;

Desconhecimento do produto no
mercado;

Pouca articula¢do com o setor
produtivo;

Maturidade do produto

Capacidade reduzida para
marketing de produto;

U Strengths, weaknesses, opportunities, threats), também chamada de analise FOFA (forgas,

oportunidades, fraquezas, ameagas)




AMBIENTE EXTERNO
Oportunidades Ameacas
e Grande oferta de cursos com
propostas aparentemente
e Conscientizag¢do da necessidade de similares;
formagéo além da graduag@o e Baixa importancia da ao tema
tradicional; gestdo estratégia por parte das
e Aumento da quantidade de graduados organizagdes;
na area e afins; e Baixo poder aquisitivo da
e Incentivo governamental para o populag@o;
empreendedorismo; e Investimento quase inexistente das
e Aumento do crescimento de abertura empresas na formacao dos
de novas empresas; funcionarios em pos-graduagio;
e Necessidade de maturidade na gestdo | ® Oferta de cursos de gestdo
das empresas; genéricos com praticas de precos
baixos.

Quadro 8 — Analise SWOT
Fonte: Dados primarios (2018).

3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

Os objetivos estratégicos sao os resultados de natureza estratégica que a
organizagdo deve atingir para o sucesso do empreendimento. Foram definidos os

seguintes objetivos estratégicos:

1. Obter supearvit na Pos-Graduagio

Ampliara as receitas com a Pds-Graduagao
Otimizar os Gastos Gerais

Aumentar o nimero de alunos na Pds-Graduagao
Aumentar a Satisfacdo do cliente

Ampliar o conhecimento do curso no mercado

Garantir o funcionamento dos Sistemas de informagao

® N Nk wDd

Ampliar o uso da tecnologia da informacdo nos processos de ensino
aprendizagem

9. Ampliar a qualidade dos servigos académicos

10. Aumentar a satisfacdo dos docentes

11. Aumentar a capacitag@o dos funciondrios

12. Ampliar a as competéncias dos docentes no uso de tecnologias ativas



3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico estd baseado na diferenciagdo, buscada a partir de
processos inovadores de ensino aprendizagem com a utilizag¢do intensa da tecnologia da
informagdo e metodologias ativas de ensino. Esse posicionamento justifica-se pela
impossibilidade de uma competi¢do por custos com os grandes grupos educacionais do

ensino superior.



4. PLANO DE MARKETING

A elaboracdo do desenvolvimento do plano de marketing ¢ fundamental, pois, por
meio deste, documentam-se ¢ descrevem-se todas as informagdes relacionadas aos

detalhes do marketing como apresentaremos a seguir.

4.1 PRODUTOS E/OU SERVICOS
O Quadro 9 apresenta a descri¢do do curso MBA —Estratégia e Competitividade

para Gestdo.

Servigos educacionais - Curso de Pos-Graduagdo Lato Sensu

Produto: . ~ .
4 na area de Gestdo e Negocios.
Nome do curso: MBA —Estratégia e Competitividade para Gestao
Duragéo: 390 h
Sextas-feiras a noite e sabados pela manha e pela tarde, em
Cronograma: . .
finais de semana consecutivos ou alternados
Modalidade: Presencial
Numero de vagas: 40 vagas por turma
Ampliagdo e  desenvolvimento das  competéncias
O profissionais para a Gestdo de Negocios fortalecendo os

aspectos de Lideranga para estruturacdo de modelos de
negocios competitivos

Profissionais que atuam ou desejam atuar na area de gestao,
ao final do curso devem estar aptos a promover o alinhamento
da organizacdo ao atual ambiente competitivo, implantar e
desenvolver novos modelos de negdcios a partir de uma visdo
estratégica do ambiente interno e do ambiente externo que a
organizacdo atua

Publicos alvo:

Pré-requisitos: Diploma de nivel superior

Dividido em 3 blocos: Lideranga, Modelo de Negocios e
Mercado:

No bloco Lideranga serdo desenvolvidos os seguintes
conteudos:

Lideran¢a contemporanea

Cultura organizacional
Motivagdo, conflitos e negociacdo
Mudanga organizacional

Contetdo
Programatico:

No bloco Modelo de Negocios serdo desenvolvidos os
seguintes contetidos:

e Estratégia empresarial
e (Cadeia de valor




e Finangas
e Producdo, Operacdes e servigos
No bloco Mercado serdo desenvolvidos os seguintes
conteudos

e Analise do Macro ambiente

e Analise setorial

e Segmenta¢do de mercado

e Trabalho de Conclusao de Curso — Elaboragao de um

modelo de negdcios.

Nome Titulacao Vinculo

Docente 01 Doutor Interno

Docente 02 Doutor Interno

Docente 03 Doutor Interno

Docente 04 Mestre Interno
Corpo Docente: Docente 05 Doutor Interno

Docente 06 Doutor Interno

Docente 07 Doutor Externo

Docente 08 Mestre Externo

Docente 09 Doutor Externo

Docente 10 Doutor Externo
Certificacao: Especialista

Quadro 9 — Descrigédo do produto
Fonte: Dados primarios (2018).

O diferencial competitivo estd na utilizacdo de metodologias ativas de
aprendizagem, no sentido de permitir ao estudante contato direto com situagdes praticas
ao mesmo tempo em que sdo desenvolvidos conceitos e técnicas. A concepcao do curso
em que nas disciplinas sdo utilizados softwares aplicativos, permite refletir de forma mais
fiel a realidade empresarial e aprimoramento dos processos quantitativos de tomada de
decisdo. Os sistemas permitem o diagnoéstico do modelo de gestdo (Critérios de
Exceléncia em Gestdo), a analise das praticas de gestdo e a estruturagdo dos planos de
acdo. Na pesquisa realizada, estas caracteristicas de produto ndo foram encontradas em
outros cursos semelhantes.

Assim, a metodologia permite o desenvolvimento dos contetidos propostos com
estratégias de aprendizagem que estimulam a a¢do discente em uma relacao teoria-pratica,
que ¢ claramente inovadora e fundamentada em recursos que proporcionam

aprendizagens diferenciadas dentro da area de gestao.



Com relagdo a produtos substitutos ¢ complementares, ndo é possivel substituir
uma pos-graduacgao lato sensu por outro tipo de curso, que se enquadraria em curso livre
que ndo é reconhecido como especializagio.

Como produtos complementares podemos identificar os cursos livres, que
geralmente focam um assunto especifico isoladamente. Também, em menor escala
algumas “Universidades Corporativas”, que na realidade ndo sdo universidades
convencionais e geralmente estdo ligadas a area de recursos humanos da propria empresa
e dirigidas apenas para colaboradores internas, seu ensino ¢ voltado para o
desenvolvimento do conhecimento ¢ habilidades para com a organizacdo. Estes cursos
ndo sdo ofertados ao mercado. Como produto complementar, podemos identificar
também os cursos de Pds-graduagio stricto sensu, cuja oferta ¢ ainda reduzida e destina-

se a um publico alvo diferente do proposto neste plano.

4.2 MERCADO CONSUMIDOR

O mercado consumidor analisado de forma ampla ¢ formado por profissionais que
atuam ou desejam atuar na area de gestdo. Uma segmentacao deste mercado a partir do
critério da graduagdo realizada: Administracdo e Cursos Superiores de Tecnologia na area
de Gestdo. No caso dos administradores, cerca de 66% ¢ do sexo masculino e egresso de
Institui¢des particulares. A maioria trabalha em empresas privadas, de grande porte e no
setor industrial, ocupando cargo de Geréncia ¢ de Analista, com renda média individual
mensal de 9,2 salarios minimos (CFA, 2015). Também se observa que a maioria dos
Administradores concluiu o curso de graduacdo entre 2006 ¢ 2011 (29%), seguido pelo
grupo que o concluiu no periodo de 2000 a 2005 (19%), de acordo com o perfil da Gltima
pesquisa do Conselho Federal de Administragdo. O perfil dos egressos dos cursos
tecnologicos difere um pouco do administrador, a maioria também do sexo masculino,
casado e com dependentes, com idade entre 36 e 40, egressos de Instituigdes particulares
e concluiu o curso na area de Processos Gerenciais e/ou Recursos Humanos, com renda
média individual mensal de seis salarios minimos.

A abrangéncia geografica compreende a Regido Metropolitana no Rio de Janeiro
com aproximadamente 12 milhdes de habitantes, o que representa 75% de toda a
populagdo do estado. E a segunda maior cidade brasileira e uma das 15 maiores do mundo.
Sua estrutura produtiva ¢ dominada pelas cadeias produtivas petroliferas,
metalomecanica, quimico-farmacéutica e servigos. Entretanto, o grande destaque do Rio
de Janeiro no cendrio economico se refere ao setor de petroleo: o estado responde por

mais de 80% da produgdo nacional e possui a maior reserva do pais (PMRJ, 2017).



Em 2016, mais de um 1,1 milhdo de estudantes concluiram a educagdo superior.
O nimero de concluintes em cursos de graduagdo presencial teve aumento de 2,4% em
relacdo a 2015. A modalidade a distancia diminuiu -1,3% no mesmo periodo.

Entre 2015 ¢ 2016, o numero de concluintes na rede publica aumentou 2,9%. Ja
na rede privada a variacdo positiva foi de 1,4%. No periodo de 2006 a 2016, a variagdo
percentual do nimero de concluintes em cursos de graduag@o foi maior na rede privada,
com 62,6%, enquanto na publica esse crescimento foi de 26,5% no mesmo periodo (INEP,
2017).

Estima-se que a Poés-graduagdo lafo semsu acompanhe esta tendéncia nos
proximos anos, com uma demanda prevista de 4 turmas ao ano em virtude da atual

capacidade de infraestrutura da Institui¢do.

4.3 FORNECEDORES

Os principais fornecedores sdo entendidos como o Corpo Docente do curso,
formado por professores com comprovada experiéncia profissional e académica,
pertencentes aos quadros profissionais da Institui¢do, bem como professores convidados
externos. E firmado com todos os professores um termo de compromisso e autorizagdo
para uso de imagem. O Fornecedor de Software ¢ a EC Tecnologia e Gestdo, a ¢
responsavel pela Plataforma a ser utilizada de forma integrada com as disciplinas do
curso. Essa plataforma dispde de diversas metodologias de gestdo, com funcionalidades
totalmente integradas, sendo as principais o Planejamento Estratégico com Analise de
Mercado e Matriz SWOT, BSC - Balanced Scorecard, OKR - Objectives and Key Results,
GMD/GMR - Gerenciamento Matricial de Despesas e de Receitas, OBZ - Or¢amento
Base Zero, Avaliagdo do Modelo de Gestao (MEG), Matriz X - Hoshin Kanri, Avaliagdo
do Modelo de Negocios - CANVAS e Benchmarking de Praticas e Indicadores.

4.4 CONCORRENCIA

No Quadro 10 temos a Analise da concorréncia realizada para este trabalho.

Sua Concorrente | Concorrente | Concorrente
Item
empresa A B C
Produto Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto forte

Participagdo do
mercado (em Ponto fraco | Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco
vendas)




Atendimento Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto forte
Atendimento pds- Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto forte
venda
Localizagdo Ponto forte Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco
Divulgacao Ponto forte | Ponto forte Ponto forte Ponto forte
Garantias
. Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto forte
oferecidas
Politica de crédito | Ponto forte Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco
Precos Ponto forte | Ponto fraco Ponto forte Ponto forte
Qualidade dos Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto forte
produtos
Reputacdo Ponto forte | Ponto forte Ponto forte Ponto forte
Tempo de entrega | Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto forte
Canal's'de venda Ponto fraco Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco
utilizados
Capamdac}e de Ponto forte | Ponto forte Ponto forte Ponto forte
produgéo
Recursos humanos | Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto forte
Me¢étodos gerenciais | Ponto forte | Ponto forte Ponto forte Ponto forte
Metodos~ de Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto forte
producdo
Estrutura
econdmico- Ponto fraco Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco
financeira
Flexibilidade Ponto forte Ponto fraco Ponto fraco Ponto fraco
Formas de
- Ponto forte Ponto forte Ponto forte Ponto forte
competicao

Quadro 10 — Analise da concorréncia
Fonte: Dados primarios (2018).

Os concorrentes foram identificados a partir de uma proposta de valor baseada em
diferenciacdo. O concorrente A possui tradi¢do na regido e forte reputacdo em qualidade
de ensino. Esta localizado em pontos de facil acesso e mantem campanhas publicitarias

constantes para divulgacdo da marca e de seus produtos. Os precos praticados estdo



substancialmente acima dos demais concorrentes ¢ a Instituigdo passa por um processo
de reestruturac@o tendo em vista ter sido incorporada a um grupo de ensino internacional.

O concorrente B, embora também possua um historico de atuagdo e boa reputagéo
de mercado, ¢ relativamente menos competitivo que o Concorrente. A sua oferta de cursos
se local em apenas um local fisico. Por ser uma Institui¢do tradicional, sua estrutura ¢é
pouco flexivel e a divulgacdo de produtos através de campanhas publicitarias ocorre de
forma sazonal, sendo intensificada nos finais e inicios de semestre. Pouca divulgacdo
especifica da pos-graduacdo latu sensu. Os precos praticados estdo na média do mercado.

O concorrente C tem pouca participagdo de mercado, embora pratique precos
menores que a média para este posicionamento. Sua localizagdo também nao ¢ um ponto
forte.

Os principais concorrentes apresentam certo equilibrio, com um ou outro aspecto
mais favoravel.

A vantagem competitiva serd estabelecida a partir desta proposta inovadora do
curso com a utilizacdo de metodologias ativas de aprendizagem e suporte de softwares

aplicativos.

4.5 SEGMENTACAO DO MERCADO

A cidade do Rio de Janeiro possui 6.320.446 habitantes, o que corresponde a 40%
do total do Estado do Rio de Janeiro (ERJ). A cidade pode ser dividida em trés areas:
Centro e Zona Sul, Zona Norte e Zona Oeste. A area mais populosa da capital ¢ a Zona
Norte, com 42% (2.645.526 de hab) da populagdo do municipio. A Zona Oeste apresenta
a segunda maior populagdo (2.371.135 de hab) equivalente a 38% do total.). A populacdo
do Centro e Zona Sul ¢ 1.303.785, cerca de 20 % da populacdo total. A figura 1 ilustra
esta divisao.

I zona cesTE Zoneamento da cidade
M B SRR do Rio de Janeiro ¢

B zonasuL

B cevtro ﬁ
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Figura 2 - Zoneamento da cidade do Rio de Janeiro
Fonte: Plano estratégico da Cidade do Rio de Janeiro 2017-2020. (PMRJ, 2017)



O critério geografico para segmentagdo ¢ prioritariamente a zona sul. Esta regido
concentra 54,7% dos empregos com carteira assinada e 45% dos estabelecimentos
formais do municipio do Rio de Janeiro. Nessa area, o bairro do Centro retine 32% das
empresas, seguido de Copacabana e Tijuca, ambos com 10%. A remuneracdo média dos
trabalhadores na média e grande industria ¢ de R$ 7.098 (PMRJ, 2017).

A segmentacdo no aspecto demografico compreende os profissionais oriundo
principalmente dos cursos de administracdo, ciéncias contabeis demais cursos superiores
de tecnologia na area de gestdo. A faixa etaria esperada ¢ de 30 a 50 anos, classes C, B e
A. Estima-se que a grande maioria exerca atividade remunerada na area e ja ocupem

cargos de gestao.

4.6 OBJETIVOS DE MARKETING

Foram definidos os seguintes objetivos para o marketing:

e Aumentar em 50% o niimero de alunos na Pés-Graduagdo no primeiro ano.
e Aumentar em 10% a Satisfacdo do cliente no primeiro ano.

e Ampliar em 20% o conhecimento do curso no mercado no primeiro ano.

4.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Estratégias de produto

O produto compreende um curso de especializagdo em nivel de pos-graduagéo
lato sensu, na modalidade presencial, com carga horaria de 360 horas e sera desenvolvido
as sextas-feiras a noite e sabados pela manha e pela tarde, em finais de semana
consecutivos ou alternados. Para o desenvolvimento de competéncias profissionais para
a Gestdo de Negocios, o curso conta com infraestrutura completa de salas de aula e
laboratorios especificos para as atividades de praticas simuladas e praticas reais. As
disciplinas estdo organizadas em 3 (trés) blocos: Lideranga, Modelo de Negocios e
Mercado.

A integragdo dos contetudos e metodologias ativas de aprendizagem sao realizadas
com a utilizacdo de uma Plataforma computacional que dispde de diversas metodologias
de gestdo, com funcionalidades totalmente integradas, sendo as principais: o
Planejamento Estratégico com Analise de Mercado e Matriz SWOT, BSC - Balanced
Scorecard, Gerenciamento Matricial de Despesas e de Receitas, Avaliagdo do Modelo de
Gestao (MEQG), Avaliacio do Modelo de Negocios - CANVAS e Benchmarking de

Praticas e Indicadores. O curso conta também com atendimento individualizado aos



alunos, biblioteca com acervo atualizado e completos servicos de suporte ao

desenvolvimento das atividades dos discentes e docentes.

Estratégias de preco

O estabelecimento do pregco ¢ uma tarefa complexa, com implicagdes
significativas na rentabilidade da empresa. O preco pode ser definido a partir dos custos
mais a margem de rentabilidade ou pelo valor percebido pelo cliente. Também pode ser
definido a partir de uma analise dos precos praticadas pela concorréncia. Nossa proposta
de valor ndo estd baseada em custos, e desta forma as estratégias de precos serdo
inicialmente definidas a partir de uma expressao de valor do produto, posicionando-se de

forma intermediaria entre os principais concorrentes conforme analisado no item 6.

Estratégias de promocao

As estratégias de promocao envolvem a propaganda no sentido de divulgar o curso
e a sua proposta de valor diferenciada a partir de metodologias ativas e utilizacdo de
softwares de gestdo. Inclui jornal, midias sociais ¢ outdoor. Estas agdes estrdo integradas
a propaganda institucional. Promoc¢do de vendas de vendas sera desenvolvida com
descontos para ex-alunos da Institui¢do e através de convénios especificos com grandes
empresas. Sera utilizada a assessoria de imprensa como forma de promover a publicidade
espontanea. O marketing direto sera utilizado a partir de mail listing e Ad words (buscas
no google) e também um pagina especifica sobre o curso no site da Instituicdo. Todas a
atividades serdo acompanhadas por um Software de CRM (Gestdo do relacionamento

com clientes)

4.8 PLANO DE ACOES DE MARKETING

Para cada objetivo de marketing, foram definidas ac¢des apresentadas no Quadro

11.



Objetivo (s) de marketing

Aumentar em 50% o niimero de alunos na Pés-Graduacio no primeiro ano.

Estratégia(s) de Acdes de Prazo de Mecanismos de
q q Respons. ~
marketing marketing execucao controle
- Capacitagdo
dos professores
em
Produto: Investir no doloi
. metodologias Relatorio da
desenvolvimento e tivas: Coord. de )
. ativas, Permanente | avaliagdo de
aprimoramento  da Curso
; curso.
qualidade do curso. Aprimoramento
dos softwares
utilizados nas
aulas.
- Monitorar os
precos de Pesquisas
Prego: Manter os do:
mercado; _ externas de
precos dentro da Gerencia P
. ) _ ) ermanente preco €
faixa definida no Manter a financeira .
. disciplina na demonstragdes
plano de negocio. .
gestdo de custos contabeis.
e despesas.
- Revisdo
Distribuigdo: mensal das
Manutengdo e instalagdes Servicos Relatério de
) ) Permanente )
aprimoramento da - Servicos de Gerais inspecéo.
infraestrutura limpeza e
conservagao
- Descontos para
ex-alunos;
~ Lo - Descontos para .
Promocao: Politica Gerencia A final d Rel d
té o final do elatorio de
de descontos grupos da de
) mesma empresa; ) 1.0 ano base de alunos.
progressivos Marketing

- Desconto para
indicacdo de

professores e




funcionarios
(limitado a 1
voucher por

colaborador).

Objetivo(s) de marketing

Aumentar em 10% a Satisfa¢do do cliente no primeiro ano.

Estratégia(s) de ~ . Prazo de Mecanismos
. Acoes de marketing Respons. ~
marketing execuc¢io de controle
- Treinamento de
atendimento -
. . Gerencia de E;tsiggsgoqe
ProduFo: Ampliar | - Mante~r pesquisa de | Marketing Até o final do 40,
a qualidade do satisfacdo do cliente; Planos de
Coord. de 1.oano
produto ~ ' ensino € planos
- Ampliar a Curso p
integragdo teoria de aula
pratica.
- Monitorar os precos Pesquisas
Prego: Manter 0s | de mercado:
; ) externas de
precos dentro da o Gerencia Permanente eco ¢
faixa definidano | - Manter a disciplina financeira g ¢ ~
plano de negocio. | na gestdo de custos e emonstragoes
despesas. contabeis.
- Desenvolver
pesquisa de avaliacdo
o direcionada aos
Distribuig@o: alunos:
Manutengao e ’ Gerenciade | Atéo final do | Pesquisa de
aprimoramento da | - Atuar na corregdo Marketing 1.0 ano satisfagdo.
infraestrutura de falhas apontadas;
- Implantar
Ouvidoria
- Descontos para ex-
alunos; ) )
Promocio Gerenciade | Atéo final do | Pesquisa de
¢ - Descontos para Marketing 1.0 ano satisfacdo

grupos da mesma
empresa;

Objetivo(s) de marketing

Ampliar em 20% o conhecimento do curso no mercado no primeiro ano.

Estrategla.(s) de Acdes de marketing Respons. Prazo (}e Mecanismos
marketing execuciao de controle

Produto: - Construir a pagina do

Divulgacao curso em redes sociais Coord. de A.té 0s 2 Avaliagao das

personalizada do | (Facebook, Linkedin, Curso primeiros | paginas.

curso. Instagran e Twitter); meses de




- Manter conteudo

inicio do

relacionado a gestdo e curso

ao curso atualizado nas

paginas.

- Monitorar os pregos de Pesquisas
Preg¢o: Manter 0s | mercado:

; . externas de

precos dentro da o Gerencia Permanente | preco e
faixa definida no | - Manter a disciplinana | financeira gerﬁons tracses
plano de negocio. | gestdo de custos e tabei ¢

despesas. contabeis.

Até os 2
Distribuigdo: - Programa de visitas rimeiros ‘o
. v o8 Coord. de p Relatorio de

Divulgagao do orientadas as meses de ..

) ~ Curso . visitas.
Campus instalagdes. inicio do

curso
- Descontos para ex-
alunos;
~ - Descontos para grupos
Promogao: da mesma enlz resi' b Gerencia
Politica de presa, Até o final | Relatorio de
de

descontos - Desconto para Marketing do l.oano | base de alunos.
progressivos indicagdo de professores

e funcionarios (limitado
a 1 voucher por
colaborador).

Quadro 11 — A¢des de marketing
Fonte: Dados primarios (2018)




5. PLANO DE OPERACOES

5.1 TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA)

No Quadro 9 pode ser observado o tamanho do empreendimento, levando em
consideragdo 100% de ocupacdo das turmas, considerado as 4 (quatro salas de aulas

disponibilizadas para o curso)

Sala de Aula 01 Sala de Aula 02 Total

Tipo de Ambiente Anual

Quantidade de Alunos por Turma nua
Turma 01 45 45
Turma 02 45 45
Turma 03 45 45
Turma 04 45 45
Total Geral: 45 45 45 45 180

Quadro 12 — Capacidade maxima de ocupagao.
Fonte: Dados primarios (2018)

5.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

Para o desenvolvimento de suas atividades o curso contard com os seguintes

equipamentos e tecnologias:

Equipamentos fisicos:
= Projetor multimidia nas salas de aula e Laboratorio de Informatica. Trés no total;
= Computadores equipados com Windows 10 Pro de 64 bits (portugués - Brasil)
com 8GB de memoria RAM e disco rigido de 500 GB. No total 54 equipamentos,
46 no Laboratério de Informatica, um por sala de aula, dois equipamentos para
atendimento na secretaria e quatro equipamentos para consulta na Biblioteca.
Todos com acesso a internet;

= Equipamentos para acesso a internet e a rede sem fio

Tecnologias (Software)
= Ambiente virtual de aprendizagem como suporte as atividades de ensino;
= Software de CRM (gerenciamento das relagdes com o cliente) e SW do Sistema

Académico da Instituicdo. Uso da coordenagdo do curso ¢ secretaria académica.



= Softwares da EC Tecnologia e Gestdo (Plataforma a ser utilizada de forma

integrada com as disciplinas do curso. Essa plataforma dispde de diversas

metodologias de gestdo, com funcionalidades totalmente integradas):

Planejamento Estratégico

Matriz SWOT, BSC - Balanced Scorecard,

OKR - Objectives and Key Results,

GMD/GMR - Gerenciamento Matricial de Despesas e de Receitas, OBZ

Orcamento Base Zero,

Avaliacdo do Modelo de Gestao (MEG),

Benchmarking de Praticas e Indicadores.

Processo de produciao:

Por se tratar de um Curso de Pos-graduacdo na estrutura de uma Instituicdo de

Ensino Superior, varios processos estdo integrados aos ja existentes principais processos

dos cursos de graduacdo. Os principais processos do empreendimento podem ser

visualizados no Quadro 9, apresentado a seguir.

Tesouraria

mensalidades.

S Equipamentos Pessoas
Processos Principais atividades quip .
utilizados envolvidas
Atendimento ao Aluno.
Processos da Computadores, | Atendentes,
Secretaria Atendimento ao Professor sistema coordenador do
Académica A . 1o académico. curso
tendimento ao publico externo.
Computadores,
sistema
Aulas tedricas em sala académico,
Processo | Aulas praticas em laboratorio. ambiente
Ensino L . virtual de Alunos e
: Avaliagao do rendimento escolar aprendizagem, | docentes
Aprendizagem , .
Orientagdo de trabalhos salas de aula,
individuais e /ou em equipe. laboratdrios e
softwares
especificos.
Avaliacdo Docente. Alunos,
C docentes
Processo de | Avaliagdo Discente. Computadores, ’
. a . gestores €
Avaliacao e . sistema .
N Avaliagdo dos servigos A funcionarios
Institucional . . : académico. L
administrativos ¢ infraestrutura técnico-
fisica. administrativos
Processos de | Emissdo dos boletos de Computadores, | Fynciondrios
sistema

académico,

da tesouraria




Gestao da inadimpléncia. modulo
. . financeiro e
Consolidacédo financeira.
CRM
Cobranga. Educacional.
Atendimento aos usuarios para
consulta local e empréstimo Computadores,
domiciliar. sistema Bibliotecario e
Processos da A o
Biblioteca | Catalogacdo das obras académico. Funcionarios
' Modulo de da biblioteca.
Treinamento nas regras da biblioteca.
ABNT.
Atendimento e suporte aos
usuarios de tecnologia da
informacao.
Gerenciamento dos Sistemas
.. Computadores,
Processo de | académicos e softwares
X o ferramentas L
suporte a utilizados no curso. Funcionarios
. em geral e .
Tecnologia da . da area de
N Gerenciamento da rede de softwares .
Informacao e . Tecnologia da
computadores. especificos "
outros Informacgao.
. . . para
Servicos. Gerenciamento dos laboratdrios .
. L manutencao.
de informatica.
Atualizacdo constante dos
programas, equipamentos €
demais insumos especificos.

Quadro 13 — Principais processos do curso de pos-graduagéo.

Fonte: Dados primarios (2018)

Projecao da necessidade de mao-de-obra

A necessidade de mao-de-obra: a equipe de profissionais que faz parte da
Instituicao de Ensino Superior pode ser visualizada no organograma apresentado a seguir

na A figura 3.



Direcao

Académica

Comissao

CEPE ——  Prdpriade

Avaliacao

[ |
Pés-graduacdo Secretaria Administrativo-
Lato sensu Académica financeiro
Coordenagao de Biblioteca || Tecnolog|a~da

Curso Informacado
Docentes —  Tesouraria

Figura 3 - Organograma da Instituigdo;
Fonte: Dados primarios (2018)

A instituigdo entende a fungdo Recursos Humanos como uma questéo estratégica
e preza pelo desenvolvimento permanente do seu corpo funcional. Assim dispoe de um
corpo docente que atende de forma excelente os critérios de titulagdo na area do curso,
experiéncia profissional e académica. Também utiliza recursos humanos externos, na
qualidade de professores convidados, que obrigatoriamente devem possuir 0os mesmos
requisitos dos professores permanentes. A instituicdo possui um criterioso plano de
carreira, cargos e salarios, onde estdo descritas todas as regras e normas referentes a
politica de remuneracdo e crescimento na carreira, instrumento este que pode ser
considerado como um forte elemento motivador da equipe de professores.

O Corpo técnico administrativo é qualificado e participa de capacitagdo
permanente para o desenvolvimento de suas atividades. O Corpo técnico administrativo
também possui plano de carreira, cargos e salarios especifico.

No Quadro 9 pode ser observado o tipo de trabalho necessario, o nimero de

pessoas, as qualificacdes desejadas e o tipo de funcao que serd exercida pelos funcionarios

da Instituicdo.

TIPO DE TRABALHO QTD QUALIFICAGOES QUEM?

. . ~ Experiéncia profissional

Ministrar aulas, orientacdo , C .

o na area da disciplina

individual e em grupo de 10 . . ~ Docentes
ministrada e titulacao

alunos. L

minima de mestrado.




Experiéncia académica e
N rofissional na area do | Coordenador do
Gestdo do Curso 01 p . N , .
curso titulacdo minima de | curso
mestrado.
Aquisicdo, tombamento,
catalogacdo e classificacdo de N
.g .9 e ¢ Graduagdo em o .
materiais bibliograficos e 01 o1 . Bibliotecario
. ) Biblioteconomia
documentais. Gerenciamento
da biblioteca
. . Conhecimentos das Funcionarios da
Atendimento e procedimentos ; .. .
. 02 | rotinas académicas e Secretaria
académicos. . . A
sistemas académicos. Académica.
Funcionarios das
. . .. . Areas
Atendimento e procedimentos Técnicas financeiras e . .
.. . ) 02 .. . administrativa-
Administrativos e financeiros administrativas. .
financeira e
Tesouraria.
Diretor académico,
Coordenadores de
. . 6s-graduacdo
N Conhecimentos de gestdao il . .
Gestao 4 o : secretaria académica,
e legislag¢do educacional. .. .
administrativo
financeiro e
tesouraria.

Quadro 14 — Principais processos do curso de pos-graduagao.
Fonte: Dados primarios (2018).

5.3 LOCALIZACAO

O empreendimento estd localizado na cidade do Rio de Janeiro que possui
6.320.446 habitantes. A cidade pode ser dividida em trés areas: Centro e Zona Sul, Zona
Norte e Zona Oeste. A 4rea mais populosa da capital ¢ a Zona Norte, com 42% (2.645.526
de hab) da populagdo do municipio. A Zona Oeste apresenta a segunda maior populacdo
(2.371.135 de hab) equivalente a 38% do total.).

Para selecionar a localizag@o do curso, o critério geografico foi determinante e foi
escolhida a zona sul. Esta regido concentra 54,7% dos empregos com carteira assinada e
45% dos estabelecimentos formais do municipio do Rio de Janeiro. Nessa area, o bairro
do Centro reune 32% das empresas, seguido de Copacabana e Tijuca, ambos com 10%.
A remuneragdo média dos trabalhadores na industria ¢ de R$ 7.098 (PMRJ, 2017).

No Quadro 9 apresentamos o Check-list qualitativo para analise de localizacao.



QUESTOES

ANALISE

Valor do aluguel

Por tratar-se de imdvel proprio, ndo ha cobranga direta
de aluguel. E cobrada uma taxa referente ao rateio de
despesas referentes a limpeza e conservacdo com base
na area e tempo de utilizag@o.

Espago fisico

O espaco fisico a ser utilizado compreende 02 (duas)
salas de aula com aproximadamente 60m2. Um
laboratorio de informatica exclusivo. Incluem-se
também espago para o atendimento individualizado aos
alunos, areas de convivéncia, biblioteca, auditério,
espaco para servicos académicos e instalagdes
sanitarias. Todas as instalagcdes possuem manutengdo
periodica e condicdes de acessibilidade para pessoas
com deficiéncia ou mobilidade reduzida. Existe
possibilidade de facil expansao para utilizagao de outras
salas de aula e laboratorios.

Localizacao

O local ¢ de fécil acesso. Pode ser acessado
diretamente pelo sistema de 6nibus urbano, metro e
automoveis, além da interligagdo do sistema
transportes com trens, BRTs (Bus Rapid Transit) e
VLT (Veiculo Leve sobre Trilhos). A regido ¢ uma das
mais movimentadas do municipio do Rio de Janeiro.

O seu negocio ¢
permitido na regido

Sim o negobcio ja possui autorizacdo municipal e
concessao do Governo Federal.

Estacionamento

Existem varios estacionamentos privados proximos a
Institui¢do. Nao ha estacionamento proprio.

Condigoes do imovel

O imovel passou por reformas recentemente esta em
otimas condic¢des.

Instalacdes As instalagdes sdo excelentes, tendo recebido conceito
5 no Eixo 5 — Infraestrutura, em decorréncia do altimo
processo de recredenciamento realizado pelo
Ministério da Educagdo no ano passado.

Seguranca A seguranca interna € realizada por empresa particular.

A regido ¢ considerada segura, tendo em vista ser
regido de grande importancia economica e turistica da
cidade, com policiamento constante.

Quadro 15 — Check-list qualitativo para analise de localizacao.
Fonte: Dados primarios (2018).

Assim, com base na analise qualitativa realizada, podemos concluir e a

localizagdo ¢ adequada para o desenvolvimento das atividades do empreendimento.




6. PLANO FINANCEIRO

6.1 INVESTIMENTO INICIAL

Os investimentos para a oferta de curso de pos-graduagdo /ato MBA —Estratégia e

Competitividade para Gestao podem ser visualizados no Quadro 9 apresentado a seguir.

Itens de investimento (Circulante e nao circulante) Valores em R$
Software de Gestao (Licenga inicial) 1.850,00
Campanha Inicial de Marketing 14.000,00
Treinamento (docentes) 3.000,00
Bibliografia especifica para o curso 2.000,00
Capital de giro 10.000,00

Valor Total: 30.850,00

Quadro 16 — Investimentos iniciais.
Fonte: Dados primarios (2018).

O curso utilizaré a infraestrutura da Instituicdo de forma compartilhada. Assim os
gastos referentes salas de aula, projetor multimidia, lousa eletronica e demais
equipamentos serdo contabilizados mensalmente como contribuicdo para custos indiretos
e rateio para manutencdo e renovacdo da infraestrutura. A estimativa de capital de giro

foi realizada com base na proje¢ao da folha docente do curso.

6.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO

No que concerne a solvéncia e a liquidez geral, a capacidade de pagamento das
obrigacdes de curto e longo prazo que a Institui¢do possui demonstra uma solidez
financeira que lhe permite honrar seus compromissos de curto, médio e longo prazo. A
Instituicdo apresenta grau de endividamento satisfatorio, dentro de parametros seguros
para seus negocios.

O investimento sera realizado com capital proprio, por meio da alocagdo de fundos

para reinvestimento. Nao serdo utilizadas linhas de crédito para financiar o investimento.



6.3 RECEITAS

As receitas curso podem ser visualizadas Quadro 9. Para efeito da estimativa de
receita foram considerados 03 (trés) cenarios para formacdo de turmas com diferentes

quantidades de alunos, 40, 35 e 30 respectivamente.

Qtd de Valor Total Mensal Total Geral
RECEITAS alunos por Unitario R$ 14 meses
truma R$ R$
40 385,00 15.400,00 277.200,00
35 385,00 13.475,00 242.550,00
30 385,00 11.550,00 207.900,00

Quadro 17 — Projecdo de receitas.
Fonte: Dados primarios (2018).

O estabelecimento do preco € uma tarefa complexa, com implicagdes significativas
na rentabilidade da empresa. O preco pode ser definido a partir dos custos mais a margem
de rentabilidade ou pelo valor percebido pelo cliente. Também pode ser definido a partir
de uma analise dos precos praticadas pela concorréncia. Nossa proposta de valor ndo esta
baseada em custos, e desta forma as o preco final do Curso foi definido a partir de uma
expressdo de valor do produto, posicionando-se de forma intermediaria entre os principais
concorrentes. O preco do curso é de R$ 6.930,00, divididos em 18 parcelas de R$ 385,00.

A receita mensal/anual prevista esta apresentado no Quadro 17.

6.4 CUSTOS

Os custos operacionais mensais da podem ser visualizados no Quadro 9. Na
projecdo dos custos foi considerada uma turma completa com 35 alunos O custo total
operacional (mensal) do curso é de R$ 10.193,92/ més.

Para efeito do calculo de custos, a quantidade de alunos em cada turma nao afeta

sensivelmente os custos do curso.

Item de custo operacional Tipo de custo | Valor (RS)
Horas-aula Professores (390H - Orientagdo TCC) Fabricagao 70.305,00
Encargos Docentes Tributos 44.292,15
Horas Coordenagéo Administragdo 9.000,00
Horas de Funcionarios Administragdo 5.400,00




Encargos Trabalhistas (Administragao) Tributos 9.072,00
Manutengdo Software Fabricacdo 4.500,00
Hospedagem / Alimentagao Vendas 3.000,00
Coffe break - aulas Administragdo 16.800,00
Contribui¢o para custos indiretos Fabricacao 2.812,20
Rateio p/ manutengao e renovacgao da infraestrutura Fabricacao 2.109,15
Despesas propaganda e publicidade Vendas 14.200,00
Material de consumo Administragdo 2.000,00

Total: | 183.490,50

Quadro 18 — Custos operacionais mensais.
Fonte: Dados primarios (2018).

O Quadro 9 apresenta a classificagdo entre custos fixos e custos varaveis

Item de custo operacional SIED T IOV ERE
(R$) (R$)
Horas-aula Professores (390H + Orientagdo TCC) 70.305,00
Encargos Docentes 44.292,15
Horas Coordenacao 9.000,00
Horas de Funcionarios 5.400,00
Encargos Trabalhistas (Administracdo) 9.072,00
Manutengao Software 4.500,00
Hospedagem / Alimentacgéo 3.000,00
Coffe break - aulas 16.800,00
Contribuigdo para custos indiretos 2.812,20
Rateio p/ manutencdo e renovacdo da infraestrutura 2.109,15
Despesas propaganda e publicidade 14.200,00
Material de consumo 2.000,00
Total: 164.290,50 19.200,00

Quadro 19 — Classificagdo entre custos fixos e custos varaveis.

Fonte: Dados primarios (2018).

Uma vez iniciado o curso, praticamente todos os custos se se tornam fixos,

devido a obrigatoriedade legal de oferta de disciplinas até o final, independente o

numero de alunos.




6.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Tomando como base a estimativa de demanda apresentada no Quadro 20, pode-
se observar, no quadro 20, a projec¢do do fluxo de caixa do Curso de Pos-graduagdo para
o periodo de 18 meses (Tempo total), levando em consideragdo a abertura de turma
intermediaria com 35 alunos.

Na projecao do fluxo de caixa do Curso de Pés-graduagado, foram considerados os
seguintes aspectos:

= O inicio das aulas esta previsto juntamente com o comeco do proximo

semestre letivo, em marco.

= O aporte de capital dos socios corresponde ao investimento inicial total,

incluindo o investimento fixo e o capital de giro;

= A proje¢do ¢ referente a abertura de uma turma. Na abertura de outras turmas

0s gastos s3o 0s mesmos por tratar-se de prestacdo de servigos.



Outros meses

Jan Fev Mar Abr Mai Jun (14 meses) Total
Recebimentos
Receitas a vista 13.475,00 13.475,00 13.475,00 13.475,00 188.650,00 242.550,00
(a) Receita total (vendas) 13.475,00 13.475,00 13.475,00 13.475,00 188.650,00 242.550,00
Pagamentos
Custos operacionais Variaveis
Hospedagem / Alimentacdo 1.000,00 2.000,00 3.000,00
Despesas propaganda e publicidade 800,00 800,00 800,00 800,00 11.000,00 14.200,00
Material de consumo 111,11 111,11 111,11 111,11 1.555,54 1.999,98
Total de custos operacionais variaveis 0,00 0,00 911,11 911,11 1.911,11 911,11 14.555,54 19.199,98
Custos operacionais Fixos
Horas-aula Professores (390H + Orientagdo TCC) 3.905,83 3.905,83 3.905,83 3.905,83 54.681,62 70.304,94
Encargos Docentes 2.460,68 2.460,68 2.460,68 2.460,68 34.449,52 44.292,24
Horas Coordenagdo 500,00 500,00 500,00 500,00 7.000,00 9.000,00
Horas de Funcionarios 300,00 300,00 300,00 300,00 4.200,00 5.400,00
Encargos Trabalhistas (Administragdo) 504,00 504,00 504,00 504,00 7.056,00 9.072,00




Manutengdo Software 250,00 250,00 250,00 250,00 3.500,00 4.500,00
Coffe break - aulas 933,33 933,33 933,33 933,33 13.066,62 16.799,94
Contribuicao para custos indiretos 156,22 156,22 156,22 156,22 2.187,08 2.811,96
ﬁ;trzzg/u ;‘J?;‘”te”m e renovagdo da 117,18 117,18 117,18 117,18 1.640,52 2.109,24
Total de custos operacionais fixos 0,00 0,00 9.127,24 9.127,24 9.127,24 9.127,24 127.781,36 164.290,32
(b) Custo Total (CF + CV) 10.038,35 10.038,35 11.038,35 10.038,35 142.336,90 183.490,30
(c) Investimento fixo 10.850,00 10.000,00 500,000 500,000
(d) Aporte de Capital 15.850,00 15.000,00
(e) Geracio de caixa no periodo (a-b-c+d) 5.000,00 5.000,00 3.436,65 2.936,65 1.936,65 3.436,65 46.313,10 59.059,70
(f) Caixa inicial do periodo 0,00 5.000,00 10.000,00 13.436,65 16.373,30 18.309,95 21.746,60 68.059,70
Caixa final do periodo (etf) 5.000,00 10.000,00 | 13.436,65 16.373,30 18.309,95 21.746,60 68.059,70 127.119,40

Quadro 20 — Projegao do fluxo de caixa.
Fonte: Dados primarios (2018).
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6.6 PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Elabore o Demonstrativo do Resultado do Exercicio mensal/anual. Exemplo:

O Quadro 21 apresenta a Demonstra¢ao do Resultado do Exercicio projetada para

o curso, considerando do inicio ao fim.

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais
Receita Total (RT) 242.550,00
(-) Custo Variavel (CV) 19.199,98
(=) Lucro Bruto (LB) 223.350,02
(-) Custo Fixo (CF) 164.290,32
(=) Lucro Operacional (LO) 59.059,70
(-) Imposto de Renda (IR) 8.858,96
(-) Contribuiggo Social (CS) 5.315,37
(=) Lucro Liquido 44.885,37

Quadro 21 — Demonstragio do Resultado do Exercicio projetada.
Fonte: Dados primarios (2018).
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7. AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

7.1 AVALIACAO ECONOMICA

Para avaliagdo econdmica do Curso de Pos-graduacao foi estabelecida como taxa
minima de atratividade (TMA) a meta da taxa SELIC (Sistema Especial de Liquidagéo e
Custodia), que pode ser considerada adequada para o investimento em um negdcio de
pequeno porte ¢ estd em torno de 6,5% ao ano (BANCO CENTRAL DO BRASIL,
outubro de 2018).

Considerando um cenario mais conservador, com base em turmas de 35 alunos, o
projeto obteve uma TIR (Taxa Interna de Retorno) de 8,04%, portanto superior a TMA.
O VPL (Valor Presente Liquido) foi de R$ 3.502,38. Sendo este valor positivo, portanto,
o capital inicial de R$ 30.850,00 rende, quando aplicado no negocio, R$ 3.502,38 a mais
do que renderia no mesmo periodo, se fosse aplicado em investimento financeiro.

O ponto de equilibrio do Curso ocorre 29 alunos, de formo que este é o nimero
minimo para a abertura de uma nova turma, sem que o empreendimento tenha prejuizo
financeiro.

Foi verificado que o payback do empreendimento ocorreria em 12 meses. A taxa

de Lucratividade de cada turma ficou em 18,5056 %.

7.1.1 Ponto de equilibrio
O ponto de equilibrio foi calculado considerando o cenario com 35 Alunos por turma
PE = CF/ (PV-CVu)
CF mensal =R$ 10.193,92
PV mensal = R$ 385,00
CVu = 19200/18 meses/35 alunos

CVu =30,47

PE =10.193,92 / (385-30,47)



PE = 28,75
O ponto de equilibro do curso corresponde a 29 alunos, que representam uma receita

de R$ 11.077,55

A figura 04 apresenta a curva de do ponto de equilibrio.

Ponto de Equilibrio

16000
14000
12000 /
10000
8000
6000
4000
2000

1234567 8 91011121314151617181920212223242526272829303132333435

e Qtd de Alunos === Receita CF+Cvu

Figura 4 - Curva do ponto de equilibrio.
Fonte: Dados primarios (2018)

7.1.2 Taxa de lucratividade

A taxa de lucratividade foi calculada considerando o cenario com 35 Alunos por
turma.
Lucro Liquido = R$ 44.885,37
Receita Total = R$ 242.550,00
TX de Lucratividade = (Lucro Liquido / Receita Total ) x100
TX de Lucratividade = (44.885,37 / 242.550,00) x100
TX de Lucratividade = 18,5056 %

7.1.3 Taxa do retorno do investimento

A taxa de retorno foi calculada considerando o cenario com 35 Alunos por turma
Lucro Liquido = R$ 44.885,37
Lucro Liquido Mensal = R$ 44.885,37 /18
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Lucro Liquido Mensal = R$ 2.493,63
Investimento Inicial = R$ 30.850,00

TRI = (Lucro Liquido / Investimento Inicial) x 100
TRI =(2.493,63/ 30.850,00) x 100

TRI = 8,08 % ao mes

7.1.4 Prazo de retorno do investimento (payback)

Investimento Inicial = R$ 30.850,00

Lucro Liquido = R$ 44.885,37

Lucro Liquido Mensal = RS 44.885,37 /18
Lucro Liquido Mensal = R$ 2.493,63
Payback = Investimento Inicial / Lucro Liquido
Payback = 30.850,00 / 2.493,63

Payback = 12 meses

Para um cenario de 35 Alunos por turma, o payback ocorre em 12 meses

7.1.5 Taxa Interna de Retorno

A figura 05 ilustra o diagrama de fluxo de caixa.

3.436,65 3.436,65 3.436,65 3.436,65

15.850 15.000

Figura 5 - Diagrama do fluxo de caixa.
Fonte: dados primarios

A tabela 01 apresenta os dados para calculo da TIR.
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A
1
2 8,04%
3 -15.850,00
4 -15.000,00
5 3.436,65
20 3.436,65
21 3.436,65
22 3.436,65

Tabela 1 — Dados para céalculo da TIR
Fonte: Dados primarios

=TIR(A3:A22)

TIR = 8,04%

A TIR para o cenario apresentado ficou em 8,04% ao més.

7.1.6 Valor Presente Liquido

Considerando como taxa minima de atratividade, a Selic, que hoje estd em 6,5%,
o VPL do futuro empreendimento ficou em R$ 3.502,38 para o cendrio de 35 Alunos por
turma

A Tabela 2 os dados para calculo do VPL

A
1
2 3502,38
3 -15.850,00
4 -15.000,00
5 3.436,65
20 3.436,65
21 3.436,65
22 3.436,65

Tabela 2 — Dados para calculo do VPL
Fonte: Dados primarios

=VPL(6,5%;A3:A22)



7.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE

O Quadro 22 e Quadro 23 apresentam os cendrios e sua analise analisados.

Cenarios AR D0 Receita Total
Turma
Otimista 45 311.850,00
Mais provavel 40 277.200,00
Pessimista 35 242.550,00

Quadro 22 — Cenarios.
Fonte: Dados primarios

Analise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios
Pessimista Mais provavel Otimista
TIR (%) 8,04 14,81 20,63
VPL (RS) 3.502,38 21.208,30 38.914,22
Payback 12 meses 6 meses 4 meses
PE (%) 29 alunos 29 alunos 29 alunos

Quadro 23 — Analise dos cenarios.

Fonte: Dados primarios

7.3 AVALIACAO SOCIAL

Do ponto de vista social, o empreendimento tem forte potencial social, tendo em vista
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a natureza das atividades educacionais. Neste sentido destacamos os seguintes aspectos:

e Promogédo do aprimoramento e qualificagdo da méo obra local na area de gestdo

em consonancia com as dimensdes do desenvolvimento sustentavel (ambienta,

econdmica, social, cultural e politica);

¢ Envolvimento com o setor produtivo local a partir do desenvolvimento de eventos

abertos sobre temas atuais da area de gestdo;
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e Contribuicdo direta para a receita do municipio pela geragdo de ISS;
e A pesquisa associada ao curso de Pos-graduacdo pode produzir novos
conhecimentos a serem aplicados nas empresas das quais os alunos fazem parte;

e Nos degraus da Responsabilidade social:

o Legais — a Instituicdo cumpre todas as leis e regulamentos do governo;

o Eticos —a Instituigio segue todos os padrdes de conduta aceitavel na forma

definida por seus stakeholders;
o Economicos — geracdo de riqueza e valor para os stakeholders;
o Filantrépico — Parte dos resultados financeiros sdo restituidos a sociedade

no financiamento dos programas sociais desenvolvidos pela Institui¢ao.

Assim, podemos concluir de forma extremamente satisfatoria o resultado social do

empreendimento.
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8. CONCLUSAO

Nos ultimos anos, com a emergéncia de um mercado educacional globalizado, as
reformas neste nivel de ensino se dinamizaram, de modo especial diversificando os
provedores, os tipos de institui¢des, os perfis dos docentes, disponibilizando novas ofertas
educativas, ampliando as matriculas e apresentando um aumento crescente das demandas
¢ da competitividade. Por outro lado, a globalizagdo educacional ¢ a internacionaliza¢do
do conhecimento, em resposta aos desafios da globaliza¢do econémica, trazem consigo o
enorme desafio de a educagdo superior conciliar as exigéncias de qualidade e inovagao
com as necessidades de ampliar o acesso e diminuir as assimetrias sociais (SINAES,
2003).

Neste cenario, as IES, principalmente as de menor porte, que ndo possuem a
capacidade de investimento e os ganhos de escala dos grandes grupos educacionais,
devem optar por estratégias que envolvam a diferenciagdo ou o enfoque a um segmento
especifico, uma vez que a competicdo por custos se torna impeditiva a médio e longo
prazo.

Além disso a propria evolucdo o mercado de trabalho e o aumento da
complexidade dos desafios profissionais requer o constante desenvolvimento e ampliagdo
e competéncias profissionais. Existe também a necessidade de aproximagao das [ES com
setor produtivo que pode ser evidenciado pela utilizagdo do potencial universitario para a
realizacdo de pesquisas aplicadas.

O plano de negdcios proposto neste trabalho é resultado de uma pesquisa aplicada,
pois revela respostas a questdes especificas de um problema gerencial que requer a
tomada de decisdes imediatas sobre a viabilidade da estrutura¢do e uma nova area e oferta
de novos produtos. A pesquisa também foi exploratoria e descritiva. Exploratoria porque
foram investigadas as informagdes referentes a situacdo do mercado para um estudo de
viabilidade da estruturacdo de um nova area ¢ novos produtos. Foi descritiva dada a
necessidade de descrever situagdes e fatos da organizagdo objeto da pesquisa. Também
foi utilizada a pesquisa bibliografica, a qual possibilitou o resgate dos fundamentos
teoricos e praticos acerca do plano de negocios, da analise SWOT, analise ambiental,
modelo das for¢as de Porter, analise de investimentos entre outras ferramentas gerenciais

que foram utilizadas.
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No aspecto referente a viabilidade, tanto as informagdes de potencial de mercado
para o curso como o publico alvo e suas necessidades de ampliar suas qualificacdes e
competéncias, bem como a analise financeira realizada indicam a viabilidade de execucdo

do projeto.
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