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RESUMO

Este trabalho aborda um estudo sobre o planejamento necessario para abertura de um empre-
endimento, desde a definicdo do ramo do negdcio, o qual sera aberto, passando pelo planeja-
mento estratégico, de marketing, das operacdes, o financeiro, a fim de que se possa chegar a
uma concluséo se o plano do negécio é viavel ou ndo. A empresa que passa pela analise € a
Estudart, casa de estudos, que tem a funcéo de prestar um servico de disponibilizacdo de um
espaco de estudos para estudantes de diversas areas, com conforto, visando um melhor apren-
dizado por parte do cliente. Na descricdo do negécio é possivel perceber onde a empresa ird
atuar. No planejamento estratégico apresenta-se o estudo dos ambientes, assim como o plane-
jamento para o futuro. No marketing temos um mapeamento sobre o ambiente interno da em-
presa e 0 ambiente externo, visando maximizacgdo dos resultados. Na area de planejamento de
operacdes é possivel verificar como e onde a Estudart realizara seus servigos. Por fim, o pla-
nejamento financeiro e a avaliacdo econdémica visando analisar se é possivel a abertura da

empresa.

Palavras-chave: Viabilidade. Empreendimento. Planejamento. Avaliacao.
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1 INTRODUCAO

Atualmente, influenciadas pela globalizacao, diversas empresas de diferentes ra-
mos sao abertas ao redor do mundo. Uma oportunidade de lucrar com determinado produto ou
servico prestado, atrai milhares de pessoas. Porém, grande parte dessas empresas € constituida
sem um planejamento minimo, colocando em risco a organizacéo e dificultando o alcance de
V0O0S mais altos.

Esta pesquisa trata da criacdo de uma empresa, Estudart, casa de estudos, e a anéa-
lise de seus setores, fornecedores, clientes e concorrentes. Busca-se um estudo detalhado de
todo o plano de negdcios, a fim de encontrar a resposta para a avaliagdo se o empreendimento
é viavel ou ndo. Com a grande concorréncia no mercado, de maneira geral, é de extrema im-
portancia que seja realizado um estudo sobre os principais aspectos no ramo da Administra-
cao, tais como, o plano estratégico, o plano de marketing, plano de operagdes e ainda o plano
financeiro, visando todos, o fortalecimento da organizacdo em busca de melhores resultados e
solidez no mercado a ser inserido.

Em relacdo aos procedimentos metodologicos adotados por esta pesquisa, a apli-
cabilidade é adotada de forma aplicada, pois a pesquisa realizada aqui indica o caminho a se
seguir na criagdo ou ndo da empresa, ou seja, 0 conhecimento conquistado busca a solucéo de
um problema pratico. A forma de abordagem da pesquisa é por ora valores, quando mostrar
de forma mensurada, quantitativa, e ora através de conceituacdo, forma qualitativa.

No que se refere aos objetivos da pesquisa sdo tratados de forma descritiva, que
busca descrever as caracteristicas da experiéncia e exploratdria que busca uma maior familia-
ridade entre o pesquisador e o tema. A coleta de dados é realizada através de trabalhos publi-
cados e informacgdes ndo publicadas, usando os instrumentos de coleta de dados de analise
documental dentro de documentacBes existentes, site de internet, entre outros, e também o
instrumento de observacdo-participante no qual o trabalho gerencial de observacdo e analise
do proprietario/pesquisador, visando a construcdo do plano de negocios. Além disso, € utili-
zado o procedimento de pesquisa de levantamento, que é quando o pesquisador busca coletar
dados como fornecedores, os clientes e 0s concorrentes, visando o detalhamento mercadolégi-
co da organizagéo.

Com esta pesquisa podemos obter uma previsibilidade a respeito dos desafios pre-
sentes no ambiente interno e externo da organizacdo para que sejam aproveitadas as oportuni-

dades e amenizadas as ameacas.



1.1 TEMA E PROBLEMA

Para a criacdo de qualquer empresa, buscando minimizagéo do risco que existe, é
necessario um planejamento, um estudo amplo, que busque entender 0 mercado, e 0 ambiente
a qual serd inserido o novo empreendimento.

Complementando o que versa a introducdo deste estudo, podemos definir que este
trabalho pretende responder se é viavel ou ndo a abertura do empreendimento, Estudart, casa
de estudos, na regido de Brasilia no Distrito Federal. O tema central desta pesquisa é a Estu-

dart, casa de estudos, pois, € realizado o plano de negdcios da mesma.

1.2 OBJETIVOS

O objetivo geral deste estudo é buscar através da criacdo do plano de negdcios,
que passa pela criagdo do plano estratégico, marketing, operacional e financeiro, responder se
é vidvel ou ndo a abertura do novo empreendimento na cidade de Brasilia-DF.

No que se refere aos objetivos especificos podemos observar os apresentados
abaixo:

- Definicdo dos servigos prestados pela empresa;

- Levantamento do ambiente externo;

- Levantamento do setor;

- Levantamento do ambiente interno;

- Definigéo de metas e objetivos;

- Definigdo de plano de marketing para organizacdo, com acgdes e estratégias;

- Definicdo dos consumidores, fornecedores e concorréncia;

- Descricdo do empreendimento;

- Levantamento de melhor localizacéo;

- Projecdo financeira para o futuro empreendimento;

- Avaliacdo econdmica e de sensibilidade;

1.3 METODOLOGIA

1.3.1 Aplicabilidade da Pesquisa

A aplicabilidade sera a aplicada, pois a pesquisa realizada nesse trabalho devera
indicar o caminho a se seguir na criagcdo ou ndo da empresa, ou seja, 0 conhecimento conquis-

tado buscaré a solucdo de um problema pratico.



Conforme explica Claudia Fabiana Gohr (2008, p.28): “[...] pesquisa aplicada gera

conhecimento que visam a solugdo de problemas praticos.”.

1.3.2 Forma de Abordagem do Problema de Pesquisa

A pesquisa buscara em momentos mostrar de forma mensurada, por valores, que é
viavel ou ndo a criagdo e a manutencao do negdcio, sendo assim, esse calculo, levantamento
de resultados logicos, sera realizado por uma forma de abordagem quantitativa. (GOHR,;
2008).

Na medida em que a pesquisa tratar de uma conceituacdo de formas de gerencia-
mento e do uso da parte tedrica de gestdo, sera realizada uma pesquisa qualitativa. Como ver-
sa Claudia Fabiana Gohr sobre: “considera a relagdo dinamica entre 0 mundo real (objeto) e o
sujeito (pesquisador).” (GOHR, 2008, p.28).

1.3.3 Forma de Tratar os Objetivos da Pesquisa

De acordo com Ana Shirley Franga a pesquisa descritiva: “... se limitarad a andlise
de caracteristicas pertinentes a determinada populagdo.” (FRANCA, 2011, p.61).

Sendo assim, quando a pesquisa mostra as caracteristicas da realidade da empresa
que sera criada, descrevendo-a, teremos uma pesquisa descritiva.

Agora seguindo com a explicacdo de Ana Shirley Franca sobre pesquisa explora-
toria: “O objetivo ¢ aprofundar conhecimento a respeito de determinado tema ja conhecido ou
construir mais proximidades com o problema em estudo...” (FRANCA, 2011, p.61).

Quando a pesquisa buscar explorar, aprofundar e expandir o conhecimento da

empresa, em busca de analisar a viabilidade da organizacao, estara com objetivo exploratério.

1.3.4 Procedimentos de Coleta de Dados

Serd necessaria uma pesquisa em trabalhos publicados, ou seja, bibliografica.
Além de dados de informagGes ndo publicadas, no caso, documental. (FRANCA, 2011).

Ainda, serd utilizado o procedimento de pesquisa de levantamento, que ocorre
quando o pesquisador busca coletar dados como em nosso caso os fornecedores, os clientes e

0s concorrentes, visando o detalhamento mercadoldgico. (FRANGCA, 2011).

1.3.5 Unidade de Anélise
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A organizacdo esta inserida no setor de educagdo. Serd analisada a organizacao
Estudart — Casa de Estudos, bem como, os setores de higiene e limpeza, de tecnologia e de

operacdo da empresa, os fornecedores, 0s clientes e 0s concorrentes.

1.3.6 Instrumentos de Coleta de Dados

Seguindo o entendimento de Claudia Fabiana Gohr temos que analise documental
¢ quando “Utiliza os documentos disponiveis como fontes de dados secundérios para a pes-
quisa (relatérios, documentos de circulacdo interna, arquivos, etc.).” (GOHR, 2008, p.30).
Dessa forma serdo utilizadas documentacdes existentes, sites de internet, entre outros na pes-
quisa.

Ainda, a observagdo — participante, ou seja, a coleta de dados seré através do tra-
balho gerencial de observacdo e analise do proprietario/pesquisador, visando o estudo merca-

doldgico da Estudart, Casa de Estudos.
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2 DESCRICAO DO NEGOCIO

O Brasil teve nos ultimos anos uma explosao na educacdo a distancia, influencia-
do por diversos fatores como custo baixo, qualidade e autonomia, o crescimento é surpreen-
dente. Em 2003 o pais tinha aproximadamente 50 mil alunos, passando para extraordinarios
1,1 milh&o, conforme dados do Instituto Nacional de Estudos e Pesquisas Educacionais Ani-
sio Teixeira (INEP). (ECADERNO, 2016). Alem disso, diversas pesquisas revelam que mes-
mo com a crise econdmica vivenciada no pais a adesao a esse tipo de ensino ndo para de cres-
cer.

No mesmo caminho 0s preparatdrios para concursos e para vestibulares se ade-
guaram a essa realidade e criaram diversas opg¢des para 0s usuarios, como por exemplo, video
aulas, plataformas de exercicios e e-books, sendo a grande maioria com custo muito abaixo do
meio presencial.

Munhoz (2013, p. 117) um conceituado autor da &rea diz no seu livro sobre o es-
tudo em ambiente virtual de aprendizagem (AVA), um guia préatico: “No AVA, se implanta-
das as diretrizes apresentadas, vocé pode fazer essa escolha de acordo com a sua disponibili-
dade de horério. Deve, entretanto, buscar sempre lugares onde ndo seja submetido a distraces
constantes”.

Assim, com a saida do aluno da sala de aula e ida para frente das plataformas digi-
tais, em busca de atingir os consumidores/estudantes interessados em uma area confortavel e
com suporte necessario para o estudo e aprendizagem, visando conquistar o interesse dos que
estdo se preparando para o vestibular, estudando para fazer provas de concursos publicos,
cursando graduacdo ou pos-graduacdo e outros interesses que necessitem concentracao, € pro-
posto esse novo empreendimento, sendo nomeada de Estudart — Casa de Estudos, sera uma
empresa individual, que presta servico de suporte ao estudo na cidade de Brasilia/DF. Consti-
tuindo-se como uma microempresa, tendo em vista que tera uma receita bruta inferior a R$
360.000,00, podera obter vantagens fiscais através do Simples Nacional. Seu proprietario,
Pedro Soares Dias Pinheiro, é empregado publico da Empresa Brasileira de Infraestrutura
Aeroportudria — INFRAERO, ele possui graduacdo em Tecnologia em Gestdo Publica pela

UNISUL e graduando em Administracdo e em Tecnologia em Aviagdo Civil.
2.1 PRODUTOS E SERVICOS
A Estudart — Casa de Estudos estara localizada em Brasilia/DF, sendo uma presta-

dora de servicos que visa dar suporte ao aluno no momento de aprendizagem, ou seja, € um

local para que o estudante se dedique ao maximo nos estudos para atingir o seu objetivo.
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O aluno terd todo conforto de mesas individuais de estudo, cadeiras confortaveis,
ambiente climatizado, sala para estudo em grupo no padrdo “mesa redonda”, sala de descanso
e lazer, armarios individuais, livros juridicos, cozinha, lanchonete “express”, banheiros, apoio
psicolégico, acompanhamento por coaching especializado e internet de alta velocidade.

Ainda, a organizacdo terd uma pagina na internet e um canal de comunicagdo que
irdo facilitar a interacdo da casa com o estudante, através dessa plataforma incentivara o clien-
te com mensagens de apoio e de incentivo que visem a produtividade.

Seréa realizada uma anéalise no mercado em busca de parceria com cursinhos pré-
vestibulares online, cursinhos online para concursos publicos, faculdades de graduacéo e pds-
graduacdo a distancia visando fornecer ao cliente alguns beneficios e vantagens.



3 PLANO ESTRATEGICO

3.1 ANALISE MACRO AMBIENTE

Quadro 1 - Analise Macro ambiente
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Fatores

Aspectos analisados

Econdmicos

O Brasil estd passando por uma crise muito grave. Teve uma recessao de 7,4% na sua
economia no ultimo biénio. O desemprego alcancou 12,9 milhdes de pessoas. Os ares
ndo estdo para quem quer empreender, porém, no setor de ensino a distancia o nime-
ro nao parou de crescer, com o nimero de desempregados e a diminuicdo do poder
de compra do brasileiro, a op¢do mais barata do ensino virtual tem ganhado o gosto
nacional na hora de se capacitar. Além disso, é esperado que nos proximos anos
milhares de vagas em concursos publicos sejam abertas, pois, grande parte do funci-
onalismo estara apta a aposentadoria. Nesse caminho, a casa de estudos, Estudart,
espera receber pessoas interessadas em superar essas dificuldades encontradas no
mercado, em um ambiente confortavel e tranquilo, visando a alocacdo no mercado de
trabalho bem como a capacitagéo pessoal.

No sentido de financiamento e linha de crédito estd em uma tendéncia de melhora
tendo em vista a postura acelerada do Banco Central do Brasil em reduzir a taxa
bésica de juros.

Por fim, a retirada de investimento do governo em programas de incentivo a educa-
¢do, como FIES, PROUNI, entre outros.

Politico-legais

A empresa podera aderir ao Simples Nacional que é um regime tributario diferencia-
do para micro e pequeno empresario, instituida pela a Lei Complementar n® 123, de
14 de dezembro de 2006, traz como vantagem para organiza¢do uma reducdo nas
aliquotas.

Socioculturais

Brasilia ¢ atrativa tendo em vista a quantidade de concursos publicos disponiveis, no
ambito federal e distrital. Possui grandes faculdades publicas e privadas (Universida-
de de Brasilia — UNB, Instituto Federal de Brasilia — IFB, Universidade Catolica de
Brasilia — UCB, Centro Universitario de Brasilia — UNICEUB, entre outras) que
muitos estudantes almejam o acesso pelos vestibulares que acontecem geralmente
duas vezes ao ano.

Ainda, conta com a chegada de grandes universidades a distancia (UnisulVirtual,
Uninassau, Uninter, entre outras), nos ultimos anos.

O aumento no desemprego provoca dois pontos que proporcionam um favorecimento
a organizacdo. Sao eles: necessidade de conquistar uma vaga no mercado de trabalho
gerando um aumento na tentativa de ser aprovado em um concurso publico e a ne-
cessidade de capacitagcdo para manutengdo no mercado, aqui um upgrade no curricu-
lo com curso de graduacdo, pés-graduacao, mestrado, entre outros, visando a garantia
do emprego.

Sendo assim, Brasilia é um local favoravel ao neg6cio tendo em vista as necessida-
des de estudo, tanto para concursos, vestibulares e ensinos a distancia.

Tecnologicos

Na area tecnologia a empresa tera que disponibilizar a internet para os alunos, ou
seja, terd que ser uma internet de alta velocidade para que todos os alunos consigam
assistir os diversos conteudos interativos disponiveis no mundo da educacéo virtual.
E nesse ponto o pais nos ultimos anos tem evoluido, podemos contratar atualmente
velocidades de 50, 100 gigabytes, muito superiores ao de antigamente que eram
cerca de 1 a 5 gigabytes.

A empresa sera constituida em meio a uma discussao sobre a limitagéo da banda
larga, ou seja, depois de usados um nimero contrato de gigas a internet é cortada.
Entdo devera estar mapeando o mercado com possiveis alternativas, para ndo encare-
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cer o servigo disponibilizado.

Outro fator tecnoldgico que auxiliara a casa de estudos sera a interatividade dos apli-
cativos de celular. Os aplicativos disponiveis nas lojas virtuais App Store (Apple) e

Google Play (Android) sdo hoje um universo de op¢des que ajudam, divertem, auxi-
liam as pessoas. A casa de estudos, Estudart, tera um canal de comunicacdo de facil

acesso com seus clientes, através dos maiores aplicativos de mensagens.

Fonte: Elaborado pelo autor.

3.2 ANALISE DO SETOR

A andlise do setor sera realizada através do calculo das cinco forcas. Seguindo o

seguinte padrdo de notas:
Nota 1 > se a afirmacéo é absolutamente falsa ou ndo se aplica ao setor
Nota 2 > se a afirmacdo é falsa
Nota 3 > se a afirmacéo for parcialmente falsa e parcialmente correta
Nota 4 > se a afirmacéo é correta
Nota 5 > se a afirmacéo é totalmente correta

Vejamos:

Quadro 2 - Forga 1 — Possibilidade de entrada de novos concorrentes:

FATORES NOTA
A. | E possivel ser pequeno para entrar no negdcio. 5
B. | Empresas concorrentes tém marcas desconhecidas, ou os clientes ndo sdo fiéis. 4
C. | E necessario baixo investimento em infraestrutura, bens de capital e outras despesas para 3
implantar o negécio.
D. | Os clientes terdo baixos custos para trocarem seus atuais fornecedores. 4
E. | Tecnologia dos concorrentes ndo é patenteada. 3
N&o é necessario investimento em pesquisa.
F. | O local, compativel com a concorréncia, exigira baixo investimento. 3
G. | Néo ha exigéncias do governo que beneficiam empresas existentes ou limitam a entrada de 5
novas empresas.
H. | Empresas estabelecidas tém pouca experiéncia ho negocio ou custos altos. 3
I. | E improvavel uma guerra com os novos concorrentes. 4
J. | O mercado ndo est4 saturado. 5
TOTAL 39
Intensidade da FORCA 1 = ((total — 10)/40) x 100
Forcal=725
Quadro 3 - Forca 2 — Rivalidade entre as empresas existentes no setor:
FATORES NOTA
A. | Existe grande nimero de concorrentes, com relativo equilibrio em termos de tamanho e 3
recursos.
B. | O setor em que se situa 0 negdcio mostra um lento crescimento. Uns prosperam em detri- 3
mento de outros.
C. | Custos fixos altos e pressdo no sentido do vender o maximo para cobrir estes custos. 2
D. | Acirrada disputa de precos entre 0s concorrentes. 2
E. | Nao ha diferenciacédo entre os produtos comercializados pelos concorrentes. 3
F. | E muito dispendioso para as empresas ja estabelecidas sairem do negécio. 4
TOTAL 17

Intensidade da FORCA 2 = ((total — 6)/24) x 100

Forca 2 = 45,8
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Quadro 4 - Forca 3 — Ameaca de produtos substitutos:

FATORES NOTA
A. | Verifica-se uma enorme quantidade de produtos substitutos. 4
B. | Produtos substitutos tém custos mais baixos que os das empresas existentes no negécio. 3
C. | Empresas existentes ndo costumam utilizar publicidade para promover sua imagem e dos 4
produtos.
D. | Setores de atuacdo dos produtos substitutos estdo em expanséo, aumentando a concorrén- 2
cia.
TOTAL 13
Intensidade da FORCA 3 = ((total — 4)/16) x 100
Forca 3 = 56,2

Quadro 5 - Forga 4 — Poder de negociagao dos compradores:

FATORES NOTA
A. | Clientes compram em grandes quantidades e sempre fazem forte pressdo por pre¢cos meno-
res.
Produto vendido pelas empresas do setor representa muito nos custos do comprador.
Produtos que os clientes compram das empresas do setor sdo padronizados.
Clientes ndo tém custos adicionais significativos, se mudarem de fornecedores.
Ha sempre uma ameaga dos clientes virem a produzir os produtos adquiridos no setor.
Produto vendido pelas empresas do setor ndo é essencial para melhorar os produtos do
comprador.
G. | Clientes sdo muito bem informados sobre precos, e custos do setor.
H. | Clientes trabalham com margens de lucro achatadas.
TOTAL

Intensidade da FORCA 4 = ((total — 8)/32) x 100

Forca 4 = 43,75

mim(o|o|w
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Quadro 6 - Forca 5 — Poder de negociacao dos fornecedores:

FATORES NOTA
A. | O fornecimento de produtos, insumos e servigcos necessarios é concentrado em poucas
empresas fornecedoras.

.| Produtos adquiridos pelas empresas do setor ndo sdo facilmente substituidos por outros.

C. | Empresas existentes no setor ndo sdo clientes importantes para os fornecedores.

D. | Materiais / servigos adquiridos dos fornecedores sdo importantes para o sucesso dos nego-
cios no setor.

E. | Os produtos comprados dos fornecedores sdo diferenciados.

F. | Existem custos significativos para se mudar de fornecedor.

G. | Ameaca permanente dos fornecedores entrarem no negocio do setor.

T

Rk w ;] e

Intensidade da FORCA 5 = ((total — 7)/28) x 100
Forca5 =25

Ao analisarmos a Forca 1 identificamos que a intensidade da forca € alta. Fator
que pode ser preocupante, pois, se 0 negocio prosperar e tiver visibilidade, novos concorren-
tes, com talvez mais capacidade de investimento, podem vislumbrar uma nova empresa no
setor. Porém, com o planejamento e gestdo a Estudart conseguird consolidar sua posi¢do no
mercado, com esse grande desafio.

Ao analisarmos a rivalidade entre as empresas existentes, Forca 2, identificamos
que a intensidade da forca é média. Atualmente, em Brasilia, a Estudart enfrentara de concor-
réncia poucas empresas do ramo, porém, o que eleva a intensidade nesse quesito sao as biblio-

tecas publicas, que possibilitam o acesso do estudante sem nenhum custo despendido. Logo,
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ao analisarmos essa intensidade temos que levar em conta o servigo diferenciado que seré
prestado por nossa organizagéo, o horario estendido, e, além disso, as fortes crises financeiras
que os estados brasileiros vém atravessando provocam reducédo de gastos e em consequéncia
reduz a qualidade do servico (biblioteca publica) prestado a populacéo.

Na Forga 3, também classificada com intensidade média é analisada a ameaca de
produtos substitutos. Como dito na forga 2, os estudantes tém a possibilidade de buscar uma
biblioteca publica, porém, ndo sera prestado um servico com a mesma qualidade. Também é
necessario analisar o fato de o estudante concentrar o seu estudo no ambiente de casa. Porém,
como ja informado anteriormente todos os recursos e beneficios disponibilizados pela Estu-
dart serdo o diferencial.

O poder de negociacdo dos compradores, forca 4, com intensidade média, institui-
se pelo fato que ao concorrer com locais que nao apresentam um custo ao consumidor, ou um
custo muito inferior, a Estudart saira em desvantagem e aumentara o poder do estudante na
hora de negociar. A Estudart terd que consolidar que os servigos prestados ao estudante séo
diferentes e com certeza poderdo trazer beneficios na aprendizagem do aluno. Em razao disso
€ necessario que a Estudart consiga conquistar clientes fiéis e com a real convic¢édo da vanta-
gem da nossa organizacao.

Ja quando falamos de poder de negociacdo dos fornecedores temos uma intensi-
dade baixa, pois, visualizo que o maior fornecedor a longo prazo para nossa organizacao sera
o0 de Internet, o qual tem ao menos trés empresas no mercado que disponibilizam o servico.
Além disso, os fornecedores de curto prazo, mobiliario, eletrodomésticos (geladeira e micro-
ondas), e livros juridicos, possuem uma diversidade enorme de fornecedores.

Conclui-se entdo que quando falamos de concorrentes a empresa podera no futuro
ter concorrentes com servicos iguais ou melhores, porém, com a gestdo empresarial que sera
realizada, podera ser absorvido esse impacto. No quesito de negociacdo dos consumidores ao
visualizar as vantagens oferecidas pela Estudart, a principio sera equilibrada a intensidade.
Quando se trata de negociacdo com fornecedores a Estudart ndo tera problemas, pois, 0 mer-
cado apresenta opgGes, concorréncia, para que se possa ter um custo e beneficio bom no for-
necimento de produtos e servigos. Em atencdo a troca do servigo prestado por outro, 0 consu-
midor ira entender que apesar de o concorrente ndo possuir custos, ndo tem os mesmos bene-

ficios apresentados aqui, como conforto e horario estendido para a utilizacao.

3.3 ANALISE INTERNA

Quadro 7 — Analise Interna
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Areas

ASPECTOS ANALISADOS

Producéo

A Estudart, casa de estudos, estara localizada em Brasilia/DF, sendo instalada em um
bairro com proximidade de diferentes modais de transporte, visando facilitar o desloca-
mento dos clientes.

A estrutura fisica contarda com mesas individuais para cada cliente com trés tomadas por
baia, cadeiras confortaveis, iluminacdo adequada e ambiente climatizado.

Uma sala de estudos em grupo com uma mesa redonda que possibilitara uma reunido de
até cinco clientes, com agendamento obrigatério.

A sala de descanso e lazer proporcionard ao cliente um tempo de descanso nos estudos,
com alguns jogos de tabuleiro (xadrez, dama e domind), além de televisdo, sofa e pol-
tronas para descanso, devendo ser respeitado o maximo de siléncio no local.

Visando a guarda de materiais, a empresa fornecera o servigo de armarios individuais
com chave com planos especificos.

A cozinha (copa) tera agua “filtrada”, normal e gelada, aos clientes, além de café em de-
terminados horarios, de forma gratuita. Possuira também micro-ondas e geladeira. Con-
tard com um servico de lanche “express” onde a empresa vendera salgados congelados,
refrigerantes e sucos.

Os servicos de apoio psicoldgico e coaching serdo realizados através de parceria. A em-
presa buscara no setor, profissionais para prestar o servigo conforme a demanda, exigin-
do um prego de no minimo 30% abaixo do mercado.

A disponibilizac@o de internet aos clientes sera por meio de um fornecedor, escolhido
através de analise de custo/beneficio, e que apresente um servico de alta qualidade.
Ainda, livros juridicos atualizados estardo disponiveis aos clientes/estudantes.

A limpeza dos setores da empresa serd realizada diariamente, por uma empresa terceiri-
zada de servigos, sendo dois turnos para cozinha, &rea de lazer e banheiros, e uma vez
antes horarios de abertura na sala de estudos.

Recursos
Humanos

A organizagdo contard com poucos empregados, sendo 2 (dois) recepcionistas que serao
responsaveis pelo atendimento ao publico interno e externo da organizagdo em horarios
pré-determinados e informados, além do atendimento através das plataformas digitais.
Sendo responsaveis inclusive pela abertura da empresa. Ficando a cargo do proprietario
o fechamento. O recrutamento desses empregados se dard por meio de selecdo em en-
trevistas e a empresa buscara disponibilizar as vantagens de futuras parcerias com cursi-
nhos e faculdades a esses empregados.

O proprietario sera o responsavel pelo funcionamento do lanche “express” e do café
“cortesia” buscando de fornecedores os determinados itens. Prezando pelo preco e qua-
lidade dos produtos.

O servico de psicologo e coaching serdo realizados em parceria e de acordo com a de-
manda, ndo configurando empregados da organizacao.

O servico de limpeza sera terceirizado, ou seja, a organizagdo buscard no mercado em-
presas que possuem funcionarios para atender a demanda da Estudart.

Financgas

O investimento inicial, custos abaixo elencados, se dard por meio de financiamento,
buscando no mercado financeiro os menores juros.
Seré necesséria a aquisi¢cdo de mobiliario (cadeiras, baias de estudos, mesa redonda, sofa
e poltronas).
Outros grandes gastos que serdo realizados é a adequacdo do local. Buscando a instala-
¢do de tomadas nas baias, a iluminacdo, o banheiro, a bancada na cozinha.
Além disso, outros gastos como a compra dos jogos (xadrez, domind e dama) para sala
de lazer, livros juridicos, TV, armarios, ar-condicionado, filtro de agua, geladeira, mi-
cro-ondas e notebook para o recepcionista.

Gasto com panfletagem, o proprietario ird realizar a panfletagem. Ficando o custo
somente com a confeccéo.
Os custos mensais da organizacédo serdo o aluguel da area, conta de agua e luz, remune-
racdo dos recepcionistas, servico de internet, gasto com a terceirizacdo da limpeza,
compra de café, de lanches, de sucos e utensilios de higiene.
As receitas serdo através dos planos de servigos (trimestral, mensal, diario) que inicial-
mente, no periodo de inauguracdo, estard com preco promocional, visando a conquista
de mercado. O lanche “express” dara um adicional a receita. Além do aluguel dos armé-
rios.
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Marketing

Inicialmente, no periodo de inauguracdo, sera concedido aos novos clientes um prego
promocional visando & conquista de mercado.

O canal de apresentacdo da empresa para o publico se dara pelas redes sociais mais
acessadas (instagram, twitter, facebook) além de panfletagem em areas consideradas in-
teressantes como: polos de atendimento de universidades a distancia, cursinhos e, ainda,
em dias de provas de concurso publico em locais aleatérios.

Os panfletos e as mensagens divulgadas nas midias sociais conterdo os beneficios e van-
tagens da sala de estudo para o estudante, bem como horario de funcionamento.

Os estudantes ja matriculados poderdo dialogar com a organizagao através de aplicativo
de mensagens (whatsapp e telegram) sendo informado que o canal esta aberto para elo-
gios e reclamacg6es. Podendo ser medido o nivel de satisfagéo.

A empresa através dos aplicativos de mensagens e das redes sociais enviard mensagens
de incentivo, além de fixacdo das mensagens em pontos estratégicos da organizacéo,
buscando incentivar o cliente a continuar trilhando o caminho do conhecimento e pror-
rogando sua permanéncia em nossa organizacao.

Os clientes antigos serdo também responsaveis de forma indireta difundir o servigo pres-
tado pela organizagéo.

Os servigos serdo vendidos pelos os horarios e dias em que o servigo estara disponivel
para uso, com o desembolso maior nos dias de maior demanda. Explicando, o cliente
gue quiser estudar durante a semana no periodo diurno, comprara esse periodo, estando
disponivel a ele esse periodo.

Outra forma de incentivo e promocao ¢ a redugdo do preco para aquisi¢do do servico pe-
lo periodo superior a trés meses.

Acordo com cursinhos preparatorios e faculdades a distancia, a empresa buscara acordos
com intuito de reciprocidade de marketing e possiveis descontos para os clientes.

Fonte: Elaborado pelo autor.

3.4 ANALISE SWOT

Quadro 8 — Analise SWOT

Ambiente interno

Pontos fortes Pontos fracos
Atendimento diferenciado. Marketing limitado.
Horério estendido de prestacdo de servigo. Alto custo de investimento.
Parceria com servico de psic6logo e coaching. Alto custo do servico.
Parceria com cursinhos e universidades. Pouca exclusividade do servigo.

Ambiente externo

Oportunidades Ameacas
Grande evolugdo no ensino a distancia. Recesséo do Pais.
Provaveis oportunidades de concursos para entrada Desemprego em nivel elevado.

no servico publico.

Concorréncia com opgdes mais econdmica ou sem

Reducdo acelerada da taxa basica de juros pelo custos.

Banco Central do Brasil.

Retirada de investimento do Governo Federal em pro-

Diversas opc¢des em Brasilia de concursos, vestibu- gramas de incentivo ao estudo.

Desemprego em nivel elevado.

lares e ensinos a distancia.

Fonte: Elaborado pelo autor.
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3.5 OBJETIVOS ESTRATEGICOS

A empresa adotara os objetivos estratégicos abaixo relacionados:

Aumentar em 10%, sobre o nivel atual, a satisfacdo dos clientes em um ano.
Aumentar em 30% os estudantes/clientes em um ano.
N&o possuir mais que trés relatos de problemas com infraestrutura no ano.

Responder a 100% das reclamacdes dos clientes/estudantes por ano.

o r w0 N E

Reduzir custos em 10% apds um ano.

3.6 POSICIONAMENTO ESTRATEGICO

O posicionamento estratégico da Estudart, casa de estudos, sera o foco/enfoque
baseado em diferenciagé&o.

A empresa devera focar apenas na prestacdo de servigos de disponibilizacdo de
espaco para o estudo, servico que atendera a clientes especificos (estudantes) e que bus-
cam a mesma necessidade, um espaco tranquilo e confortavel para estudos.

Tendo em vista a concorréncia que apresenta servicos com custos mais baratos, o
foco seréa baseado na diferenciagdo, possuindo assim um servico de mais qualidade e su-

porte, além de disponivel por mais tempo.
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4 PLANO DE MARKETING

4.1 PRODUTOS E SERVICOS

A Estudart — casa de estudos ser4 uma prestadora de servigcos que consistird em
uma sala de estudos, a qual tera um ambiente ideal aquele que esteja se preparando para di-
versos tipos de desafios como provas de concursos publicos, vestibulares, entre outros que
necessitem de foco na preparacao.

O estudante da casa de estudos poderd, de acordo com o periodo contratado por
ele, usufruir de toda a dependéncia da empresa que conta com mesas individuais de estudo,
cadeiras confortaveis, e um ambiente com ar-condicionado em temperatura agradavel.

Os clientes contardo com a disponibilizacdo de livros juridicos na sala para con-
sulta e auxilio. Ainda, uma sala para estudo em grupo no padrdo “mesa redonda” que podera
ser agendada de acordo com plano do cliente, possibilitando uma “troca de ideias” entre os
estudantes.

Buscando o descanso e lazer existird uma sala que visa proporcionar um ambiente
alternativo para que o aluno consiga se dispersar um pouco dos estudos, possuindo alguns
jogos de tabuleiro. Além disso, banheiros e uma cozinha com geladeira, micro-ondas e um
servico de lanche “express” que ird ofertar salgados e bebidas aos estudantes.

A Estudart contara com a tecnologia de internet banda larga e roteador wifi de alta
velocidade proporcionando o acesso satisfatorio dos clientes a rede mundial de computadores.

Alguns servigos adicionais visando o bem-estar do cliente serdo prestados pela
empresa como o servico de locacdo de armarios individuais e um canal exclusivo de comuni-
cacdo com a organizacdo, visando o suporte em qualquer necessidade. Ao mesmo tempo, a
organizacdo proporcionard ao estudante dois beneficios exclusivos que sdo: apoio na cami-
nhada com o suporte de psicologo e acompanhamento por coaching por um preco abaixo do
mercado e a parceria com cursos e faculdades online, que irdo proporcionar vantagens aos
clientes.

Como forma de apresentagdo do servico existird uma pagina na internet com todas
as vantagens de estudar na sala, bem como fotos e mensagens de incentivo ao consumidor se
unir a empresa. Por fim, as recepcionistas estardo aptas a conduzir o cliente de forma a de-
monstrar todo o ambiente interno da organizagao.

A proposta da Estudart tem o enfoque na diferenciacdo, possuindo assim alguns

diferenciais com relacdo a concorréncia.
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Os principais diferenciais da organizacdo como ja dito anteriormente sera ofertar
ajuda/apoio, por meio de psicélogo e do coaching. Além disso, as parcerias com cursinhos
preparatorios e faculdades levando alguns beneficios aos clientes.

Com relacdo ao ambiente fisico o diferencial sera a estrutura, que serad especial-
mente criada para este fim, o estudo individualizado. A cozinha (micro-ondas e geladeira)
possibilitara ao cliente a facilidade de trazer sua alimentagdo. Ainda, terdo os armarios indivi-
duais que ajudardo aos estudantes na guarda dos materiais.

Outro diferencial sera na area tecnologica, a internet com velocidade alta e dedi-
cada para cada estudante.

O uso da sala de estudos poderia ser substituido pela op¢do de o consumidor ficar
em sua residéncia e, além disso, 0s cursos presenciais. Vejamos que o consumidor pode se
organizar e estudar na propria residéncia sem precisar se deslocar até outro local. Ja quando se
trata dos cursos/aulas presenciais, o cliente deve se deslocar até o local da aula substituindo a
sala de estudos e o0 ambiente virtual de aprendizagem. Lembrando aqui que a empresa buscara
conquistar os consumidores no enfoque da diferenciacao.

Os produtos complementares a sala de estudos sdo principalmente os cursos a dis-

tancia e os livros didaticos e preparatorios.

4.2 MERCADO CONSUMIDOR

O desemprego alcangou nos dltimos meses cerca de 13 milhdes de pessoas, se-
gundo informacdes do Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE), dado que preo-
cupa os cidadaos brasileiros. Uma forma de tentar superar esse crescimento elevado do nivel
de desocupacéo ¢ a preparacdo para almejar uma oportunidade. (UOL, 2017).

Na contramdo do desemprego o ensino a distancia vem crescendo cada vez mais,
por ser economicamente mais viavel, ja atingiu a marca de aproximadamente 1,1 milhdo de
alunos no nivel de educacdo superior, conforme dados do Instituto Nacional de Estudos e
Pesquisas Educacionais Anisio Teixeira (INEP). (ECADERNO, 2016). Com perspectiva de
alcancar mais, segundo informagdes de Luiz Filipe Trivelato, diretor executivo da empresa

SAGAH (SolucGes Educacionais Integradas), em materia ao portal Universia Brasil, (2016):
Se continuarmos no ritmo dos Gltimos cinco anos e as previsdes de aumento de de-
manda apontada na pesquisa se confirmar, os cursos a distancia ja serdo metade dos
ofertados no pais em 2020, podendo ultrapassar 0s presenciais nos anos seguintes.

No mesmo universo temos também os cursos livres a distancia, como sdo chama-
dos, por exemplo, 0s cursos preparatorios para concursos, vestibulares e exames profissionais

(OAB), que deixaram a sala de aula (presencial) migrando para o0 ambiente virtual de aprendi-

zagem (AVA).
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Conforme matéria do jornal estaddo, de acordo com o a Pesquisa Nacional de
Amostragem de Domicilios (Pnad) estimam-se que existam aproximadamente 10 milhdes de
“concurseiros profissionais” no pais ¢ ainda na matéria, segundo acreditam especialistas, a
tendéncia é que o nimero de concursos aumente nos proximos anos, tendo em vista a aposen-
tadoria dos atuais servidores, além da moralizagdo da administracdo publica. Avalia-se a pos-
sibilidade de mais de 100 mil vagas. Apesar da grave crise que o pais enfrenta os 6rgaos da
administracdo pablica ndo podem parar, é necessaria a continuidade do servico publico. Sen-
do necessaria a reposicéo de servidores. (ESTADAO, 2017).

No mesmo caminho as universidades publicas e privadas sdo um desejo de diver-
sos estudantes, tendo em vista a possibilidade de capacitagéo.

A Estudart estara localizada em Brasilia, capital federal e celeiro de diversos con-
cursos publicos, bem como também local com 6timas universidades publicas e privadas. Um
dado significativo da demanda de clientes &, por exemplo, a concorréncia dos concursos veja
gue em um concurso recente para Técnico Administrativo da Agéncia de Desenvolvimento do
Distrito Federal — Terracap possuia 59.304 inscritos. (QUADRIX, 2017). Outro concurso da
Secretaria de Educacdo do Distrito Federal teve 152.808 inscri¢des. (JCCONCURSQOS, 2017).
Pelo mesmo caminho segue os vestibulares e 0 exame nacional do ensino médio (Enem), que
disponibilizam vagas para universidades. A Universidade de Brasilia (UNB) oferece vagas
por meio de vestibular préprio e também pelo Enem. Em seu vestibular ofertara 2105 vagas
para o segundo semestre de 2017. (METROPOLES, 2017). Sendo que conforme demanda do
vestibular realizado em 2016 sdo mais de 20 mil concorrentes. (CORREIOWEB, 2016). Ain-
da temos 0 Enem com diversas vagas, e que no ano de 2016 recebeu 159,4 mil inscrigdes so-
mente no Distrito Federal. (G1 GLOBO, 2016).

Destaca-se ainda que no Distrito Federal 30.186 pessoas frequentem preparatorio
para concurso e/ou vestibular, conforme pesquisa realizada pela Companhia de Planejamento
do Distrito Federal, na pesquisa Distrital por amostra de domicilios do Distrito Federal
(PDAD-DF) de 2015, divulgado pela Companhia de Planejamento do Distrito Federal. (GO-
VENRNO DO DISTRITO FEDERAL, 2016).

O bairro onde ficara a sala de estudos possui uma populacéo de aproximadamente
85 mil habitantes, com a maior propor¢do de domicilios de classes A e B do Brasil conforme
levantamento da empresa Geofusion, especializada em inteligéncia geografica de mercado.
(ESTADAO, 2016). Além disso, a regifo recebe diariamente diversos trabalhadores oriundos
de regiBes administrativas e cidades satélites circunvizinhas.

Assim sendo, a demanda de clientes da sala de estudos se dara conforme a oscila-

¢do do namero de concursos publicos e das vagas para universidades. O perfil do cliente sera
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de “concurseiros” e “vestibulandos” de diversas idades e de ambos os sexos que estejam pre-

cisando de um ambiente diferenciado para se dedicar ao estudo.

4.3 FORNECEDORES

Segundo GOHR (2008, p. 135) diz: “Os fornecedores do futuro empreendimento
podem ser divididos em: a) fornecedores dos insumos necessarios para o funcionamento do
empreendimento; b) fornecedores dos bens de capital para a abertura do futuro empreendi-
mento.”.

Para o funcionamento da empresa teremos que Se preocupar com o servico de in-
ternet, a aquisicdo de lanches e o servico de limpeza.

Ja para a abertura do empreendimento teremos que adquirir alguns itens: mobilia-
rios e eletrodomésticos.

Vejamos o0 servico de internet:

Temos atualmente no mercado diversas empresas que prestam o servico de inter-
net de alta velocidade. Listamos trés empresas nacionais que sao organizages ja consolidadas
no mercado brasileiro, que possuem milhdes de clientes cada uma. Séo elas: GVT/Vivo,
NET/Claro e a Ol.

A GVT/Vivo é uma empresa do grupo Telefonica que estd presente no Brasil des-
de 1998 e atualmente conecta cerca 100 milhGes de acesso movel e fixo. A Telefonica esta
presente em 21 paises com uma base de clientes de mais de 327 milhes. (TELEFONICA,
2012-2013).

A NET/Claro é uma empresa do grupo América Movil e esta presente no Brasil
desde 2004. Possui milhdes de clientes no Brasil e no Mundo. (CLARO, 2014).

A Ol é uma empresa que possui a maior rede wifi do Brasil. Presente em todo ter-
ritorio nacional tem cerca de 72 milhdes de clientes. (Ol, 2017).

Conforme Claudia Fabiana Gohr orienta, para auxiliar na tarefa de escolha pode-

mos utilizar o método de média ponderada.

Tabela 1 — Analise Fornecedor INTERNET

CRITERIO PESO GVT/Vivo NET/Claro ol
A 5 3 4

B 5 5 5

C 5 5 5

D 5 4 5

E 5 5 5

F 5 3 4
AVALIACAO PON- 5 41 4.6
DERADA

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A — Preco

B — Localizacéo

C — Prazo de entrega

D — Formas de pagamento

E — Capacidade de inovacéo

F — Qualidade do produto (Velocidade da Banda-Larga)

Com relacdo ao servico de Internet, pela média ponderada, temos a GVT/Vivo

como melhor fornecedor de internet para a sala de estudos.

Vejamos o servico de lanches “express™:

Para ofertar os salgados pré-prontos para os clientes selecionamos trés fornecedo-
res que sdo: SL distribuidora, Fino Sabor e Congelados e Salgados Brasilia Congelados.

A SL distribuidora estd h& quatro anos no mercado e esté localizada em Ceilandia
Sul, regido administrativa do Distrito Federal. Possui uma diversidade de salgados e pdo de
queijo. (SL DISTRIBUIDORA DE SALGADOS E PAO DE QUEIO, 2017).

A empresa Fino sabor e congelados localizada em Taguatinga Sul, regido admi-
nistrativa do Distrito Federal, também possui uma diversidade de salgados.

A empresa Salgados Brasilia Congelados é uma empresa que faz entregas no Dis-
trito Federal e fornece salgados para festas e eventos, lojas, buffets. (FACEBOOK SALGA-
DOS BRASILIA, 2017).

Tabela 2 — Anélise Fornecedor LACHES

CRITERIO PESO SL Empresa Fino Salgados Brasilia
A 3 4 4

B 3 4 5

C 4 4 4

D 3 3 3

E 4 3 3

F 5 4 4
AVALIAQAO PON- 3,6 3,6 3,8
DERADA

Fonte: Elaborado pelo autor.

A —Preco

B — Localizacéo

C — Prazo de entrega

D — Formas de pagamento
E — Capacidade de inovagéo
F — Qualidade do produto

Com relacdo ao servico de lanche “express” da sala de estudos, o fornecedor me-

Ihor qualificado foi a Salgados Brasilia por levar ligeira vantagem no quesito localizacao.
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No servico de limpeza, temos trés empresas que oferecem o servico de terceiriza-
¢do: Grupo Quality, Empresa Prime Servigos e Grupo Jr servicos.

O grupo Quality esta localizado no bairro da asa norte, em Brasilia, cuida de ser-
vicos de limpeza para ambientes corporativos, hospitalares, pds-obras, shopping centers e
centros comerciais. Além de servigos para condominios e de seguranca. (GRUPO QUALITY,
2016).

A empresa Prime Servicos esta localizada no Ndcleo Bandeirante, proximo a Bra-
silia, oferece servico de consultoria empresarial, outsourcing, limpeza e conservacao e loca-
cdo de mao de obras nas areas de apoio operacional e administrativo. (PRIME SERVICOS,
2017).

O grupo JR Servicos esta localizado em Samambaia Norte e apresenta servicos
como de brigada de incéndio, agentes de portaria, recepcionistas, secretarias, conservagdo e
limpeza, jardineiros, entre outros. (GRUPO JR SERVICOS, 2017).

Tabela 3 — Anélise Fornecedor LIMPEZA

CRITERIO PESO Grupo Quality Prime Servicos JR Servicos
A 3 3 5

B 4 3 3

C 5 5 5

D 4 4 4

E 3 3 3

F 5 5 5
AVALIACAO PON-

DERADA 4 38 41

Fonte: Elaborado pelo autor.

A — Preco

B — Localizacéo

C — Prazo de entrega

D — Formas de pagamento
E — Capacidade de inovagéo
F — Qualidade do produto

O mais qualificado pela média ponderada é a JR servigos por apresentar uma leve

vantagem no quesito Preco.

No que se referem os itens para abertura da empresa temos os mobiliarios e os ele-
trodomeésticos (micro-ondas, geladeira e ar-condicionado).

Vejamos entdo os mobiliarios. Existem diversas empresas do ramo. Foram mape-
adas quatro empresas. Sao elas: Abba Moveis para Escritério, Lojas KD, MadeiraMadeira e
Estrela 10.
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A loja Abba Moveis para escritdrio esta localizada na Asa Sul, confecciona mo-
veis para casa e escritorio em MDP e MDF, conforme espaco e necessidade. Possui entrega
rapida. (ABBA, 2017).

Lojas KD esta localizada na cidade dos Pinhais no estado do Parana. Ja entrega-
ram mais de 408.000 moveis em todo pais. Possui entrega em todo o pais. (LOJAS KD,
2017).

A Madeiramadeira foi criada em 2009 e esté localizada em Curitiba, também no
estado do Parana. Realiza mais de 1000 entregas por dia em todo o pais. (MADEIRAMA-
DEIRA, 2017).

A loja Estrela 10 foi criada em 2008 e também esté localizada em Curitiba no Pa-
rana. Oferece uma diversidade de produtos sendo de Moda e Estilo até Moveis. (ESTRELA
10, 2017).

Vamos analisar pela média ponderada qual apresenta as melhores condi¢des:

Tabela 4 — Analise Fornecedor MOBILIARIOS

CRITERIO PESO Abba Mdveis Lojas KD Madeiramadeira Loja Estrela 10
A 2 4 3 3

B 5 3 3 3

C 5 2 2 2

D 3 5 4 5

E 3 3 3 3

F 4 4 4 4
AVALIACAO

PONDERADA 3,66 35 31 3,3

Fonte: Elaborado pelo autor.

A —Preco

B — Localizacéo

C — Prazo de entrega

D — Formas de pagamento
E — Capacidade de inovagéo
F — Qualidade do produto

Apesar de ser uma empresa local e esta cobrando mais caro que as grandes empre-
sas, na média ponderada a Abba MOveis superou as concorrentes principalmente no quesito
prazo de entrega e localizacao.

Destaco que para compra dos eletrodomésticos (geladeira, micro-ondas e o ar-
condicionado) por se tratar de uma Unica unidade e centenas de fornecedores no mercado, 0S
itens localizacdo, prazo de entrega, formas de pagamentos, capacidade de inovagdo e qualida-
de do produto s&o idénticos, diferenciado apenas 0 quesito preco. Temos no mercado grandes
lojas que oferecem boas promocdes e formas de pagamento como: Casas Bahia, Ricardo Ele-

tro, Extra Hipermercados, Novo Mundo, entre diversas outras.
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No mesmo caminho os itens de consumo di&rio como o café, itens de higiene pes-
soal, entre outros. Possuem o mesmo resultado diferenciando apenas 0 quesito prego. Temos
como fornecedores: Assai Atacaddo, Makro, Carrefour, Extra, entre muitos outros.

Por fim, vale destacar que o servico de psicologo e de coaching sera buscado no

mercado algum profissional que firme parceria com a Estudart.

4.4 CONCORRENCIA

A concorréncia nesse segmento se resume as bibliotecas publicas, as bibliotecas
em universidades particulares e as instituicdes privadas que disponibilizam esse servi¢co. N&o
tendo, ainda, no bairro e nas regides proximas, uma organiza¢do com essas caracteristicas.

No bairro onde ficara localizada a Estudart, foram mapeados trés concorrentes.
Com isso consideramos a localizacdo de todas as empresas um ponto forte, por se tratar de um
bairro bastante representativo na cidade de Brasilia, com transportes publicos e outros supor-
tes aos clientes.

A concorrente “A”, Legido da Boa Vontade — LBV é uma associacdo civil de di-
reito privado, cujo trabalho visa atender a area educacional e de assisténcia social. Possui
uma area com mesas redondas que suporta até quatro pessoas onde presta o servi¢co com taxa
por dia utilizado. Possui uma lanchonete, ndo possui internet e ndo possui livros juridicos.

O concorrente “B”, Universidade Pioneira da Integracdo Social - UPIS, que ofere-
ce curso de graduacdo e pds-graduacao, possui em sua estrutura, na sede principal, uma bibli-
oteca a qual possui varias opgGes de baias individuais de estudo. Com diversos livros juridicos
disponiveis para consulta, internet (compartilhada entre todos da instituicdo), e lanchonete
para os estudantes. O uso, pela comunidade externa a organizacdo, é limitado, ndo existindo
cobranca de taxa.

A concorrente “C”, Biblioteca Demonstrativa de Brasilia, de responsabilidade do
governo federal, encontra-se interditada pela Defesa Civil ha trés anos, desde maio de 2014.
(G1 Distrito Federal, 2014).

Destaca-se que grande parte das organizagOes nesse setor presta esse servico de
forma auxiliar, ou seja, ndo é o principal fim da organizacao.

Vejamos entdo uma sintese dos pontos fracos e fortes de cada concorrente e na

sequencia um breve resumo:

Quadro 9 — Analise Concorréncia

Item ESTUDART LBV UPIS Biblioteca De-
monstrativa
Produto Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Forte Ponto Fraco
Participacdo do mercado Ponto Forte Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Fraco
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(em vendas)

Atendimento Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Fraco Ponto Fraco
Atendimento p6s-venda Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Fraco Ponto Fraco
Localizacdo Ponto Forte Ponto Forte Ponto Forte Ponto Forte
Divulgacéo Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Fraco Ponto Fraco
Garantias oferecidas Ponto Forte Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Forte
Politica de crédito Ponto Fraco Ponto Fraco - -
Precos Ponto Fraco Ponto Fraco Ponto Forte Ponto Forte
Qualidade dos produtos Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Forte Ponto Fraco
Reputacéo - Ponto Forte Ponto Forte Ponto Fraco
Tempo de entrega Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Forte Ponto Fraco
Canais de venda utilizados Ponto Forte Ponto Fraco Ponto Fraco Ponto Fraco

Fonte: Elaborado pelo autor.

Analisando o servigo/produto que deve ser entregue ao consumidor pelas quatro
empresas vemos que a Estudart e a UPIS (concorrente “B”) tem um servigo dedicado ao inte-
resse do cliente. Quando observamos os concorrentes, a LBV (concorrente “A’) oferece uma
area que ndo esta preparada para a pratica do estudo individual, no caso as mesas redondas
divididas com mais pessoas. Ja a biblioteca demonstrativa ndo possui, no momento, condicdes
de prestar o servico, conforme os problemas ja relatados. Consideramos, também, o item qua-
lidade dos produtos/servicos sob a mesma 6tica.

Ja na participacdo do mercado destaca-se a LBV (concorrente “A”) e a Estudart
ambas terdo a maior parte deste mercado. Confirmando em virtude da restricdo de clientes
pela a UPIS, e da interdicdo da biblioteca demonstrativa.

No que diz respeito ao atendimento, atendimento pds-venda, divulgacdo e canais
de venda utilizados é importante destacar que por ndo ser atividade exclusiva das empresas, 0
servico é desempenhado de forma auxiliar. Sendo assim, somente a Estudart possui esses itens
como pontos fortes.

Quando se trata de garantias, temos que considerar que a Estudart, a LBV e a bi-
blioteca demonstrativa possuem ponto forte nesse quesito, tendo em vista o vinculo que se
cria no caso da Estudart e LBV, com pagamento e a biblioteca demonstrativa com o direito do
cidaddo. Ja a UPIS por se tratar de uma “autorizagdo” de uso, e ainda com a limitagdo do
acesso, as garantias sdo um ponto fraco.

Em atencdo as politicas de crédito a Estudart e a LBV nédo possuem uma boa poli-
tica de crédito, sendo assim ponto fraco. Ja as outras duas ndo ha o que se considerar.

Vejamos 0s precos, tendo em vista ser um servigo gratuito pela UPIS e pela bibli-

oteca demonstrativa consideramos ponto forte. Sendo o0 oposto para Estudart e para LBV.
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Quando falamos de reputacdo consideramos que a LBV e a UPIS ja estdo inseri-
das no mercado e estdo consolidadas, apresentando esse quesito como ponto forte, a Estudart
ainda serd inserida ao mercado sendo assim desconsiderada. J& a biblioteca demonstrativa
pelos problemas enfrentados tem na reputacdo, um ponto fraco.

Por fim, o tempo de entrega, nesse quesito a Estudart e a UPIS s&o consideradas
ponto forte, pois, o servico esta disponivel grande parte do tempo. J& a LBV e a biblioteca

demonstrativa apresentam restrigdes, sendo assim ponto fraco para ambas.

4.5 SEGMENTACAO DO MERCADO

A Estudart € uma empresa que atendera o consumidor final, ou seja, buscara dire-
tamente o consumidor que queira usufruir da sala de estudos e seus beneficios. Apesar de es-
tar ligada a area educacional e de aprendizagem, a empresa é considerada um prestador de
servigos auxiliares diversos.

Os clientes/estudantes serdo os moradores do Distrito Federal e das regides cir-
cunvizinhas, que convivam em seu dia a dia nas proximidades da sala e que almejem um es-
paco para realizarem seus estudos diarios com tranquilidade e conforto. Esses clientes, de
ambos 0s sexos, serdo principalmente “concurseiras” e “vestibulandos” de todas as idades que
precisam se dedicar para superar 0s desafios das mais diversas provas. Além disso, tendo em
vista a necessidade de continuidade dos estudos, é esperado que esses clientes sejam usuarios
constantes, pois 0 nimero de matérias presentes nessas provas necessita de uma grande carga
horéria de estudos.

Sendo assim, o intuito da sala de estudos é atingir as pessoas que estdo se prepa-
rando para 0s concursos publicos e os vestibulares e queiram acelerar os estudos usufruindo

de um espaco ideal para tal atividade.
4.6 OBJETIVOS DE MARKETING
A Estudart possui 0s seguintes objetivos estratégicos:
Aumentar em 10%, sobre o nivel atual, a satisfacdo dos clientes em um ano.
Aumentar em 30% os estudantes/clientes em um ano.

N&o possuir mais que trés relatos de problemas com infraestrutura no ano.

Responder a 100% das reclamagdes dos clientes/estudantes por ano.

o & w0 N e

Reduzir custos em 10% apds um ano.
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E ainda os seguintes objetivos de marketing:

i. Aumentar em 3%, sobre o nivel atual, a satisfacdo dos clientes no primeiro
semestre.
ii. Aumentar em 7%, sobre o nivel atual, a satisfacdo dos clientes no segundo
semestre.
iii.  Aumentar em 15% por semestre os estudantes/clientes.
iv. Aumentar em 50% por semestre o controle sobre a infraestrutura.
v. Atender a 100% das reclamacgfes por més.

vi.  Reduzir os desperdicios com agua e luz em um ano.

4.7 ESTRATEGIAS DE MARKETING

Para que sejam atingidos os objetivos de marketing teremos as seguintes estraté-
gias.

As estratégias de produto tém como norteador a qualidade e o diferencial do ser-
vico prestado, tendo em vista que o cliente ira usufruir da sala por um periodo muito longo, é
necessario que todos os recursos estejam funcionando corretamente para que a sala esteja dis-
ponivel a todo tempo. Vale destacar que a organizacdo tera um ambiente de comunicagao ins-
tantaneo com o cliente visando a mitigacao de qualquer problema de infraestrutura e servicos
indisponiveis. Ainda, visando a sensibilizacdo mundial no que se refere a sustentabilidade, a
empresa adotard como uma estratégia a reutilizacdo da agua e substituicdo das lampadas.

As estratégias de prego, inicialmente, como forma de atrair os clientes para co-
nhecer o diferencial e os beneficios da sala de estudos serd adotada a politica de desconto para
0s primeiros clientes da organizacdo. Junto a isso e buscando a fidelizacdo do cliente serdo
adotados diversos planos estendidos como, seis meses € um ano € o plano “até passar”. Por
fim, objetivando aumentar o fluxo de caixa, serd ofertado um plano com desconto para paga-
mento integral a vista.

Na distribuicdo a estratégia serd munir de informacdes, sobre os pregos e os bene-
ficios, as recepcionistas, tendo em vista serem as agentes que ligam os consumidores a sala de
estudos.

Por fim, a estratégia promocao, aqui se observa o grande avancgo das redes sociais
e 0 poder de alcance que ela possui. Com isso a estratégia de promoc¢do da empresa sera pau-
tada nas redes sociais, onde devera através de mensagens de incentivo atrair novos clientes,

bem como fidelizar os antigos. Ainda, como forma de propagar e divulgar o estabelecimento
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uma estratégia adotada sera a panfletagem em locais aleatdrios os quais estejam sendo aplica-

das provas de concurso publico.

4.8 PLANOS DE ACOES DE MARKETING

Quadro 10 — Planos de AcGes de Marketing

_— - ~ Mecanis-
Objetivo(s) de mar- Estratégia(s) de | Acbes de marke- . Prazo de
> . . Responsavel ~ mos de
keting marketing ting execucao
controle
- Capacitar as
recepcionistas a
cadastrar os cli-
entes no aplicati-
VO.
Produto: Cadastrar | - Capacitar as
todos os clientes recepcionistas a C Primeiro Controle de
. . . Proprietario A
no ambiente de ensinar ao cliente Semestre Eficiéncia
comunicagdo ins- | o uso do aplicati-
tantaneo. VO.
- Visualizar pelo
menos cinco
vezes ao dia o
aplicativo.
Preco: Realizar .
Aumg e plar?os estendidos | Analisar os Primeiro Controle de
em 3%, so- com preco dife- custos Proprietario Semestre Rentabili-
bre o nivel Pree -Definir o prego dade
tisfacdo dos
clientes no
primeiro
semestre.
Promocéo: Propa- .
¢ P - Criar e Buscar
gar mensagens de
; : mensagens de
incentivo - ; .
incentivo o Primeiro Controle de
Proprietario o
Semestre Eficiéncia

-Postar mensa-
gens de incentivo
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Produto: Cadastrar

- Capacitar as
recepcionistas a
cadastrar os cli-
entes no aplicati-
VO.

- Capacitar as

todos os clientes recepcionistas a s Segundo Controle de
. : . Proprietario L Al
no ambiente de ensinar ao cliente Semestre Eficiéncia
comunicagdo ins- | o uso do aplicati-
tantaneo. Vo.
- Visualizar pelo
menos cinco
vezes ao diao
aplicativo.
Aumentar
em 7%, so-
bre o nivel Preco: Realizar
atual, a sa- planos estendidos
tisfagdo dos | com preco dife-
clientesno | renciado. _
segundo se- - Analisar 0s o Segundo Control_e_de
mestre. custos Proprietario Semestre Rentabili-
-Definir o prego dade
Promogdo: Propa- | _ criar e Buscar
gar mensagens de mensagens de
Incentivo incentivo o Segundo | Controle de
Proprietario S
Semestre Eficiéncia
-Postar mensa-
gens de incentivo
Preco: Adotar
pregos diferencia-
dos para 0s hovos
clientes.
- Analisar 0s - Controle de
custos s Primeiro L
Proprietario Rentabili-
Semestre
. dade
-Definir o preco
Aumentar
em 15% por
semestre 0s
estudan-
tes/clientes. - Definir locais
Promogdo: Panfle-
tar em locais de - Estabelecer
provas. layout
. Proprietario Semestral an'_trole_ de
-Colocar infor- Eficiéncia

macoes

-Confeccionar
panfletos
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Distribui¢do: Mu-
nir as recepcionis-
tas de informacdes

- Estabelecer
Portfélio

sobre precos e - Estabelecer s R Controle de
e - Proprietario Um més A
beneficios. estratégias de Eficiéncia
abordagem
- Capacitar as
recepcionistas a
cadastrar os cli-
entes no aplicati-
VO.
- Capacitar as
recepcionistas a
Aumentar Produto: Cadastrar | ensinar ao cliente
em 50% por | todos os clientes 0 uso do aplicati-
semestre o no ambiente de Vo.
controle so- | comunicagao ins- Proprietério Semestral | Controle de
bre a infra- tantaneo. - Visualizar pelo Eficiéncia
estrutura. menos cinco
Controlar a quali- | vezes ao diao
dade dos servicos | aplicativo.
- Verificar todos
os dias toda a
estrutura fisica da
empresa
- Capacitar as
recepcionistas a
cadastrar os cli-
entes no aplicati-
VO.
Produto: Cadastrar |  CPacitar as
Atender a todos os clientes recepcionistas a
100% das no ambiente de ensinar ao clilent_e
~ SRS 0 uso do aplicati- s Todos os
reclamagfes | comunicagdo ins- Proprietario Controle de
. A VO. meses. S
por més. tantaneo. Eficiéncia

Controlar a quali-
dade dos servicos

- Visualizar pelo
menos cinco
vezes ao dia 0
aplicativo.

- Verificar todos
os dias toda a
estrutura fisica da
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empresa

Reduzir os
desperdicios
com aguae
luz em um
ano.

Produto: Reutili-
zacdo da agua e
substituicdo das
lampadas.

-Instalar sistema
de reutilizacdo de
agua

-Substituir as
lampadas atuais
por lampadas
mais econbmicas
€ mais sustenta-
veis

Proprietario

Primeiro
ano

Controle de
rentabili-
dade

Fonte: Elaborado pelo autor.
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5 PLANO DE OPERACOES

5.1 TAMANHO (CAPACIDADE INSTALADA)

A definicdo da capacidade de atendimento de clientes é uma parte de extrema im-
portancia. Pois, se ndo houver equilibrio na decisdo podera ser prejudicial & empresa.

A sala de estudos tem como insumo o namero de baias a disposi¢do dos estudan-
tes e a medicdo da capacidade que faremos serd o numero de estudantes que podem ser aten-
didos por dia, que sera dividido em trés turnos (matutino, vespertino e noturno).

Para a definigdo da capacidade temos que observar algumas condicionantes que
influenciam na decisdo do tamanho.

Com relacdo aos custos destaca-se que tendo em vista a andlise interna realizada
no item 3.3 deste trabalho, os custos mensais da organizacdo serdo aluguel, conta de agua e
luz, remuneracdo dos recepcionistas, servigo de internet, gasto com a terceirizagdo de limpe-
za, compra de café e utensilios de higiene. Entende-se que apenas o aluguel sofrerd grandes
alteracdes em razdo da escolha da demanda, pois, o aluguel varia com o tamanho do metro
quadrado locado.

Como planejado a Estudart contara com uma sala individual de estudos, uma sala
de estudo em grupo, uma sala de descanso e uma copa.

Quando observamos o investimento, temos que analisar que o numero de baias
instaladas para atendimento dos clientes influenciara no valor a ser investido, tendo em vista a
compra dos itens que compde a infraestrutura da baia. E ainda, importante considerar que
conforme declarado anteriormente, tal investimento sera realizado por financiamento.

Olhando para o mercado é importante observar o item 4.2 deste trabalho que versa
sobre 0 mercado consumidor, expressando a grande evolucdo do ensino a distancia e a neces-
sidade de um ambiente tranquilo para realizar o processo de aprendizagem.

Levando esses aspectos em consideracdo conclui-se que a Estudart, casa de estu-
dos, contara com 20 (vinte) baias. Olhando pelo ponto de vista técnico, o qual define o tama-
nho maximo de atendimento durante o determinado periodo de tempo. Chegamos a seguinte

medida de capacidade.

Quadro 11 — Medida de Capacidade

i . . . . Medida de Capacidade
Numero de baias Turno disponivel/periodo i )
Numero de Estudantes por dia
) 3 turnos )
20 (vinte) ) ) 60 estudantes por dia
(Matutino, Vespertino e Noturno)

Fonte: Elaboragdo do autor
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Conclui-se que a capacidade de atendimento diério de estudantes da Estudart seréa
de até 60 estudantes, porém, como a sala de estudos possui alguns planos como o de reserva
exclusiva de baias, o numero podera variar de acordo com a escolha do cliente.

Por fim, destaca-se que a Estudart adotara uma estratégia de expanséo de controle
da capacidade, ao atingir um namero perto de 100% de horarios disponiveis buscara a expan-

sd0, ou seja, abrir outra sala, com mais baias disponiveis.

5.2 TECNOLOGIA E OPERACAO

Para que seja possivel a empresa entrar em operacdo Serdo necessarios alguns
equipamentos e tecnologias.

No uso em todas as areas do estabelecimento e de extrema importancia, pois, é
sem duvida, um quesito de analise da qualidade pelo cliente, a internet, ela devera ser de uma
boa qualidade de alcance e de alta velocidade. Lembrando que seré& contratada de acordo com
a analise realizada neste trabalho, no item 4.3.

Com relacdo aos equipamentos, na sala de estudos individuais terdo que conter as
baias, as cadeiras, 0s armarios e os livros juridicos, além de iluminacdo adequada e ar condi-
cionado.

J& na sala de estudo coletivo devera ter como equipamento para operacionaliza-
¢do, a mesa, as cadeiras e a iluminacdo adequada e o ar condicionado.

Na area de lazer, teremos como equipamentos os jogos de tabuleiro, a televisdo,
sofa e o ar condicionado.

Ja na copa tera que ter um micro-ondas, filtro de agua e a geladeira.

Por fim, destaca-se que atualmente o uso da tecnologia das redes sociais é de ex-
trema importancia a qualquer organizacao e a Estudart estara inserida no setor, visando a fide-
lizacdo dos clientes, além da captacdo de novos, em razéo disso sera necessario a aquisicao de
um Notebook com o objetivo de servir como hardware para as recepcionistas realizarem suas
tarefas diarias.

A Estudart, casa de estudos, prestard um servigo, o qual serd a disponibilizacéo de
uma baia com as condi¢des necessarias ao estudante realizar uma oOtima aprendizagem no
mais diversos assuntos de interesse dele.

O principal servico, entdo, serd o de aluguel de baias de estudos. O cliente ao de-
cidir por estudar na Estudart, devera procurar um recepcionista, o qual ira atendé-lo e fecha-
ram o contrato de prestacdo de servigos. Conforme o plano escolhido o aluno podera utilizar
as baias de estudos. Este processo pode ser visualizado por meio do fluxograma da figura 1 a

sequir:



Figura 1 — Fluxograma |

cliente chega

Recepdonista atende

Fecha o cantrato de

prestagdn de servigos

Mo hardrio Aguarda o hardria
mniratado contrada

cliente utiliza a
sala

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Outros servicos também serdo prestados pela Estudart, tais como: a locacéo de

armarios, a locacao da sala em grupo, a compra de lanches. Sao representados por o seguinte

fluxograma:
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Figura 2 — Fluxograma Il

Cliente precisade um
Servigo

Locag3o de

Armmdrio

Sim Locagdo da
Salaem

Grupa

Compra de Lanche

Procura um

recepcionista

Recepcionista Cliente recebe o

encaminha salicitag 3o 5BErvico

Fonte: Elaborado pelo autor.

Por fim, destaca-se que os servicos de apoio psicologico e coaching, bem como os
descontos em cursos preparatdrios e faculdades serdo realizados através de parceiras entre a
Estudart e as empresas parceiras.

Para auxiliar e facilitar o plano de operagdes da casa de estudos, temos o arranjo
fisico, bem como o projeto arquitetdnico (apresentado posteriormente), os quais demonstram
as instalacbes e ambientes, e como estardo configurados 0s equipamentos que serdo utilizados

pelos clientes durante a prestacéo do servico.



Figura 3 — Layout
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Baias
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Baias
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Baias
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Fonte: Elaborado pelo autor.

Abaixo podemaos visualizar o projeto arquiteténico:

Figura 4 — Sala de estudo individual
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Fonte: Elaborado pelo autor.
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Figura 5 — Sala de estudo individual em 3D

Fonte: Elaborado pelo autor.

Figura 6 — Sala de estudo em grupo

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Figura 7 — Copa

~

Fonte: Elaborado pelo autor.

Figura 8 — Sala de lazer

Fonte: Elaborado pelo autor.
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A Estudart, casa de estudos, sera uma empresa que ndo terd um grande namero de
colaboradores. Pois, como versa Claudia Fabiana Gohr (2008, p. 59): “Geralmente, as peque-
nas empresas comecam com o0s donos fazendo grande parte do trabalho [...]".

Apesar disso, a empresa tera seus setores divididos com as demandas pré-

definidas em cada area. VVejamos:

Figura 9 — Organograma da Estudart
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Fonte: Elaborado pelo autor.

A estrutura inicia-se pelo presidente da empresa, sendo o dono, investidor e res-
ponsavel por todas as decisfes superiores da organizacao.

Temos as diretorias de infraestrutura, de parcerias, de marketing, de finangas e de
pessoal.

A diretoria de infraestrutura se subdivide em coordenac@es de limpeza, de com-
pras e de suporte técnico.

A coordenacdo de limpeza é a responsavel por controlar o contrato de prestacéo
de servico com a empresa terceirizada, realizando o controle dos horarios de limpeza, bem
como a necessidade.

A coordenacdo de compras se divide em trés divisdes, de lanches, de suporte a
copa e de apoio. A divisao de lanches sera a responsavel por prestar o servigo de lanche “ex-
press”, fard o acompanhamento de necessidade e o contato com o fornecedor. A divisdo de
suporte a copa ira analisar as necessidades da copa, bem como disponibilizar o café ao estu-
dante. Ja a divisdo de apoio sera a responsavel por prestar todo o suporte em compras de ne-

cessidade da sala de estudos.
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A coordenacdo de suporte técnico é a responsavel por acompanhar o desenvolvi-
mento das atividades da empresa, controlando e resolvendo todas as necessidades para que a
empresa opere com qualidade em todo o servigo prestado.

Na diretoria de parcerias temos duas coordenacdes que sdo a de psicologia e coa-
ching e a de cursos preparatérios e faculdades. A primeira sera responsavel por captar parceri-
as com os profissionais, enquanto a segunda com as institui¢bes, visando a disponibilizagdo
aos clientes algumas vantagens.

Em sequéncia temos a diretoria de marketing que também possui duas coordena-
¢des, de comunicacgéo interna e de comunicagao externa. Aqui estardo inseridos os dois recep-
cionistas contratados pela Estudart. Eles serdo responsaveis pelo atendimento do publico in-
terno e externo, presencialmente e por meio das plataformas digitais, além de levar até a dire-
toria responsavel demandas que surgirem no dia a dia. Devem ser as responsaveis por atender
os clientes e celebrar o contrato de prestacdo de servigo. E ainda, responsaveis pela abertura
da casa.

Os recepcionistas deverdo ter como qualificacbes desejaveis facilidade de comu-
nicacdo, iniciativa, conhecimento em plataformas digitais. A projecdo de folha de pagamento

é apresentada abaixo.

Tabela 5 — Projecdo da Folha de Pagamento

Cargo Quantidade Salario (R$) Encargos (R$) | Parcial (R$)
Recepcionista | 2 (dois) R$ 937,00 R$ 507,87 R$ 1.444,87
Total R$ 2.889,74

Fonte: Elaborado pelo autor.

A coordenacdo de comunicacdo interna sera a responsavel por receber toda a de-
manda do que esta sendo recebido dos clientes e repassar a area interessada, bem como enca-
minhar mensagens aos estudantes visando a motivacao e com isso uma possivel fidelizacao.

Ja a coordenacdo de comunicacdo externa sera a responsavel pela panfletagem
além de envio de mensagens na intengdo de captar novos estudantes para a sala.

Quando falamos da diretoria de financas, ela serd a responsavel pelo o controle
financeiro da Estudart, um de seu objetivo € a definicdo do custo para o cliente.

Por fim, a diretoria de pessoal cuidara de tudo que envolve a gestdo de pessoal da
instituicao.

Como citado anteriormente, por se tratar de uma pequena empresa e com um ser-
vico especifico, que ndo necessita de um numero elevado de colaboradores, a grande maioria

das tarefas estardo a cargo do presidente da empresa. Porém, caso apresente resultados positi-
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vos e a demanda atender as expectativas, a Estudart ira rever sua estrutura e necessitara procu-

rar um Assistente Técnico para auxiliar as demandas do Presidente.

5.3 LOCALIZACAO

A localizagdo de um empreendimento tem que se adequar a diversos fatores, em
razdo disso deve ser bem planejado pelos gestores, visando sempre uma vantagem competiti-
va a organizacdo. Quando ocorre o processo decisorio de qual a melhor localizacdo para a
empresa temos que procurar a “Localizagio Otima” como versa Claudia Fabiana Gohr (2008,
p. 17): “Localizagdo 6tima ¢é aquela que minimiza a0 maximo os custos da empresa”.

Ao decidir abrir a Estudart em Brasilia, no Distrito Federal, temos que analisar em
que parte de Brasilia sera viavel e lucrativo a abertura da sala de estudos. O primeiro passo
que temos que avaliar é a macrolocalizacdo, ou seja, em qual regido de Brasilia? Vejamos que
Brasilia consiste, basicamente, por as seguintes regides: Asa Norte, Asa Sul, Setor Militar
Urbano, Setor de Clubes, Setor de Garagem e Oficinas, Setor de IndUstrias Graficas, Area de
Camping, Eixo Monumental, Esplanada dos Ministérios, Setor de Embaixadas Sul e Norte,
Vila Planalto, Granja do Torto, Vila Telebrasilia, Setor de &reas Isoladas Norte. (ADMINIS-
TRACAO REGIONAL DO PLANO PILOTO, 2017).

Ao realizar uma analise pelas regides apresentadas e considerando que Brasilia foi

uma cidade planejada, a qual em cada regido é concentrada um tipo de demanda, como por
exemplo, Setor de Clubes, que se localizam a grande parte de clubes da cidade, ressaltamos as
seguintes consideracdes para definicdo da Macrolocalizagéo.
Por se tratar de uma empresa prestadora de servigos, a qual o cliente devera comparecer a
organizacdo para usufruir dele, inicio analisando a comunidade e a necessidade de cada regido
e assim ja é descartado as regifes com demandas especificas: Setor Militar Urbano, Setor de
Clubes, Setor de Garagem e Oficinas, Setor de Indistrias Graficas, Area de Camping, Espla-
nada dos Ministérios, Setor de Embaixadas Sul e Norte, bem como as isoladas areas residen-
ciais Granja do Torto e Vila Telebrasilia e ainda a regido Eixo Monumental, uma via da regi-
do com alguns pontos turisticos.

Restando entéo, Asa Sul e Asa Norte.

Em relacdo aos custos operacionais as regides apresentam valores muito proxi-
mos, por se tratarem de &reas extremamente parecidas.

Quando falamos dos fornecedores ndo haverd nenhuma diferenga em se escolhen-

do qualquer uma das areas.
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Com relagdo a concorréncia, como j& mapeado no item 4.4 deste trabalho, todos
os trés concorrentes analisados encontravam-se na Asa Sul. Porém, € necessario considerar
que o servico da Estudart é um pouco diferente dos concorrentes presentes na area.

Por fim, ressalto que a regido da Asa Sul é uma area mais desenvolvida, com mais
comeércios, possui a exclusividade do transporte metroviario, que ndo encontramos na Asa
Norte, além de possuir também maior frota de transporte rodoviario, tendo como resultado um
fluxo de pessoal maior que a area da Asa Norte.

Sendo assim, por ter um fluxo diario de pessoas que vao até a regido trabalhar e
outras que residem é interessante escolher a regido da Asa Sul como Macrolocalizagdo da
Estudart, casa de estudos.

Dentro da regido Asa Sul, temos algumas areas que Sa0 mais comerciais e areas
que sdo residéncias. Seguindo o raciocinio de estar acessivel a um maior nimero de pessoas
consideramos trés potenciais areas que sao elas: Setor Comercial Sul, W3 Sul e L2 Sul.

Buscando a escolha da “Localizagdo Otima”, o quadro abaixo mostra por meio do
Método da Pontuacdo Ponderada, a analise de qual area possui mais vantagens. Considerando
gue a nota 0 (zero) é extremamente ruim para a organizacgdo e a nota 10 (dez) é extremamente

positivo. Vejamos:

Tabela 6 — Método de escolha da localizacéo

Fator Escores Ponderacéo

Peso A B C A B C
Aluguel 3 8 8 6 24 24 18
Estacionamento 1 4 7 7 4 7 7
Seguranga 1 5 7 6 5 7 6
Necessidade de Reforma 2 8 7 4 16 14 8
Movimentacao de Pessoas | 2 9 8 5 18 16 10
Total 67 68 49

Fonte: Elaborado pelo autor.

A-Setor Comercial Sul
B- W3 Sul
C- L2 Sul

Iniciando a analise dos dados pelo aluguel, observa-se que tanto o Setor Comerci-
al Sul, bem como a W3 Sul possuem valores de aluguéis bem parecidos, ja a regido da L2 Sul

possui um valor maior sendo assim menos vantajoso a organizacao.
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Em sequéncia, existe a situacdo do estacionamento para os clientes, a regido do
Setor Comercial Sul apresenta uma grande desvantagem no quesito em relacdo as outras
areas, sendo uma grande dificuldade aos clientes que utilizarem veiculos como transporte.

Seguindo para o conceito de seguranca, atualmente, vivemos em uma sociedade
violenta, em razdo disso é necessario 0 méximo de cuidado possivel. Quando se trata do item
seguranga serve para o estabelecimento e também para o cliente. Novamente o Setor Comer-
cial Sul sai em desvantagem, pois, € uma area que em determinados horarios € frequente a
presenca de usuarios de drogas e também de locais de prostituicdo, logo trazendo inseguranca
aos clientes. Ja os outros dois locais apresentam inseguranga, porém, nao possuem as caracte-
risticas atribuidas ao Setor Comercial Sul.

Quando falamos de necessidade de reforma observamos se o local que sera dispo-
nibilizado o servico precisara se adaptar para receber a sala de estudos. Vejamos que tanto o
Setor Comercial Sul e a W3 Sul apresentam diversas op¢Oes de salas que ndo precisardo pas-
sar por extrema reforma para receber a sala. J& quando falamos da L2 Sul por ndo ter muitas
opcdes e, alem disso, apresentar imdveis com caracteristicas um pouco diferente, necessitara
um custo maior com reformas.

Enfim, o quesito movimentacdo de pessoas, aqui o0 Setor Comercial Sul leva pe-
guena vantagem em relacdo a W3 Sul, porém ambos os locais sdo de grande movimentacao
de pessoas, que frequentam o local por diversos fatores. J& o setor da L2 Sul é um pouco iso-
lado ndo tendo um grande fluxo rotineiro de pessoas.

Conclui-se entdo que o a area da W3 Sul leva uma pequena vantagem em relacéo
ao Setor Comercial Sul, destaca-se 0s quesitos seguranga e estacionamento.

Logo, é aconselhavel a instalacdo do empreendimento na area da W3 Sul.
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6 PLANO FINANCEIRO

“Uma das principais causas de fracasso das empresas no Brasil, segundo o SE-
BRAE, sdo os problemas financeiros.” (GOHR, 2008 p.70). Assim ¢ de extrema importancia
a existéncia de um plano de financas da organizacao, sendo inclusive necessario para a analise

de viabilidade do negadcio.

6.1 INVESTIMENTO INICIAL

Para que a sala de estudos se torne operacional é necessario o investimento inicial,
ou seja, o proprietario devera gastar um determinado valor para que o estabelecimento come-
ce a funcionar.

Serd necessario alugar quatro salas sendo uma com 30 metros quadrados, duas
com vinte metros quadrados e uma com onze metros quadrados, para atender a sala individu-
al, sala de lazer, sala de estudo em grupo e a copa, respectivamente.

Na infraestrutura terdo que ser investidos recursos para a compra das mesas indi-
viduais, cadeiras, ar condicionado, mesa redonda, armario, notebook, geladeira, micro-ondas,
filtro de gua, sofa e televisdo e ainda o gasto com as instalacGes elétricas.

Devera ser comprado para atender o que a sala de estudo disponibiliza ao estudan-
te, livros juridicos, jogos de tabuleiros, salgados, café.

Visando implantar o P de promoc¢éo (comunicacdo) da empresa devera ser inves-
tido na compra de panfletos.

Por fim, é separada uma quantia para capital de giro da Estudart, que sera utiliza-
do enquanto a organizacdo ndo é capaz de gerar lucros.

Vejamos a planilha de investimentos:

Tabela 7 — Planilha de Investimentos

Investimento Quantidade Valor unitario Valor total
Aluguel (Sala Individual) 30m? R$ 1.100,00 R$ 1.100,00
Aluguel (Sala de Lazer) 20 m? R$ 750,00 R$ 750,00
Aluguel (Sala de estudo - Grupo) 20 m? R$ 750,00 R$ 750,00

Aluguel (Copa) 11m? R$ 420,00 R$ 420,00
Mesas Individuais 20 baias R$ 150,00 R$ 3.000,00
Cadeiras 30 unidades R$ 150,00 R$ 4.500,00
Ar condicionado 3 unidades R$ 1.200,00 R$ 3.600,00
Mesa Redonda 1 unidade R$ 400,00 R$ 400,00
Armaério 1 unidade R$ 350,00 R$ 350,00
Livros Juridicos 10 unidades R$ 150,00 R$ 1.500,00
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Instalagcdo
(tomadas e iluminagao) ) R$ 500,00 R$ 500,00
Jogos de Tabuleiro 3 unidades R$ 20,00 R$ 60,00
Televiséo 1 unidade R$ 1.000,00 R$ 1.000,00
Sofé 1 unidade R$ 500,00 R$ 500,00
Filtro de Agua 1 unidade R$ 200,00 R$ 200,00
Micro-ondas 1 unidade R$ 350,00 R$ 350,00
Geladeira 1 unidade R$ 1.500,00 R$ 1.500,00
Notebook 1 unidade R$ 1.200,00 R$ 1.200,00
Panfletos 500 unidades R$ 0,04 R$ 20,00
Salgados 30 unidades R$ 0,80 R$ 24,00
Café 5kg R$ 8,00 R$ 40,00
Materiais Diversos Diversos - R$ 60,00
Capital de Giro - - R$ 5.000,00
TOTAL R$ 26.824,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.2 FORMAS DE FINANCIAMENTO

Conforme informado na andlise interna, item 3.3, na &rea de finangas, o investi-

mento inicial se dard por meio de financiamento, recursos de terceiros. Atraves de empréstimo

bancério feito pelo proprietério.

Devido a rede de relacionamento que o proprietario possui com o Banco do Bra-

sil, sendo cliente hd muitos anos, e considerando os produtos e servicos disponibilizados pelo

banco. Sera realizado um empréstimo na linha de crédito para micro e pequenas empresas.

A taxa de juros conquistada pelo proprietario foi de 1.99% ao més, sendo conce-

dido prazo para pagar de 24 meses.

Sendo assim vemos abaixo o detalhamento da transacdo:

Tabela 8 — Detalhamento da Transagéo

Valor liquido Valor Total Taxa de Custo do
I0F Valor da Parcela )
emprestado com IOF Juros Empréstimo
1,99% R$
R$ 26.824,00 | R$ 432,52 27.256,52 24 meses R$ 1.439,45
a.m 34.546,80

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.3 RECEITAS



49

A Estudart, sala de estudos, tera trés planos de adeséao, o trimestral, 0 mensal e 0

dirio.

Podemos verificar na tabela abaixo os valores a serem cobrados.

Tabela 9 — Planos de adesdo

Cadigo Periodos Trimestral Mensal
Plano1l | 1turno e final de semana R$ 120,00 R$ 140,00
Plano 2 | 2 turnos e final de semana R$ 140,00 R$ 160,00
Plano 3 | Periodo Integral R$ 180,00 R$ 200,00
Plano 4 | Diario (1 periodo) R$ 10,00
Plano5 | Diario (integral) R$ 15,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

Outra fonte de renda da Estudart sera o lanche express oferecido pela instituicdo

aos clientes. O valor segue abaixo:

Tabela 10 — Planos de adesdo Il

Tipo

Unidade

Preco

Salgados

1 unidade

R$ 3,50

Fonte: Elaborado pelo autor.

Por fim temos outras duas fontes de renda para a Estudart, sendo o aluguel dos

armarios e o aluguel da sala de reunides.

Tabela 11 — Planos de adesdo 11

Tipo Unidade Preco
Armario Mensal R$ 40,00
Sala de Reunido Hora R$ 10,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

Feito a exposicdo dos valores que serdo cobrados temos a seguintes expectativas

de venda mensal e anual.

Tabela 12 — Expectativas de venda mensal e anual

] Quantidade men- Quantidade
Tipo Valor Mensal Valor Anual
sal anual
Plano 1 12 R$ 1680,00 144 R$ 20.160,00
Plano 2 7 R$ 1120,00 84 R$ 13.440,00
Plano 3 12 R$ 2.400,00 144 R$ 28.800,00
Plano 4 150 R$ 1.500,00 1800 R$ 18.000,00
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Plano 5 120

R$ 1.800,00 1440 R$ 21.600,00
Salgados 90 R$ 315,00 1080 R$ 3.780,00
Armario 10 R$ 400,00 120 R$ 4.800,00
Sala de reunido 120 R$ 1.200,00 1440 R$ 14.400,00
Total Rs 1041500 [ RS 124.980,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

Em sequéncia podemos verificar a estimativa de receita para o periodo mensal e

anual:

Tabela 13 — Estimativa de receita

TOTAL
JAN FEV MAR DEZ
ANUAL
RS 10.415,00 RS 10.415,00 RS 10.415,00 RS 10.415,00 RS 10.415,00 | RS 124.980,00

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.4 CUSTOS

Abaixo podemos visualizar 0s custos operacionais da Estudart.

Tabela 14 — Custos Operacionais

Fonte: Elaborado pelo autor.

Item de custo operacional Tipo de custo Valor Mensal Valor Anual
Aluguel Mensal + Impostos Fabricagéo R$ 3.770,00 R$ 45.240,00
Pagamento de empréstimo Financeiro R$ 1.439,00 R$ 17.268,00
Energia Fabricacio R$ 150,00 R$ 1.800,00
Agua Fabricacdo R$ 140,00 R$ 1.680,00
Salérios Recepcionistas Venda R$ 2.889,74 R$ 34.676,88
Tributos (Simples)* Financeiro R$ 624,90 R$ 7.498,80
Salgados Venda R$ 72,00 R$ 864,00
Internet Fabricacdo R$ 119,90 R$ 1.438,80
Servico de Limpeza Administracao R$ 200,00 R$ 2.400,00
Café Administracdo R$ 40,00 R$ 480,00
Utensilios Administracio R$ 30,00 R$ 360,00
TOTAL I Rrsoarssa RS 113.706,48
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Conforme descrito no item 2, descricdo do negdcio, a empresa ira aderir ao sim-
ples nacional. Sendo assim, pagara 4.00% a unido representando tributos como: IRPJ, CSLL,
COFINS, PIS/PASEP, CPP. Além disso, 2.00% ao municipio referente ao ISS.

Nos custos podemos realizar a divisdo em fixo e variavel conforme abaixo:

Tabela 15 — Custo Fixo e Variavel

Item de custo Custo fixo Custo variavel

Aluguel Mensal + Impostos R$ 3.770,00
Pagamento de empréstimo R$ 1.439,00
Energia R$ 150,00
Agua R$ 140,00
Salarios Recepcionistas R$ 2.889,74
Tributos (Simples) R$ 624,90
Salgados R$ 72,00
Internet R$ 119,90
Servico de Limpeza R$ 200,00
Café R$ 40,00
Utensilios R$ 30,00

TOTAL MENSAL R$ 8.418,64 R$ 1.056,90

TOTAL ANUAL R$ 101.023,68 R$ 12.682,80

Fonte: Elaborado pelo autor.

6.5 PROJECAO DO FLUXO DE CAIXA

Em seguida temos a projecdo do fluxo de caixa para 0s meses do primeiro ano e a

projecdo para 0s préximos quatro anos:

Tabela 16 — Projecédo do fluxo de caixa (Primeiro Ano)

Jan. Fev. Mar. Outros meses Total

Receitas a vista RS 10.415,00 RS 10.415,00 RS 10.415,00 RS 93.735,00 RS 124.980,00

Receitas a prazo - - - B -
Empréstimos R$ 26.824,00 - - - R$ 26.824,00

(a) Receita total

R$ 37.239,00 R$ 10.415,00 R$ 10.415,00 R$ 93.735,00 R$ 151.804,00
(vendas)

Custos operacionais Variaveis
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Compras a vista R$ 142,00 R$ 142,00 R$ 142,00 R$ 1.278,00 R$ 1.704,00
Tributos (Simples) R$ 624,90 R$ 624,90 R$ 624,90 R$ 5.624,10 R$ 7.498,80
Outros custos
o R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 290,00 R$ 2.610,00 R$ 3.480,00
variaveis
Total de custos
operacionais RS 1.056,90 RS$ 1.056,90 RS 1.056,90 R$9.512,10 RS 12.682,80
variaveis
Custos operacionais Fixos
Aluguel e Impos-
. R$ 3.770,00 R$ 3.770,00 R$ 3.770,00 R$ 33.930,00 RS 45.240,00
0s !
Despesas banca- R$ 1.439,00 R$ 1.439,00 R$ 1.439,00 R$ 12.951,00
rias (empréstimo) o o S o RS 17.268,00
Salarios R$ 2.889,74 R$ 2.889,74 R$ 2.889,74 R$ 26.007,66 RS 34.676,88
Internet R$ 119,90 R$ 119,90 R$ 119,90 R$ 1.079,10 RS 1.438,80
Limpeza R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 200,00 R$ 1.800,00 RS 2.400,00
Total de custos
o RS 8.418,64 RS 8.418,64 RS 8.418,64 R$ 75.767,76 RS$ 101.023,68
operacionais fixos
(b) Custo Total
R$ 9.475,54 R$ 9.475,54 R$ 9.475,54 R$ 85.279,86 R$ 113.706,48
(CF+CV)
(c) Investimentos | R$ 26.824,00 - - - R$ 26.824,00
Saldo Inicial R$ 5.000,00 - - - R$ 5.000,00
Saldo Remanes-
- R$ 5.939,46 R$ 6.878,92 R$ 7.818,38 -
cente
Saldo Total (d) R$ 5.000,00 R$ 5.939,46 R$ 6.878,92 R$ 7.818,38 -
Saldo de caixa
R$ 5.939,46 R$ 6.878,92 R$ 7.818,38 R$ 16.273,52 R$ 16.273,52
(a-b-c+d)
Fonte: Elaborado pelo autor.
Tabela 17 — Projecdo do fluxo de caixa (4 anos)
Investimento Inicial R$ 34.546,80
(Empréstimo + Juros)
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4
Receita Total (a) R$ 151.804,00 | R$ 137.478,00 R$ 140.969,94 R$ 144.550,57
Receita R$ 124.980,00 | R$ 137.478,00 R$ 140.969,94 R$ 144.550,57
Empréstimos R$ 26.824,00 - - -
Custo Total (b) R$ 106.207,68 | R$ 108.905,35 R$ 93.964,93 R$ 96.351,63
Custos Variaveis
) R$ 5.184,00 R$ 5.315,67 R$ 5.450,68 R$ 5.589,12
(Exceto Tributos)
Custos Fixos R$ 101.023,68 | R$ 103.589,68 R$ 88.514,25 R$ 90.762,51
Investimentos (c) R$ 26.824,00 - - -
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Tributos (Simples
] R$ 7.498,80 R$ 8.248,68 R$ 8.458,19 R$ 8.673,03

Nacional)

Lucro Liquido R$ 11.273,52 R$ 20.323,97 R$ 38.546,52 R$ 39.525,91
Saldo Remanescente
o R$ 5.000,00 R$ 16.273.52 R$ 36.597,49 R$ 75.144,01
Saldo Total

R$ 16.273.52 | R$ 36.597,49 R$ 75.144,01 R$ 114.669,92

(a-b-c+d)

Fonte: Elaborado pelo autor.

Algumas consideracfes devem ser feitas para melhor entendimento do fluxo de

caixa anual da empresa Estudart, sala de estudos. S&o elas:

a)

b)

d)

f)

No Ano “1” temos um saldo remanescente de R$ 5.000,00. O valor refere-se ao

capital de giro que foi inserido no item investimentos.

E importante destacar que os valores dos tributos representam 4.00% da uni&o re-
presentando tributos como: IRPJ, CSLL, COFINS, PIS/PASEP, CPP. Além disso,

2.00% ao municipio referente ao ISS.

Destaca-se que em todos os valores de receitas e de despesas foi inserido o IPCA
(indice de Precos ao Consumidor Amplo) que atualmente (setembro/2017) se en-

contra na faixa de 2,54% ao ano.

No ano “2” contamos com um aumento na receita, tendo em vista o item 3.5, que
versa sobre 0s objetivos estratégicos, espera-se um aumento de 30% em um ano no
namero de clientes, 0 que representaria em aproximadamente 10% de aumento na

receita.

Ainda sobre o item 3.5, que versa sobre 0s objetivos estratégicos, e que espera a
reducdo de custos em 10% em um ano. A equipe financeira considerou a reducao

em um ano pouco provavel, sendo possivel apos dois anos.

Apds dois anos o empreendimento tera quitado o financiamento, que representa
um custo mensal de R$ 1.439,00 e anual de R$ 17.268,00, reduzindo assim o valor

do custo fixo.
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6.6 PROJECAO DO DEMONSTRATIVO DE RESULTADOS (DRE)

Logo abaixo temos 0 Demonstrativo do Resultado do Exercicio mensal e anual.

Tabela 18 — Demonstrativo do Resultado do Exercicio (DRE)

Demonstrativo de Resultado do Exercicio (DRE) — em Reais

Mensal Anual
Receita Total (RT) R$ 10.415,00 R$ 124.980,00
(-) Custo Variavel (CV) (Exceto Tributos) | R$ 432,00 R$ 5.184,00
(=) Lucro Bruto (LB) R$ 9.983,00 R$ 119.796,00
(-) Custo Fixo (CF) R$ 8.418,64 R$ 101.023,68
(=) Lucro Operacional (LO) R$ 1.564.,36 R$ 18.772,32
(-) Tributos (Simples Nacional)* R$ 624,90 R$ 7.498,80
(=) Lucro Liquido R$ 939,46 R$ 11.273,52

Fonte: Elaborado pelo autor.

Os tributos se referem ao Simples Nacional, sendo 4.00% a unido representando
tributos como: IRPJ, CSLL, COFINS, PIS/PASEP, CPP. Além disso, 2.00% ao municipio

referente ao ISS.
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7 AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIOS

7.1 AVALIACAO ECONOMICA

7.1.1 Ponto de Equilibrio

Ao analisar o ponto de equilibrio, devemos chegar ao nivel em que o lucro é igual
a zero, ou seja, ndo ha lucro. Podemos concluir, entdo, que se a empresa operar acima desse
ponto terd lucro, caso opere abaixo tera prejuizo.

Para analise do ponto de equilibrio utilizamos a seguinte formula:

PE=_CF_x100
RT -CV

Explica-se: PE= Ponto de Equilibrio; CF= Custo Fixo; RT= Receita Total; CV= Custo Variéa-

vel;

Temos uma projecdo de custo fixo total de R$ 101.023,68, um custo variavel de
R$ 12.682,80. E uma receita total de R$ 124.980,00.

Sendo assim, temos o seguinte célculo:

PE=__ 101.023,68 x 100
124.980 - 12.682,80

PE=__101.023,68 x 100
112.297,20

PE=0,8996 x 100

PE =89,96%

Se a analise for feita a partir da projecdo para o ano trés, o qual tera uma reducao

nas despesas tendo em vista o0 encerramento do empréstimo, teremos a seguinte situagao:

PE=__ 88.514,25 x 100
140.969,94 — 13.908,87

PE= 88.514,25 x 100
127.061,07
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PE=0,6966 x 100

PE = 69,66%

7.1.2 Taxa de Lucratividade

Ao analisar a taxa de lucratividade temos que utilizar a seguinte formula:

Taxa de Lucratividade = Lucro Liguido x 100
Receita Total

Sendo assim, temos:

Taxa de Lucratividade = 11.273,52 x 100
124.980,00

Taxa de Lucratividade = 0,09020 x 100
Taxa de Lucratividade = 9,02%

Levando em consideracdo o aumento de estudantes nos anos seguintes, que é um dos
objetivos da equipe de marketing, bem como o fim do pagamento das parcelas do financia-
mento do empréstimo captado para financiar os investimentos necessarios para iniciar a em-

presa. Temos o seguinte resultado a partir do ano trés.
Taxa de Lucratividade = _ 38.546,52 x 100
140.969,94

Taxa de Lucratividade = 0,2734 x 100

Taxa de Lucratividade = 27,34%

7.1.3 Taxa do Retorno do Investimento

Para analisarmos a Taxa do retorno do investimento temos que calcular da seguinte maneira:

Taxa do Retorno do Investimento = Lucro Ligquido x 100
Investimento Inicial

Sendo assim, temos:
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Taxa do Retorno do Investimento = 11.273,52 x 100
34.546,80

Taxa do Retorno do Investimento = 0,3263 x 100

Taxa do Retorno do Investimento = 32,63% ao ano.

Cabe ressaltar que o investimento inicial é de R$ 26.824,00, porém, em raz&o da cap-
tacdo de recursos de terceiros e com isso 0 pagamento de juros, o investimento sera um total
de R$ 34.546,80.

7.1.4 Prazo de Retorno do Investimento (Payback)

Para saber quanto tempo levara para recuperar o investimento utilizamos o Payback,
pois, ele fornece uma aproximacéao do tempo que sera necessario para que 0S recursos investi-

dos retornem. Logo, devemos utilizar a seguinte formula:

Payback = __Investimento Inicial
Lucro Liquido

Sendo assim, temos:

Payback = _34.546,80
939,46

Payback = _34.546,80
939,46

Payback = Aproximadamente 36 meses.

Conforme dito no célculo da taxa de retorno do investimento, o investimento inicial é
de R$ 26.824,00, porém, em razdo da captacdo de recursos de terceiros e com isso 0 paga-
mento de juros, o investimento serd um total de R$ 34.546,80.

Outra informacdo importante refere-se sobre o objetivo estratéegico de marketing de
aumento de alunos, caso ocorra, e seguindo a projecdo de fluxo de caixa para 0s anos posteri-
ores, teremos um payback menor.

E, ainda, temos que considerar o pagamento do empréstimo, que a partir do momento

que € quitado reduz os custos, aumentando o lucro liquido.
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7.1.5 Taxa Interna de Retorno

Quando analisamos a taxa interna de retorno, temos que ter um VPL que resulte
no valor zero.

Para se calcular a TIR temos que através de tentativa e erro, ou por meio de fer-
ramentas eletrénicas chegar ao valor igual a zero.

No caso da Estudart temos a seguinte projecédo de fluxo de caixa:

A seguir temos o gréafico do fluxo de caixa.

39.525,91
38.546,52 4

20.323,97

11.273,52 I

of 1 2 3 4

v

34.546,80

Devemos utilizar a formula da VVPL:

Figura 10 — Férmula VPL

VPL=-FC, + FC, + FC, + .. + FC,
(1+i)’ (1+i)? (1+i)"

Fonte: GOHR (2008)

Onde: VPL = valor presente liquido; FCo= fluxo de caixa na data zero; FC:= fluxo de caixa

na data 1; FCn = Fluxo de caixa da data n; i = taxa minima de atratividade (TMA).

Sendo assim, temos:

VPL = -34.546,80 + 11.273,52/(1 + 0,52083) + 20.323,97/(1 + 0,52083)2 + 38.546,52/(1 +
0,52083)% + 39.552,91/(1 + 0,52083)"
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VPL =-34.546,80 + 11.273,52 + 20.323,97 + 38.546,52 + 39.552,91
1,52083 2,31292  3,51756  5,34961

VPL =-34.546,80 + 7.412,74 + 8.787,14 + 10.958,31 + 7.393,60
VPL = Aproximadamente igual a 0 (zero)

Com isso temos TIR igual a aproximadamente 52,083%.
7.1.6 Valor Presente Liquido

O Valor Presente Liquido é considerado um dos métodos mais utilizados para

avaliar projetos de investimento. Vejamos:

A seguir temos o grafico do fluxo de caixa.

39.525,91
38.546,52 4

20.323,97

11.273,52 I

of 1 2 3 4

v

34.546,80

Tendo essas informacg0es, basta aplica-las na formula do VVPL, considerando como
taxa minima de atratividade (TMA) a taxa de remuneracdo da poupanca 0,4273% ao més se-
gundo Banco Central do Brasil (2017), que é uma das opcdes de investimento mais segura do
mercado, se permanecer nessa taxa, terd uma projecao de aproximadamente 5,12% ao ano.

A seguir temos a formula do VPL.:

Figura 11 — Férmula VPL
VPL=-FC, + FC, + FC, + .. + FC_
(1+i)’ (1+i)? (1+i)"

Fonte: GOHR (2008)
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Onde: VPL = valor presente liquido; FCo = fluxo de caixa na data zero; FC:= fluxo de caixa
na data 1; FCn = Fluxo de caixa da data n; i = taxa minima de atratividade (TMA).

Com isso temos o0s seguintes resultados:

VPL = -34.546,80 + 11.273,52/(1 + 0,0512) + 20.323,97/(1 + 0,0512)2 + 38.546,52/(1 +
0,0512)% + 39.552,91/(1 + 0,0512)¢

VPL =-34.546,80 + 11.273,52 + 20.323,97 + 38.546,52 + 39.552,91
1,0512 1,10502  1,16159  1,22107

VPL =-34.546,80 + 10.724,42 + 18.392,40 + 33.184,27 + 32.392,00
VPL =60.146,29
7.2 ANALISE DE SENSIBILIDADE

Diversas situacdes podem ocorrer quando iniciamos o empreendimento. Fatores
do ambiente interno e externo que influenciam de varias maneiras todas as instituicdes preci-
sam ser identificados.

Com a possibilidade de enfrentar diversos cendrios, temos abaixo trés projecoes:

otimista, mais provavel e pessimista.

Tabela 19 — ProjecGes Otimista, Provavel e Pessimista

L Volume de Perspectiva de crescimento
Projecao
vendas Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
o R$165.000 | R$168.000 | R$171.000 | R$174.000
Otimista R$ 150.000,00 | R$ 150.000
10% 12% 14% 16%
Mais prova- R$137.500 | R$138.750 | R$140.000 | R$ 141.250
R$ 125.000,00 | R$ 125.000
vel 10% 11% 12% 13%
o R$105.000 | R$106.000 | R$107.000 | R$ 108.000
Pessimista R$ 100.000,00 | R$ 100.000
5% 6% 7% 8%

Fonte: Elaborado pelo autor.

Com esses resultados teremos as seguintes projecoes de fluxo de caixa.

a) Cenario Otimista:




Tabela 20 — Projecéo Otimista
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Investimento Inicial

R$ 34.546,80
(Empréstimo + Juros)
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Total (a) R$ 176.824,00 | R$ 165.000,00 R$ 168.000,00 R$ 171.000,00 R$ 174.000,00
Receita R$ 150.000,00 | R$ 165.000,00 R$ 168.000,00 R$ 171.000,00 R$ 174.000,00
Empréstimos R$ 26.824,00 - - -
Custo Total (b) R$ 106.207,68 | R$ 108.905,35 R$ 93.964,93 R$ 96.351,63 R$ 98.798,95
Custos Variaveis
) R$ 5.184,00 R$ 5.315,67 R$ 5.450,68 R$ 5.589,12 R$ 5.731,08
(Exceto Tributos)
Custos Fixos R$ 101.023,68 | R$ 103.589,68 R$ 88.514,25 R$ 90.762,51 R$ 93.067,87
Investimentos (c) R$ 26.824,00 - - -
Tributos (Simples
] R$ 9.000,00 R$ 9.900,00 R$ 10.080,00 R$ 10.260,00 R$ 10.440,00
Nacional)
Lucro Liquido R$34.792,32 | R$46.194,65 R$ 63.955,07 R$ 64.388,37 R$ 64.761,05
Saldo Remanescente
@ R$ 5.000,00 R$ 39.792,32 R$ 85.986,97 R$ 149.942,04 R$ 214.330,41
Saldo Total
R$39.792,32 | R$85.986,97 R$ 149.942,04 R$ 214.330,41 R$ 279.091,46
(a-b-c+d)
Fonte: Elaborado pelo autor.
b) Cenério Mais provavel:
Tabela 21 — Projecdo Mais Provavel
Investimento Inicial RS 34.546,80
(Empréstimo + Juros)
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Total (a) R$ 151.824,00 | R$ 137.500,00 | R$ 138.750,00 R$ 140.000,00 R$ 141.250,00
Receita R$ 125.000,00 | R$ 137.500,00 R$ 138.750,00 R$ 140.000,00 R$ 141.250,00
Empréstimos R$ 26.824,00 - - -
Custo Total (b) R$ 106.207,68 | R$ 108.905,35 R$ 93.964,93 R$ 96.351,63 R$ 98.798,95
Custos Variaveis
) R$ 5.184,00 R$ 5.315,67 R$ 5.450,68 R$ 5.589,12 R$5.731,08
(Exceto Tributos)
Custos Fixos R$ 101.023,68 | R$ 103.589,68 R$ 88.514,25 R$90.762,51 R$ 93.067,87
Investimentos (c) R$ 26.824,00 - - -
Tributos (Simples
) R$ 7.500,00 R$ 8.250,00 R$ 8.325,00 R$ 8.400,00 R$ 8.475,00
Nacional)
Lucro Liquido R$ 11.292,32 | R$20.344,65 R$ 36.460,07 R$ 35.248.37 R$ 33.976,05
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Saldo Remanescente
o R$ 5.000,00 R$ 16.292,32 R$ 36.636,97 R$ 73.096,07 R$ 108.344,44
Saldo Total
(a-b-c+d) R$ 16.292,32 R$ 36.636,97 R$ 73.096,07 R$ 108.344,44 R$ 142.320,49
a-b-c+
Fonte: Elaborado pelo autor.
c) Cenario Pessimista:
Tabela 22 — Projec¢éo Pessimista
| ti to Inicial
nvestimento Inicia RS 34.546,80
(Empréstimo + Juros)
Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Total (a) R$ 126.824,00 R$ 105.000,00 R$ 106.000,00 R$ 107.000,00 R$ 108.000,00
Receita R$ 100.000,00 R$ 105.000,00 R$ 106.000,00 R$ 107.000,00 R$ 108.000,00
Empréstimos R$ 26.824,00 - - -
Custo Total (b) R$ 106.207,68 | R$ 108.905,35 R$ 93.964,93 R$ 96.351,63 R$ 98.798,95
Custos Variaveis
) R$ 5.184,00 R$ 5.315,67 R$ 5.450,68 R$ 5.589,12 R$5.731,08
(Exceto Tributos)
Custos Fixos R$ 101.023,68 R$ 103.589,68 R$ 88.514,25 R$90.762,51 R$ 93.067,87
Investimentos (c) R$ 26.824,00 - - -
Tributos (Simples R$ 6.480,00
) R$ 6.000,00 R$ 6.300,00 R$ 6.360,00 R$6.420,00
Nacional)
Lucro Liquido R$(-12.207,68) | R$(-10.205,35) | R$5.675,07 R$ 4.228,37 R$ 2.721,05
Saldo Remanescente
@ R$ 5.000,00 R$ (-7.207,68) | R$(-17.413,03) | R$(-11.737,96) R$(-7.509,59)
Saldo Total
(aub-crl) R$ (-7.207,68) | R$(-17.413,03) | R$(-11.737,96) | R$(-7.509,59) R$(-4.788,54)
a-b-c+

Fonte: Elaborado pelo autor.

Tabela 22 — Analise diferentes cenarios

Anélise em diferentes cenarios
Indicador Cenarios
Pessimista Mais provéavel Otimista
TIR (%) - 56,471% 122,64%
VPL (R$) - 81.331,02 198.597,63
Payback - 3 anos 1 ano
PE (%) - 89,94% 73,56%

Fonte: Elaborado pelo autor.
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Tendo em vista que no cendrio pessimista a empresa tem uma perspectiva de pre-

juizo ndo é possivel a realizacao dos calculos de analise de sensibilidade.

Vejamos entdo os calculos referentes ao TIR, VPL, Payback e PE dos cenario

mais provavel e otimista:

a) Cenario otimista:

i.  Ponto de Equilibrio:

Temos os seguintes célculos:

PE=__ 101.023,68 x 100
150.000 - 12.682,80

PE=__101.023,68 x 100
137.317,20

PE=0,7356 x 100

PE = 73,56%

ii. Payback:

Apresentando os calculos:

Payback = _34.546,80
34.792,32

Payback = _34.546,80
34.792,32

Payback = Aproximadamente 1 ano

ii.  VPL:

VPL = -34.546,80 + 34.792,32/(1 + 0,0512) + 46.194,65/(1 + 0,0512)2 + 63.955,07/(1 +
0,0512)% + 64.388,37/(1 + 0,0512)* + 64.761,05/(1 + 0,0512)°

VPL =-34.546,80 + 34.792,32+ 46.194,65+ 63.955,07+ 64.388,37 + 64.761,05
1,0512 1,10502  1,16159  1,22107 1.28359

VPL =-34.546,80 + 33.097,71 + 41.804,35 + 55.058,21 + 52.731,10 + 50.453,06
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VPL = 198.597,63

iv. TIR:

VPL = -34.546,80 + 34.792,32/(1 + 1,2264)* + 46.194,65/(1 + 1,2264)? + 63.955,07/(1 +
1,2264)3 + 64.388,37/(1 + 1,2264)*+ 64.761,05/(1 + 1,2264)5

VPL =-34.546,80 + 34.792,32 + 46.194,65+ 63.955,07+ 64.388,37 + 64.761,05
2,2264 4,9568 11,0394 24,5704 54,7036

VPL =-34.546,80 + 15.627,16 + 9.313,81 + 5.793,34 + 2.620,56 + 1.183,85

VPL = Aproximadamente igual a 0 (zero)

TIR = 122,64%

b) Cenario mais provavel:

i.  Ponto de Equilibrio:

Temos os seguintes calculos:

PE=__ 101.023,68 x 100
125.000 - 12.682,80

PE=_ 101.023,68 x 100
112.317,20

PE=0,8994 x 100

PE =89,94%

ii. Payback:

Apresentando os célculos:

Payback = _34.546,80
34.792,32

Payback = _34.546,80
11.292,32

Payback = Aproximadamente 3 anos
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. VPL:

VPL = -34.546,80 + 11.292,32/(1 + 0,0512) + 20.344,65/(1 + 0,0512)2 + 36.460,07/(1 +
0,0512)% + 35.248,37/(1 + 0,0512)* + 33.976,05/(1 + 0,0512)s

VPL =-34.546,80 + 11.292,32+ 20.344,65+ 36.460,07+ 35.248,37+ 33.976,05
1,0512 1,10502  1,16159  1,22107 1.28359

VPL =-34.546,80 + 10.742,31 + 18.411,11 + 31.388,07 + 28.866,78 + 26.469,55

VPL = 81.331,02

iv. TIR:

VPL = -34.546,80 + 11.292,32/(1 + 0,56471)t + 20.344,65/(1 +0,56471)2 + 36.460,07/(1 +
0,56471) + 35.248,37/(1 + 0,56471)*+ 33.976,05/(1 + 0,56471)5

VPL =-34.546,80 + 11.292,32+ 20.344,65+ 36.460,07 + 35.248,37 + 33.976,05
1,56471 2,44831  3,83090  5,99425 9,37927

VPL =-34.546,80 + 7.216,87 + 8.309,67 + 9.517,36 + 5.880,36 + 3.622,46

VPL = Aproximadamente igual a 0 (zero)
TIR =56,471%

7.3 AVALIACAO SOCIAL

Existe uma necessidade atual de que as organizagdes contribuam para a sociedade,
para 0 meio ambiente e ajudem o governo. Se todos caminharem em prol da coletividade é
possivel existir um ambiente local mais harmonioso.

Sendo assim, a Estudart ira contribuir pagando seus impostos e tributos que servi-
ram de geracao de receita para os cofres publicos e com isso poderéo ser revertidos em prol da
sociedade.

Na geracdo de emprego, a sala de estudos contribuira contratando o servigo de du-
as recepcionistas e, além disso, necessitara contatar uma empresa para a terceirizacdo da lim-
peza, gerando com isso demanda de servigos para outras pessoas. E ndo menos importante a

parceria com psic6logos e com coaching que ajudard a promover essa mao-de-obra local.
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No que se refere ao meio ambiente e visando também a reducdo de gastos, pois a
regido atravessa um sério problema de crise hidrica, esté previsto nos planos de agdes de mar-
keting medidas para reducdo dos desperdicios com agua e luz, tendo como prazo o periodo de
um ano para resultados. As a¢des que serdo tomadas séo: a) instalacdo de sistema para reutili-
zacdo de agua. b) substituicdo das lampadas por mais econdmicas e sustentaveis.

Por fim, destaco a importancia da sala de estudos na contribui¢do do desenvolvi-
mento educacional da sociedade, possibilitando que os clientes adquiram novos conhecimen-

tos e com isso transforme a sociedade, carente em educacao.
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8 CONCLUSAO

A ideia de empreender, criar seu préprio negécio, deve ser bem pensada e estuda-
da. Esta pesquisa teve como objeto a Estudart, casa de estudos, um possivel empreendimento
que consiste num espaco para estudantes se dedicarem aos estudos, com conforto e qualidade.
Buscou-se a realizacdo de uma analise da viabilidade do empreendimento, fazendo um estudo
dos setores da empresa, dos fornecedores, clientes, concorrentes, além da criagdo do plano
operacional, marketing e financeiro. A captacdo dos dados foi feita em trabalhos publicados e
informacBes ndo publicadas, além de analise documental e observacdo-participante visando
subsidiar as informacg0es aqui inseridas. Ainda, foi feito a pesquisa de levantamento, por este
autor, buscando coletar dados para a correta criacao do plano de negécios.

Logo, é importante ressaltar que a expansao no setor de ensino a distancia € visi-
vel, aulas que eram exclusivas dentro da sala de aula com o professor, o quadro e o aluno,
hoje ja temos o computador e o aluno, e o professor inserido nos recursos digitais disponiveis.
E sabido que para se conseguir resultados na aprendizagem e conquistar o conhecimento, é
preciso de concentracdo e dedicacdo, e isso a sala de estudo busca oferecer.

A localizacdo escolhida para a sala é excelente, pois, Brasilia, capital federal, con-
centra grande parte dos concursos publicos, 0 que aumenta o interesse dos estudantes em fre-
quentar a Estudart.

Quando analisamos a concorréncia da empresa, observamos que existe uma ca-
réncia no servico a qual foi proposto. No mercado existem empresas similares, porém, ndo é
prestado de forma especifica, como é o caso da Estudart.

E possivel perceber através do plano de operagdes que o servico oferecido ao cli-
ente possui uma qualidade que podera ser revertida em fidelizacdo e também aumento na de-
manda. A sala de lazer é um exemplo, pois, possibilita ao aluno ou cliente, relaxar por alguns
instantes e melhorar seu rendimento.

No plano financeiro foi detalhado o que vai ser investido, de onde saira o recurso,
e quais as projecdes de receitas e despesas e seus respectivos saldos. A Estudart para abrir as
portas ira captar recursos de um banco, o que levara ao pagamento de juros. O investimento
inicial ndo é considerado um grande valor, porém, com o pagamento das parcelas do emprés-
timo, bem como, despesas altas, visando a exceléncia na prestacédo de servico, tornam o saldo
liquido um valor bem reduzido. Outro ponto o qual é necessario uma anéalise é que o prego
cobrado pela empresa ao cliente ndo pode ser muito alto, pois, além de o pais se apresentar em
uma crise financeira, o servico prestado podera ser substituido ou pelo estudo domiciliar ou

por possiveis futuros concorrentes.
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Por fim, a anélise de viabilidade permite a concluséo que a Estudart pode ser via-
vel, porém, é necessario que a empresa, principalmente, nos dois primeiros anos, 0s quais
existem despesas com as parcelas do empréstimo, esteja atenta ao ambiente interno e externo
e busque conquistar os estudantes, mostrando a eles as vantagens de estudar na sala de estu-
dos. Vale frisar que no cenério pessimista, analisado nesta pesquisa, a empresa mergulhou-se
em nUmeros negativos, sendo assim, a Estudart € uma empresa que € vidvel se ocorrer tudo
conforme foi planejado, com a demanda esperada, porém, caso a demanda nédo seja a que se
espera para o empreendimento, teremos um risco elevado de insucesso.

Destaca-se que o plano pode ser revisto e essa é a funcdo de um plano de negécio
mostrar 0 caminho a seguir na abertura de um empreendimento e para isso ele deve ser ajus-

tavel, na forma que diminua os riscos e aumente as oportunidades.
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