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RESUMO

O presente documento tem o objetivo de viabilizar a constru¢gdo de um novo
player no mercado de treinamentos online, buscando inicialmente um nicho de
mercado voltado a tecnologia, técnicas e praticas de desenvolvimento de
software. Praticidade e tecnologia, possibilidade de o aluno estudar nos
horarios e locais de sua preferéncia, sdo alguns dos atrativos dos cursos online
que tém contribuido para o crescimento do e-learning no Pais. Entre os temas
preferidos dos internautas, segundo pesquisas, estdo informatica, idiomas e
administracao e negécios, contabilizando quase 70% da procura. Estimativas
da Associagao Brasileira de Ensino a Distancia (Abed) destacam que
atualmente 1,2 milhdo de pessoas fazem cursos a distancia no Brasil, sendo

que 200 mil através do e-learning.

ABSTRACT

This document aims to make possible the construction of a new player in the
online training market, initially seeking a niche market focused on technology,
techniques and practices of software development. Practicality and technology,
the possibility of studying at the times and places of your preference, are some
of the attractions of the online courses that have contributed to the growth of e-
learning in Brazil. Among the subjects preferred by Internet users, according to
research, are computer science, Languages and administration and business,
accounting for almost 70% of demand. Estimates from the Brazilian Distance
Learning Association (Abed) point out that currently 1.2 million people take
distance learning courses in Brazil, of which 200 thousand are through e-

learning.
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1 - INTRODUCAO

Seria mais um ano como outro qualquer, nao fosse pela crise que se agrava no
pais ao longo dos ultimos meses e pelo fato de que a empresa onde trabalho

apresenta prejuizo pelo segundo semestre consecutivo.

Estavamos todos, gerentes e executivos, na reuniao de apresentagcédo dos
resultados do primeiro trimestre de 2015 e dos planos estratégicos para os
proximos meses, em um auditério com mais de 500 pessoas, quando nosso
COO pbs-se a comentar os boatos que vinham correndo a midia nos ultimos
meses e que vinham sendo negados veementemente pela diretoria sefior da
companhia. E entdo ele disse “...toda e qualquer companhia esta a venda,
desde que se pague o prego que ela vale... eu mesmo, passei por 5 empresas
que passaram por um processo de venda ou fusdo nos ultimos anos...”. E
como diz o ditado: “para um bom entendedor, meia palavra basta”; E provavel
que ali todos tenham entendido o motivo de ele ter sido contratado para
assumir a direcao da empresa. Pois logo nos dias seguintes ficou evidenciado
nos jornais e noticiarios que correram as midias, nossa empresa estava a

venda! Passaram apenas dois meses e ja havia o nome do novo dono!

Pois bem, momentos como estes sdo de muitas incertezas e insegurancgas,
contudo costumo dizer aos que me cercam, que € quando surgem as
oportunidades; Talvez por isso uma delas tenha sido apresentada a mim por
dois colegas de trabalho, que em vista a possibilidade de serem dispensados
ou movidos de cidade, visualizaram sua independéncia e propuseram o estudo

que sera apresentado na sequéncia.



1 — SUMARIO EXECUTIVO

1.1 - O negébcio

Segundo estudo divulgado pelo portal E-Learning Brasil, o mercado brasileiro
de ensino a distancia via internet, o e-Learning, registrou crescimento de cerca

de 45% de 1999 até o primeiro trimestre deste ano.

De acordo com a pesquisa, até o final deste ano os investimentos na area
devem atingir US$ 80 milhdes, o que representa um aumento de cerca de 32%

em relagdo a 2002, quando foram aplicados cerca de US$ 60 milhdes na area.

Praticidade e tecnologia, possibilidade de o aluno estudar nos horarios e locais
de sua preferéncia, sao alguns dos atrativos dos cursos online que tém
contribuido para o crescimento do e-learning no Pais. Entre os temas
preferidos dos internautas, segundo pesquisas, estdo informatica, idiomas e

administracao e negécios, contabilizando quase 70% da procura.

Estimativas da Associagao Brasileira de Ensino a Distancia (Abed) destacam
que atualmente 1,2 milhdao de pessoas fazem cursos a distancia no Brasil,

sendo que 200 mil através do e-learning.

Os dados acima demostram que mesmo num cenario de desaquecimento e
crescimento negativo da economia brasileira, existe grande preocupag¢ao com
autodesenvolvimento e necessidade de especializagao, que podem ser
convertidos numa excelente oportunidade de investimento no setor que se

apresenta, o e-learning.

A questao nao € mais se as empresas implementarao o aprendizado online,

mas quando o faréo.

O presente documento tem o objetivo de viabilizar a constru¢gdo de um novo
player no mercado de treinamentos online, buscando inicialmente um nicho de
mercado voltado a tecnologia, técnicas e praticas de desenvolvimento de

software.



A maior dificuldade € encontrar um diferencial, pois a concorréncia ja é
bastante ampla e é por esse motivo que o projeto esta apoiado na ideia inicial
de vender e avaliar cursos desenvolvidos por outras empresas dando valor a
prépria marca.

O portal requer investimentos de capital em tordo de R$ 20.000,00 para
implementagao da solugao e marketing digital, com previséao de retorno a partir
de 9 meses.

O faturamento mensal deve atingir os R$ 11.670,00 apds os primeiros 6

meses. O lucro liquido deve girar em torno de 64%.

Indicadores de viabilidade Valor(R$)/Ano
Lucratividade 89.841,60
Prazo de retorno do investimento 9 meses
Ponto de equilibrio((CF/(R-CV))*100) 41.786,00

1.2 - Dados dos empreendedores, experiéncia profissional e atribuigoes

Socios

Nome: Carlos A Kato (Sdcio proprietario - Infraestrutura)
Perfil: Especialista em sistemas distribuidos, com MBA em gestao

de projetos.

Atribui¢cdes: Atuar na idealizacao e implementacao do produto,
contribuindo na atualizagao diaria de informagdes e gestao de

novos produtos.

Nome: Joao A Monteiro (Sécio proprietario - Comercial)
Perfil: Gerencial, especialista em arquitetura de sistemas, com

MBA em gestao estratégica de empresas.
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Atribui¢cdes: Atuar na idealizacao e implementacao do produto,
contribuindo na atualizagao diaria de informagdes e gestao de

novos produtos. Buscar parcerias e maximizar as vendas.

Nome: Wilian Queiroz (Sdcio proprietario - Desenvolvimento)
Perfil: Especialista em sistemas distribuidos, com mestrado em

protocolos internet.

Atribui¢cdes: Atuar na idealizacao e implementacao do produto,
contribuindo na atualizagao diaria de informagdes e gestao de

novos produtos.

1.3 - Dados do empreendimento

Nome da empresa: Xrayse.com

CNPJ: A definir

1.4 - Missao da empresa

e Produzir e comercializar um produto online e colaborativo que garanta a
exceléncia em treinamentos e conteudo onde as pessoas possam se
especializar maximizando seu valor no mercado e a abrangéncia da

marca.

1.5 - Setores de atividade

Prestacao de servicos, treinamentos online, portal de informacdes:
« Oportunidades de investimentos em marketing e retorno financeiro:
o Canais no youtube;

o Artigos tecnicos;
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o AdSense (Google ad);
o Forums;

o Cursos gratuitos;

o Facebook business;

o Ebooks;

o Portal;

o Avaliagéo de produtos;

o Revista de informacdes;

1.6 - Forma Juridica

Sociedade Limitada: composta por no minimo, dois sécios, pessoas fisicas ou
juridicas. A responsabilidade de cada sdcio € limitada ao valor de suas cotas,
mas todos respondem solidariamente pela integralizagdo do capital social.

1.7 - Enquadramento tributario

Simples nacional.

O Simples Nacional destina-se as empresas que se beneficiardo da reducao e
simplificagédo dos tributos, além do recolhimento de um imposto unico. O
enquadramento no Simples esta sujeito a aprovagao da Receita Federal e
considera a atividade e a estimativa de faturamento anual da empresa. A Lei
também prevé beneficios quanto a desburocratizagcdo, acesso ao mercado, ao

crédito e a justica, o estimulo a inovagao e a exportagéo.

A Lei enquadra como microempresa (ME) a pessoa juridica com receita bruta
anual igual ou inferior a R$ 360 mil. Se a receita bruta anual for superior a R$
360 mil e igual ou inferior € R$ 3,6 milhdes ela sera classificada como Empresa
de Pequeno Porte (EPP). Para as ME e EPP, o Simples Nacional abrange os
seguintes tributos e contribuigdes: IRPJ, CSLL, PIS/PASEP, COFINS, IPI,
ICMS, ISS e a Contribuigdo para a Seguridade Social Patronal.

1.8 - Capital Social



Soécio Valor (R$) % de participagao

Joao 1.000,00 33,3
Kato 1.000,00 33,3
Wilian 1.000,00 33,3
Total 3.000,00 100

1.9 — Fonte de recursos

Utilizacao de recursos proprios, oriundos de reserva particular dos socios.
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2 — ANALISE DE MERCADO

2.1- Crescimento do mercado de ensino a distancia

O Mercado eLearning mundial deve chegar a 107 bilhdes dbdlares em 2015. Em
2010 o mercado individualizado atingiu USD 32,1 bilhdes em receitas e estima-
se que chegue em USD 49,9 bilhées em 2015.

A Taxa de crescimento de eLearning do pais mostra como cada pais adota
esse método — um indicador significativo que revela as oportunidades de

receita.

india: 55%

China: 52%

Malasia: 41%
Roménia: 38%
Poloénia: 28%
Republica Checa: 27%
Brasil: 26%
Indonésia: 25%
Colémbia: 20%

Ucrania: 20%

O Mercado de Mobile Learning

O mercado mundial de produtos e servigos de aprendizagem maovel chegou a
USD 5,3 bilhdes em 2012. Com uma taxa de crescimento anual composta de
18,2% para os proximos cinco anos, estima-se que o mercado de
aprendizagem mével em todo o mundo em 2015 chegara a 8,7 bilhdes dolares

e vai até alcancar USD 12,2 bilhdes em 2017.

Vale notar que, enquanto em 2012 o principais compradores de produtos de
aprendizagem e servigos méveis eram Estados Unidos, Japao, Coréia do Sul,
China e india, em 2017 os melhores compradores de produtos e servicos de

aprendizagem moveis serdo China, Estados Unidos, Indonésia, india e Brasil.
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MOOCs em treinamento corporativo:

Atualmente 8% das empresas utilizam MOOCs(Massive Open Online Courses),
enquanto outros 7% consideram experimentar MOOCs. Prevé-se que nos
proximos dois anos esse percentual subira para 28%.
Exemplos:
Mais de 350 empresas que cooperam com o Coursera e Udacity foram
identificados como os melhores alunos que, provavelmente, seriam os
melhores candidatos possiveis para trabalhos relevantes. O Google ja tem

inscritos 80 mil de seus funcionarios em curso HTMLS do Udacity.

Treinamento Corporativo Online:

O mercado corporativo on-line espera um crescimento de 13% ao ano até
2017. Hoje, 77% das empresas dos EUA oferecem treinamento corporativo on-

line para melhorar o desenvolvimento profissional de seus empregados.

Os Principais Compradores de E-Learning:

As grandes empresas sao os principais compradores de produtos e servigos de
e-Learning. Essas empresas representam cerca de 30% de todos os

compradores ativos.

Métodos de Entrega de treinamento corporativo:

Os métodos de entrega de formagédo em 2014 foram as seguintes:

* 47% das horas de formagéao foram entregues pelo instrutor em
ambientes de aprendizagem (aumentou 3% em relagdo ao ano
anterior)

*  29,1% de horas de formagao foram entregues com métodos blended
learning (semi-presenciais/hibridos) — aumentou 0,8 em relagdo ao
ano anterior

* 28,5% de horas de formagao foram entregues via on-line ou
tecnologias de computador baseados em tutoria ativa (aumento de

2,6% em relagao ao ano anterior)
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15% das horas de formagao foram entregues via sala de aula

virtual em webcast (webconferéncia) com instrutor de localizagéo
remota — diminuiu 1% em relagao ao ano anterior

4,2% de horas de formacéao foram entregues via aprendizagem-social
(redes sociais de aprendizagem) — aumentaram 0,9% em relagao ao
ano anterior

1,4% de horas de formagao foram entregues via dispositivos

moveis (diminuiu 0,5 em relagdo ao ano anterior).

Tecnologias Educacionais:

As tecnologias de aprendizagem utilizadas em 2014 foram os seguintes:

74% das empresas atualmente utilizam sistemas de gestéao de
aprendizagem (LMS) e sala de aula virtual/webcasting video

48% das empresas utilizam atualmente Ferramenta eLearning
Réapida (ferramenta de conversao ppt)

33% das empresas atualmente usam ferramenta de simulacao de
Aplicacao

25% das empresas utilizam atualmente Sistemas de Gerenciamento
de Conteudo

21% das empresas atualmente utilizam o suporte de desempenho ou
de gestao de conhecimento do sistema on-line

18% das empresas utilizam atualmente Aplicativos Moveis

11% das empresas utilizam atualmente Podcasting.

Demanda de Software, Ferramentas de Autoria, AVAs e servicos
em 2015:

As seguintes estatisticas apresentam a intengdo de compra das empresas de

pequeno, médio e grande porte em 2015

44% das empresas de intengao de compra de ferramentas e
sistemas de aprendizagem on-line

41% das empresas de Intencdo de Compra de Sistemas de Gestao
da Aprendizagem (LMS)
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* 37% das empresas intengcdo de compra de Ferramentas de Autoria

* 33% das empresas com a intencado de adquirir ferramentas e
sistemas de sala de aula.

* 29% das empresas de intencdo de compra de produtos e servigcos de
desenvolvimento de conteudo.

* 27% das empresas intencéo de projeto e apresentagao ferramentas
e software de compra de cursos.

* 18% das empresas de intencdo de compra de produtos e sistemas

de conferéncia de audio e web.

Se estas estatisticas para 2015 sao alguma indicagao, o futuro da industria de
eLearning certamente esta pavimentada com crescimento exponencial e
imenso potencial de lucro. Agora, mais do que nunca, os alunos e as empresas
estdo se voltando para o E-Learning e eventos de formagao on-line a fim de

alcangar seus objetivos pessoais e profissionais.

Fonte: <http://www.ibdin.com.br/?p=2856>

E no Brasil?

Fornecedores de solugdes de e-learning ndo estao preocupados com a
desaceleragao econémica prevista para 2015. Quatro empresas ouvidas pelo
Valor projetam um crescimento de 20% a 30%, até dezembro. O avango pode
ocorrer porque os clientes deverao optar por cursos on-line, ao invés de
treinamentos presenciais, para cortar custos. As estratégias

dos desenvolvedores para este ano incluem a criacdo de conteudo para

celulares e tablets, além de novas aulas de idiomas, lideranga e gestao.

Fonte: <http://www.valor.com.br/empresas/3879170/custos-favorecem-ensino-distancia>

A procura pelos cursos via internet, de acordo com estatisticas do e-Cursos, é
maior entre os internautas entre os jovens. A porcentagem de alunos dentro da
faixa etaria dos 18 a 24 anos é de 39%. Ja 37% daqueles que se inscrevem

tém entre 25 e 34 anos, e 17% estao na faixa que vai de 35 a 49 anos.

Dados do portal revelam ainda que o e-learning faz mais sucesso entre os
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homens: 62% dos alunos sdo do sexo masculino enquanto apenas 38%

correspondem a alunas.

2.2 — Cliente alvo

* Pesquisa realizada no site http://www.elearningbrasil.com.br/ identificou
quais sao as caracteristicas do aprendizado na América Latina. Seu
resultado foi apresentado no Learning 2006.

A maioria das pessoas pesquisadas (26%) tinham entre 30 e 40 anos,
25% tinham entre 40 e 50 anos, 23 % entre 20 e 30 anos ou estava
acima dos 50 anos e apenas 2% tinham menos de 20 anos.

* O resultado mostrou um numero equilibrado em relacéo a quantidade de
homens (53%) e mulheres (47%) que responderam a pesquisa.

* 44% dos entrevistados possuiam curso de pds-graduagéo, 23%
cursaram o ensino superior por completo, 18% desistiram ou ainda nao
haviam terminado o ensino superior, 12% possuiam MBA e apenas 1%
cursavam o ensino médio e o ensino fundamental.

* A maior parte (31%) dos entrevistados trabalhava de 10 a 25 anos, 30%
trabalhava ha menos de 5 anos, 25% ha mais de 25 anos e apenas
13% entre 5 a 10 anos.

* Quanto a forma do aprendizado, a amostra indicava que 23% dos
entrevistados preferiam fazer um curso online ou participar de um
webnar (conferéncia/seminario online), 18% aprendiam mais ao ler um
livro ou artigo impresso, 17% preferiam conversar e interagir com
alguém, 15% pesquisava o que precisa na internet ou internamente nos
bancos de dados da empresa; 13% Liam um artigo na internet ou faziam
um curso ou um seminario presencial e apenas 1% preferia observar o

comportamento e procedimento de outras pessoas.

http://www.elearningbrasil.com.br/pesquisa/resultados/pesq_result_54.asp

Outro estudo feito pela universidade Estadual de Londrina em 2015, com
alunos entre 16 e 68 anos, sendo 189 do sexo feminino e 116 do masculino,
mostrou que os alunos com idades entre 55 e 68 anos foram os que

apresentaram a maior média de autorregulagéo, seguidos por aqueles de 43 a
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54 anos e de 31 a 42 anos. A faixa etaria que apresentou a menor média geral
e em cada fator isoladamente, foi a de 19 a 30 anos. Com relagdo ao sexo, em
todos os grupos de estratégias, os estudantes do sexo feminino apresentaram
maiores competéncias autorregulatorias em relagdo aos do sexo masculino.
Em relagao as areas do conhecimento, alunos da area de Ciéncias Humanas
se mostraram mais autorregulados que aqueles das outras duas areas.
Verificou-se que as estratégias de busca por ajuda ndo sdo regularmente
utilizadas por eles, sugerindo que os diversos suportes disponiveis nos cursos
ofertados em EaD, nao estdo sendo utilizados pelos alunos, da forma como
deveriam, o que sugere a necessidade de pesquisas que investiguem sobre as
razdes que levam a tal condi¢do. Alguns estudos tém mostrado que muitos dos
alunos que frequentam a EaD nao tém os conhecimentos necessarios ao bom
gerenciamento das ferramentas de interatividade, além da falta de
gerenciamento do tempo para estudo. Considerando que, apesar do aumento
de cursos ofertados a distancia, ha ainda um numero restrito de pesquisas
sobre esta tematica, em especial, sobre a autorregulagdo da aprendizagem na

EaD e a formacgao de professores e tutores.

Foram considerados os seguintes fatores na pesquisa acima: Estabelecimento
de Metas; Estruturagdo do Ambiente; Estratégias para as Tarefas;
Gerenciamento do Tempo; Procura por Ajuda e; Autoavaliagéo.

2.3 — Estudo dos Concorrentes

Cursos Online disponiveis na internet

Precgos (R$) e Condicdes | Atendiment Servigos aos clientes Garantias Pontos de GAPs

de pagamento o oferecidas interesse

Dois planos: . Telefone; . Certificado; . Certificado de . Propaganda
1) Primeiras aulas gratis . Chat; . Primeiras aulas concluséo, de outros
2) Segundo pago, todas as . E-mail; gratuitas; opcional e pago; cursos nao
aulas. . Estrutura de relacionados;
video e edigao . Contetido
bem feita; confuso e
. Propagandas de mal
outros curso organizado;

. Interagéo com

www.iped.com.br

demais alunos.
. Curso com
periodo
determinado e

acompanhamento.
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. Frontend, Mobile, Java,
.NET, DB, PHP, Delphi,
Engenharia de software.
. Mentoring sobre solugao de
problemas (Videos);
. Forum

Cursos: A partir de 300,00 . Fone para Cursos online (ex. de aula: . Certificados; . Tem tempo para
Premium: 900,00 a vista (12x contato; https://www.alura.com.br/curso- . A primeira aula de finalizar;
75,00); . News letter; online-php-mysql-e-fundamentos-da- | cada curso é . Avaliacdo dos
Premium Plus: 1200,00 a vista . Contato web-parte-2) disponibilizada de cursos feita pelos
(12x 100,00); (Email); forma gratuita; alunos;
. Pode pagar por paypal; . Servigo Premium Plus da 3 ebooks . Perfis Premium
.E da Casa do Codigo e Curso de Inglés déo acesso a
g na Galandra; todos os cursos do
; . Cursos: site;
=] . Java, PHP, HTML, CSS, Android, . Parcerias fortes -
g C#, .NET, Python, Teste SWD, Ruby Caelum,
§ e Rails, I0S, Android, Infra, Design, Petrobras, BB,
Computacao, Agile, etc... Sansumg, etc...
. Videos proprios,
bem elaborados
com imagem do
instrutor e
interagdo na tela;
PESQUISAR MAIS SOBRE . Newsletter; . Portal com informagdes livres N&o é bem um site . Mantido e
OS CURSOS. . Colaboragdo; | estruturadas por tecnologias. Meio de cursos. Mais patrocinado por
que em forma de blog, posts, voltado para varias parcerias;
podcast, etc.... Com colaboragédo de colaboragéo; IBM, Under, moip,
especialistas; IMPACTA,
. Milhares de exemplos, artigos e SEBRAE, UOL,
comentarios compartilhados. etc...
. Otima fonte de informagéo;
. Assuntos:
-5_ . Design (Photoshop, Design
g responsivo, UX - User
g experience);
E’, . Desenvolvimento (Java,
% PHP, .NET, CSS, JavaScript,
§ HTMLS5);
3 . DB (MongoDB, MySQL,
= PostgreSQL, SQLServer,
Oracle);
. MKT Digital (Publicidade
online, Redes Sociais, .
Ecommerce, Email
Marketing)
. Infra (Seguranga, Amazon
AWS, Microsoft Azure, Linux,
CISCO);
Assinatura mensal 69,00/més - . Alguns produtos proprios:
Acesso a qualquer curso; . CONTROLE DE
PROJETOS;
Assinatura minima de 12 . CONTROLE DE
meses; VERSOES;
. BOLETO WEB SERVICES;
5| | Acesso a primeira aula free; . ESTADOS E CIDADES;
g . Outros...
O| | Opgéo de trial; . Cursos online disponibilizado em
% forma de video.
IS . Videos avulsos;
> .
g . Formagdes;
= . Cursos;
g . Canais com artigos sobre temas:
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Desde 0,00 a 300,00 US$ por Por email Cursos online disponibilizado em . Grande . Sem
curso (formulario) forma de video quantidade de controle de
. Cursos cursos (32000) qualidade ou
. Preparatérios para certificagdo . Abrangéncia de padrao
% diversos assuntos | . Sem
~ . Ranking dos controle de
% cursos progresso
-g_ . Amplo material . Sem
g para preparagao iteragao
= de professores
que desejam
publicar
. Blog
De 0,00 a Por email Cursos disponibilizados em formato No programa . Aulas produzidas | Sem controle
-E US$200,00 por més de video Nanodegree tem pela Google, de progresso
8 vasto apoio para Facebook,
...;: novo emprego, mongoDB,
§ coaching e Cloudera, AT&T
S certificados . Aplicativos para
§ iOS e Android
3 . Blog
De 38,00 a 608,00 Contatos por Cursos online (ex. de aula: . Preparagéo para . Aulas online com

email http://www.cloudcampus.cc/cursos/co | certificagdes; chat;
10x sem juros - todos os somente; urse/view.php?id=18) . Exame ao final do . Videos no
8 cartdes curso para receber youtube;
g . Cursos: certificado de . Site pouco
% . CISCO, Redes e Telecom, concluséo; amigavel;
_8 DataCenter, Seguranca, . Clientes e
8 Virtualizagdo, Linux, DBA, parcerias fortes -
g Governanga de T, etc... Petrobras,
= . Consultoria para problemas Positivo, Embratel,
= especificos de empresas, ou seja, NET, CISCO, etc...
possivel enviar um caso problema
para sugestao de solugéo.
< Diversos planos (mensais ou Email Cursos disponibilizados em video
D | anais) Telefone
% De US$29,00 a US$49,00 (escritorios
—2 Ou US$299,00 a US$499,00 em US, UK,
g India,
2 Australia)
Planos de 19,90, 24,90 ou Cursos de varios segmentos Certificado Oferece cursos ao
8_ 29,90 reconhecido vivo e gratuitos,
_Aé disponibiliza os
Q cursos em video
§ com planos
3 mensais
CURSOS PRESENCIAIS
Precos (R$) e Condigdes de Atendimento Servigos aos Garantias Pontos de GAPs
pagamento clientes oferecidas interesse
Pacote completo R$ 3.300,00 :: Contato : (41) 3093-9898 : :: Local: laboratérios certificado :: Laboratério

http://www.naptec.com.br/

(Java I, II, 11l e Web)
Curso avulso R$ 920,00
12x

treinamento@naptec.com.br
:: Endereco: Rua Bardo do
Rio Branco, 404. Centro,
Curitiba - PR

préprios
2 In-Company: sim




BOLSA 1:

:: Desenvolvedor em Java -
SENIOR - 378 h

:: Valor Normal para a Bolsa 1:
12x de R$ 939,00

:: Valor Promocional para a Bolsa
1: 12x de R$ 605,00

BOLSA 2:

:: Desenvolvedor em Java -
PLENO - 336 h

:: Valor Normal para a Bolsa 2:
12x de R$ 787,00

:: Valor Promocional para a Bolsa
2: 12x de R$ 507,00

http://www.elaborata.com.br/

BOLSA 3:

:: Desenvolvedor em Java -
JUNIOR - 144 h

:: Valor Normal para a Bolsa 3:
09x de R$ 469,00

:: Valor Promocional para a Bolsa
3: 09x de R$ 340,00

:: Formagéo Java Preparatério
para Certificagdo R$ 2.792,00

4x de R$ 767,80 12x de
R$ 308,90

:: Fundamentos de Programagao
Java e Orientagdo a Objetos

R$ 1.490,00 : 4x de R$ 409,75 :
12x de R$ 164,85

:: Linguagem de Programagéo
Java R$ 1.490,00 : 4x de R$
409,75 : 12x de R$ 164,85

http://www.trainning.com.br

:: Desenvolvimento de Aplicacdes
Java para Web R$ 1.490,00 :
4x de R$ 409,75 : 12x de R$
164,85

:: Enderecgo: Rua Monsenhor | :: Local: laboratérios
Celso, 256 - 1° Andar - préprios

Curitiba - PR - CEP: 80.010- :: In-Company: sim
150 22 VIP: individual ou

:: Contatos: (41) 3324-0015 : pequenos grupos
cursos@elaborata.com.br,

para obter informagdes sobre

treinamentos.

gerencia@elaborata.com.br,

para falar com a geréncia.

CURITIBA: (41) 4063-8083 :: Vérios cursos

Sao Paulo

Enderego: Av. Paulista,
2006, 16° andar - Metr6
Consolagao

Telefone: (11) 3171-2002

i divisdo dos

cursos
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Sua empresa podera competir com as outras que ja estao ha mais tempo

no ramo?

Existem muitas opc¢des, algumas com excelente conteudo e custos bastante

elevados, outras, no entanto, tem excelente conteudo e adotam uma estratégia

de custo bastante agressiva. Portanto o foco em algum nicho especifico faz-se

essencial para alcangar um diferencial, adicionalmente observa-se extrema

abrangéncia de conteudo/disciplinas nos concorrentes dificultando ainda mais

encontrar algo que se distingue das outras.

Apesar de todos estes desafios, 0 mercado crescente sugere que ainda existe

espaco para outros players.
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O que fara com que as pessoas deixem de ir aos concorrentes para

comprar de sua empresa?

Percebe-se que certificado que tenha valor no mercado, capacitacao técnica
dos instrutores e qualidade do material sdo diferenciais nesse ramo. Um site
que concentre todas estas informacdes sobre os cursos disponiveis e os avalia
e ranqueia dentro de uma visao geral, pode ser de grande atratividade para o

mercado.

E uma grande oportunidade para gerar uma marca que dé garantia para as

marcas avaliadas, valorizando ainda mais a propria marca.

Ha espaco para todos, incluindo vocé?

Sendo um mercado emergente com previsao de crescimento nos préximos dois
anos, entende-se que ha espaco ainda para novos players. No entanto optar
por uma estratégia de marketing inicial que primeiramente gere valor a marca

sem custos ao consumidor e leitor final é requerida.

2.4 — Estudo dos Fornecedores

Ordem Descrigao Nome do fornecedor | Prego | Condigées Prazo | Descricao/Comentarios
de de

pagamento | entrega

11 Treinamento Curso Online de 124,90 | 12x online Local: IPED online
Design/Video/Edigao | Edicao Profissional 30 dias
de Videos com Turma disponivel:
Premiere PRO CS6 25/10/2015
1.2 Treinamento Curso Online de 124,90 | 12x online Local: IPED online
Design/Video/Edic&o | Premiere CS 5 30 dias
Turma disponivel:
25/10/2015
1.3 Treinamento www.Youtube.com | Gratis | n/a Online | Disponivel 24x7

Design/Video/Edi¢édo
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2.2

23

3.1

3.2

3.2

41

4.2

* Pelo menos trés empresas para cada artigo necessario;

Infra Dominio

Infra Dominio

Infra Dominio

Infra Hospedagem

Infra Hospedagem

Infra Hospedagem

Certificagdo SUN

Certificagado trainner
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» Mesmo escolhendo um entre varios fornecedores, é importante manter contato com todos, ou

pelo menos com os principais, pois nao é possivel prever quando um fornecedor enfrentara

dificuldades;



24

3 — PLANO DE MARKETING

3.1 — Descrigao dos principais produtos e servigos

O produto tem como ideia principal a avaliacdo e comparagao de cursos online
da area de tecnologia e desenvolvimento de software, baseados em
indicadores de qualidade e melhores praticas de mercado. A evolugao deve ser
considerada a medida que o numero de acessos e o interesse das pessoas
cresgam. O portal devera ter foco colaborativo e social, destacando posts e

pessoas com capacitacao e que tenham interesse em demostrar seu potencial.

O retorno financeiro se dara através de propaganda e quiga porcentagem em
cima dos cursos contratados por meio deste. Para isso serao disponibilizados

espacos no site onde possam ser disponibilizadas tais propagandas.
3.2 -Preco

A quantidade de acessos ao site € de extrema importancia para conseguir
precos mais elevados. A tabela de precos abaixo sera utilizada para calculo

dos servigos contratados através das sessodes, espacos e tipos de anuncios:

728 x 90 PCI (Super Banner)

iab

468 x 60 PCI - (Full Banner)

728x90

brasil

120 x 240 PCI - (Banner Vertical)

iab:  468x60 iab:

brasil

234 x 60 PCI - (Half Banner)

iab’ 234x60

120x240
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120 x 600 PCI - (Banner vertical)

H g
1ap-

R e ]

120x600

126 x 126 PCI - ( Botdo quadrado)

. -
8
1ap-

e o g

125x125

300 x 250 PCI - (Retangulo)

asil

= % ]
.
1aD-

e g ey

300x250

DHTML

Configuragdo de roteador ou
rede sem fio (wireless)?

\1/

EY

Assine jaf

0800 7214004

4

m) Banner flutuante. E exibido no carregamento da pagina durante alguns
segundos. Obrigatorio o botao fechar.
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Banner expansivel + Rich media

Mas tem também design,
conforto e espago interno.

m) E expandido quando o usuario passa o mouse sobre a peca. Permite
interacao do usuario.

Como sera cobrado?

Aplicagéo

Define-se um preco de tabela para cada mil Display, video

CPM (custo por mil) impressdes de uma peca no site.

S6 é cobrado do anunciante quando a pega é clicada.
CPC (custopor click) O anunciante determina a verba diaria e os anuncios Links Patrocinados
sao distribuidos de acordo.

E definido um preco fixo mensal para 0 anunciante

Mes ocupar 0 espaco independente da audiéncia. Patrocinio, Display
Dia/faixa horaria E definido um preco fixo por periodo de tempo para 0

anunciante ocupar 0 espaco. Display

Disparo Preco para 0 anunciante por disparo de e-mail

marketing. Base segmentada ou cheia. E-mail marketing

CPS (cost per sale) Preco baseado nas vendas geradas pela campanha. Programa de Afiliados,
Display
CPV (cost pervisitor)  R@Muneracao baseada no trafego que a campanha Programa de Afiliados,

gerou para 0 site de destino. Display 5
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SUPER BANNER 728x90
SUPER BANNER EXPANSIVEL
HALF PAGE 300x600
RETANGULO 300x250

DHTIMIL

CPM RS 15,00

CPM RS 25,00

JUMBO SLIDE

HALF PAGE 300x600 - HOME DIARIA RS 950,00
BACKGROUND + SUPERBANNER DIARIA RS 1.270,00
IMAGEM + TEXTO CPC RS 0,85

3.3 — Técnicas de atragao de clientes

Como meio de comunicagao e divulgagao dos servigos pretende-se utilizar:

+ HOTSITE: disponibilizar site tipo portal com informacdes relacionadas

aos cursos, boas praticas e novidades;

4+ Utilizacao de email com newsletter exclusiva: Email semanal contendo

as principais novidades da semana nos assuntos de desenvolvimento de

software e promocdes sobre os produtos ofertados;

Grande parte dos negécios de hoje sdo feitos por redes que ligam pessoas e
empresas. Redes como Linkedin, Facebook, Twitter, Orkut, Flickr, Youtube e
também os blogs passaram a ser fortes canais de comunicagdo com o publico
e fornecedores, tornando-se ferramentas imprescindiveis para qualquer

empreendimento.

+ Gowgle

AdWords

@)

Quando um usuario acessa o site de busca do Google e digita uma palavra-
chave em seu campo de busca, ele com certeza esta interessado em uma
determinada informacgéao, produto ou servigo. O mecanismo do Google lhe
apresenta exatamente as informagdes mais relevantes para ele. Nesse
contexto, os links patrocinados que sdo apresentados na primeira pagina do
site de busca atingem o publico-alvo certo — ja previamente segmentado pela
necessidade de uma determinada informagdo — no momento certo — na hora
da busca pela informagéo desejada — e no lugar certo. Os links patrocinados

sdo uma solugéo barata, acessivel e extremamente eficiente.

4+ Na construgao da pagina utilizar tecnicas de marketing de conteudo.
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Conversion Rate Optimization (ou Otimizacdo de Conversao) é o
nome dado a area do Marketing Digital que envolve uma série de
técnicas de diversas areas do conhecimento com um objetivo bem claro:
aumentar o numero de conversdes de suas paginas.

o O CRO abrange uma grande quantidade de areas, tais como:
usabilidade, design, experiéncia do usuario, redacao voltada para
vendas (copywriting), avaliacdo de métricas e outros pontos que,
quando utilizados da maneira correta, podem aumentar - e muito -
a porcentagem de visitantes do seu site que chega ao final do
funil de vendas (ou seja: gera dinheiro para vocé

o Definir buyer/persona: Ninguém melhor que o préprio cliente para
dizer quem ele é e o que quer.

o Afastar objegdes: apresente argumentos que o convengam o
cliente que seu produto resolve sua necessidade.

o Mostre seu diferencial: deixe claro para o consumidor o que te
diferencia do concorrente e quais sao seus atrativos. Para isso, é
preciso conhecer bastante os pontos fortes do seu negécio.

o Oferega bonus: os bénus devem ser uma espécie de prémio por
acao

o Sensibilize com valores e missao: € legal comunicar (ou em
video, ou num texto descolado) qual € a sua misséo e convidar o
cliente a participar dela

o Colete depoimentos: depoimentos espontaneos de clientes
devem ficar expostos em destaque

o Cuidado com os textos: elabore conteudos completos e que
tenham um objetivo claro. Nao seja superficial demais e sempre
produza algo que consiga ajudar o seu leitor. Todo seu conteudo
deve ser constantemente revisado. Erros de gramatica e
ortografia podem destruir sua reputagao

o Cuide dos titulos: Seu titulo deve convencer o leitor de que vocé
tem algo interessante e novo a dizer; deve criar curiosidade,
utilizar palavras como: “descubra”, “segredo”, “aprenda facil”,

“‘inovador” pode gerar interesse
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Espacamento entre linhas e tipografia: escolha com cautela o
tipo de fonte que vocé vai usar no texto corrido

Acerte nas cores: Saber harmonizar os tons também é
importante. Mas se vocé nao é especialista no assunto, ndo se
preocupe: basta usar o bom senso.

Estabeleca padroes: smo padrdo também e assim por diante.
Esses padrbes levam em conta: cor, fonte, tamanho da fonte,
estilo, posicionamento, etc

Atencéo para as imagens: Escolher as imagens corretas fardo
toda a diferencga no resultado final das conversdes, entdo lembre-
se de sempre escolher as imagens que consigam seduzir os
visitantes

De olho no contraste: Ferramentas online como o Paletton e o
Coolors sao simples de usar e geram resultados incriveis
Menos é mais e mais € menos:

Nao existe a regra do certo ou errado. Da mesma maneira que
um conteudo logo pode converter de maneira surpreendente, um
conteudo curto pode mostrar resultados assustadoramente
positivos. Para acertar em cheio vocé tera que fazer testes para
descobrir

Esteja disponivel: se o cliente nota que vocé esta presente e néo
se esconde ele passa a ter maior confianca na empresa € na
marca. talvez seja interessante colocar um atendente virtual, ou
oferecer contato via Skype ou Whatsapp, por exemplo.
Construa reputacao: ao fazer-se presente nas redes sociais,
postando conteudo relevante, promogcdes e sanando duvidas de
clientes, vocé esta construindo um bom relacionamento com o
seu consumidor

Reciprocidade e admiracao: vocé precisa conquistar a simpatia
dele, fazer com que ele te admire.

Escassez: nada melhor do que um numero limitado de vagas. O
cliente vai se ver impelido a garantir seu espago nesse seleto

grupo de “sortudos”.
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o Autoridade: O objetivo € se mostrar confiavel, seguro e
conhecedor do produto a venda,;

o Validagao social - Promover a interagéo nas redes sociais,
estimular compartilhamentos e depoimentos espontaneos e quem
sabe criar grupos fechados de consumidores repetidores é o

ponto alto da relacdo empresa/empreendedor/cliente;
¢ Referencia:
http://cdn2.hubspot.net/hubfs/355484/20 tcnicas de CRO que voc pode testar so
zinho.pdf

3.4 — Localizagao do négécio

Servigo oferecido exclusivamente por meio online através de portal/plataforma

propria na internet.



4 —- PLANO OPERACIONAL

4.1 - Layout
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A figura 1 abaixo ilustra a divisdo de sessdes do site. A propaganda deve estar

inclusa em todos os niveis de navegabilidade, no entanto devem ser

harmoniosas, sem poluigdes visuais e sutis, quase que transparente ao

internauta.

J

[

]

Produhvsdade

Tecmundo

U

Super
downloads

AVALIACAO

COMPARAGAO

PROPAGANDA

Figura 1

4.2 — Capacidade produtiva/comercial/servigos

Com o quadro atual — 3 sécios proprietarios/colaboradores — sera possivel

desenvolver o site em formato de portal e prover atualizagdes diarias sobre

conteudo especifico e especializado.
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4.3 — Processos operacionais

Abaixo (Figura 1) a interagao dos atores com cada parte do site, as melhore
praticas de web designer e marketing digital deverao ser empregadas para
melhor experiéncia do cliente.

O Internauta fara interface direta com o site do parceiro fornecedor do curso, o
que dificultara o controle em caso de recebimento de porcentagem sobre as
vendas, nesse caso o sistema devera gerar estatisticas de controle de acesso
a cada curso e talvez uma negociagao nesse sentido seja mais viavel.

As empresas poderao utilizar espagos de propaganda disponiveis no site para
esse objetivo conforme tabela de pregos disponivel neste documento, no
planejamento financeiro.

O Marketing Digital, como google adsense, submarino, mercado livre, buscape
e outros, também podera ser utilizado em algumas sessbdes, no entanto evitar

utilizar nas paginas principais para evitar poluicdo e desinteresse do usuario.

—_—
Propaganda
% dos Cursos
v e———

Internauta Empresa Marketing Digital Acesso cursos

Parceiro
Cursos

Figura 2
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Os seguintes informagdes serédo consideradas para avaliagao dos cursos:

* Instrutor: comunicacao, capacitacao/certificacao, didatica;
* Video (Sim/Nao) — Qualidade;

* Material de apoio;

* Ferramentas de comunicacao;

* Acompanhamento dos alunos e avaliagoes;

* Plataforma;

* |novacao;

* Integracéo;

* Percepcao e facilidade de uso;

e Suporte online;

...que deverao ser ilustrados em quadros de ranqueamento conforme

abaixo.

Recommendation Grade

Remove query strings from static resources

35 &
92

97

99 )
100
100
100
100

Serve static content from a cookieless domain

1] {]]1

Performance grade: 90/100

Para acompanhamento e monitoragao da evolugao, serdo considerados os

seguintes indicadores:

* Nr de acessos ao site;
* Comentarios e avaliagdes recebidas em relagao as analises;
* Velocidade de acesso;
* Mapeamento de interesses, navegabilidade, rastreabilidade;

* Rentabilidade = Lucro liquido / Investimento;
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5 - PLANO FINANCEIRO

INVESTIMENTO TOTAL

* Investimentos fixos: R$ ---;
» Capital de giro: R$ 13.933,20;

* Investimentos pré-operacionais: R$ 18.800,00;

5.1 — Estimativas dos investimentos fixos

Nao sera necessario adquirir equipamentos, moveis ou ferramentas uma vez
que o negdcio sera virtual e os proprietarios ja possuem os requisitos

necessarios como computadores e softwares.

5.2 — Capital de giro
Estimativa de estoque inicial

SUPER BANNER 728x90
SUPER BANNER EXPANSIVEL
HALF PAGE 300x600
RETANGULO 300x250

CPM RS 15,00

DHTML CPM RS 25,00
JUMBO SLIDE

HALF PAGE 300x600 - HOME DIARIA RS 950,00
BACKGROUND + SUPERBANNER DIARIA RS$ 1.270,00
IMAGEM + TEXTO CPC RS 0,85

Prazo médio de vendas — Contas a receber

E a média do prazo de financiamento a clientes, ou seja, do prazo concedido

aos clientes para que estes efetuem o pagamento do que compraram.

Prazo médio de (%) Nr. de dias | Média ponderada em

vendas dias
A vista 20% 0 0

Prazo (1) 20% 30 6
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Prazo (2) 20% 60 12

Prazo (3) 20% 90 18

Prazo (4) 20% 120 23
Total 60 dias

O resultado acima indica que em média a empresa leva 60 dias para receber

suas vendas a prazo.

Prazo médio de compras - Fornecedores

Devemos calcular o prazo médio dado pelos fornecedores para o pagamento

dos produtos e servigos adquiridos.

Prazo médio de (%) Nr. de dias | Média ponderada em
vendas dias
A vista 100% 0 0
Total 0 dias

Partimos da premissa que 100% das nossas compras sao realizadas a vista.

Necessidade média de estoque

Inicialmente estima-se como necessidade média de estoque nesta situagao o

prazo de 60 dias necessarios para venda de anuncios.

Necessidade liquida de capital de giro

Compreende a diferenga entre os recursos da empresa que se
encontram fora do seu caixa (contas a receber + estoques) e os

recursos de terceiros no caixa da empresa (fornecedores). Se positivo,



o resultado indica o numero de dias em que o caixa ficara descoberto,

se negativo pode apontar que os recursos financeiros originados

pelas vendas entram no caixa antes antes que sejam efetuados os

pagamentos.

Recursos da empresa fora dos seu caixa

1. Contas a Receber — prazo médio de

vendas

2. Estoques — necessidade média de

estoques 5 dias

Subtotal 1 (item 1 + 2)

3. Fornecedores — prazo médio de compras
Subtotal 2

Necessidade Liquida de Capital de Giro em
dias (Subtotal 1 — Subtotal 2)

O prazo de 120 dias significa que a empresa ira necessitar esse periodo de caixa

para cobrir seus gastos e financiar clientes.

Caixa minimo

Representa o valor em dinheiro que a empresa precisa ter disponivel para

cobrir os custos até que as contas a receber de clientes entrem no caixa.

Corresponde a uma reserva inicial de caixa.

Nr. de dias

60 dias

60 dias

120 dias

0 dias

0 dias

120 dias
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Para que vocé calcule a necessidade liquida de capital de giro é preciso definir

os prazos médios de vendas, compras e estocagem.

Essas informacgbes podem ser pesquisadas junto a concorrentes fornecedores

e serao utilizadas na apuragao do capital de giro, ja que nas vendas
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financiamos os clientes por meio dos prazos concedidos e somos financiados

pelos fornecedores por meio dos prazos para pagamento negociados.

1. Custo fixo mensal (Quadro 5.9) R$ 3.483,00
Custo variavel mensal (Subtotal 2 do | R$ ---
quadro 5.12)
3. Custo total da empresa (item 1 + 2) | R$ 3.483,00
4. Custo total diario (item 3 + 30 dias) | R$ 116,11
5. Necessidade Liquida de Capital de | 120 dias
Giro em dias
(vide resultado do quadro anterior)
Total de B — Caixa minimo (item 4 x | R$ 13.933,20
5)
5.3 — Investimentos pré-operacionais
Investimentos pré-operacionais R$
Despesas de legalizagao 2.000,00
Desenvolvimento 31.500,00
Hospedagem do site 3.800,00 (Dolar RS 3,80)
Avaliagao de cursos 15.000,00
Cursos e treinamentos 2.000,00

Outras despesas

TOTAL

50.300,00 / R$ 18.800,00

Para lancamento do site seriam necessarios investimentos em torno de R$

27.500,00 em desenvolvimento de software, correspondente a 400 horas de

trabalho a R$ 35,00/hora durante 3 meses. No entanto este custo podera ser

substituido pelas horas de trabalho dos sécios, pois tem conhecimento

suficiente para tal, reduzindo o investimento total para R$ 18.800,00.

Custos de infraestrutura para hospedagem e dominio serédo requeridos e giram

atualmente em torno de USD 1000.00/ano.
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Adicionalmente serdo investidos R$ 15.000,00 em inscrigdes nos cursos

disponiveis com o objetivo de analisa-los e disponibilizar o resultado no portal.

Este investimento corresponderia a cerca de 100 cursos. Apds esse periodo

espera-se contar com parcerias e propostas das proprias empresas parceiras

para avaliagdo dos seus produtos. (Uma proposta seria contar com parceiros

que pudessem avaliar os treinamentos em troca de ter acesso a determinados

produtos dos parceiros com supervisdo dos proprietarios).

5.4 — Investimentos totais (Resumo)

Descrigado dos investimentos Valor (R$) (%)
1. Investimentos Fixos 0,00 0
2. Capital de Giro 13.933,20 42,56
3. Investimentos Pré-Operacionais 18.800,00 57,43
TOTAL 32.733,20 100,00
Fontes dos Recursos Valor (R$) (%)

1. Recursos Proprios 45.000,00 100,00
2. Recursos de Terceiros 0,00 0,00
3. Outros 0,00 0,00
TOTAL 100,00
5.5 — Estimativa do faturamento mensal da empresa

Descrigao Qtde. Valor Total

unitaio
Série 1 (Tabela 5.2) 10 15,00 300,00
Série 2 (Tabela 5.2) 10 25,00 250,00
Série 3 (Tabela 5.2) 5 950,00 4.750,00
Série 4 (Tabela 5.2) 5 1.270,00 6.350,00
Série 5 (Tabela 5.2) 200 0,85 170,00
11.670,00

5.6 — Estimativa dos custos de comercializagao

Descrigao % Faturamento | Custo Total

IRPF
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PIS

COFINS

CSLL

INSS 4%

ISS 2%
6%

5.7 — Estimativa dos custos com mao de obra

Contador: Salario minimo/més ou sob demanda, a confirmar.

5.8 — Estimativa dos custos com depreciagao

Valor do bem Vida uatil Depreciagao Depreciagao
Anual Mensal
Computadores | 3.000,00 3 anos 1.000,00 250,00

5.9 — Custos fixos

Custo total mensal (R$)

Contador 500,00
Pro-labore 1.000,00
Depreciagao 250,00
Hospedagem do site 316,66
Avaliacdo de cursos 1250,00
Cursos e treinamentos 166,66
3.483,00

5.10 — Demonstrativo de resultados

(R$) %
Receita total com | 11.670,00
vendas
Custos variaveis | 0,00
totais
(-)Impostos sobre | 700,20

vendas




SUBTOTAL 10.969,80

Margem de 10.969,80
contribuicao

(-) Custos fixos 3.483,00
totais

Resultado 7.486,80
Operacional
(Lucro/Prejuizo)

5.11 — Indicadores de viabilidade
5.11.1 — Ponto de equilibrio

IMC = (Receita total — Custo variavel) / Receita Total

PE = Custo Fixo Total / indice da Margem de Contribui¢ao
IMC = 11.670,00-0/11.670,00 = 1

PE = 3.483,00/ 1 = 3.483,00 * 12 = R$ 41.786,00

Valores anuais:
Receita Total: R$ 140.40,00
Custo Fixo Total: R$ 41.786,00

5.11.2 — Lucratividade

Lucratividade = Lucro liquido / Receita * 100
Lucratividade = 7.486,80 / 11.670,00 * 100 = 64,15%
5.11.3 — Rentabilidade

Rentabilidade = Lucro liquido / Investimento total * 100
Rentabilidade = 89.841,60 / 32.733,20 * 100 = 274,46%
5.11.4 — Prazo de retorno de investimento

Prazo de retorno de investimento = Investimento total / Lucro liquido
Prazo de retorno = 32.733,20 / 89.841,60 = 0,36 = 3 Meses
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6 — AVALIAGAO ESTRATEGICA

6.1— Analise SWOT

Fatores internos
(Controlaveis/Organizagao)

Forcas

. Capacitagao técnica;

. Relacionamento e Networking;

. Experiéncia profissional com ambientes
corporativos e globalizados;

. Interesse mutuo em mudanca de carreira e
empreender;

Pontos fortes(Ajuda)

arquitetura de sistemas, solugdes tecnicas,
conhecimentos de ferramentas, facilidade de

compreensao e aprendizagem, didadica e suporte;

Fraquesas

. Recursos financeiros escagos;

. Disponibilidade de tempo limitada devido ao
trabalho atual;

aos alunos;

. Falta de experiéncia em empreendedorismo;

Pontos fracos (Atrapalha)

. Diferenciais em relagao a solugédo de problemas,

. Falta de certificagbes para emissao de certificados

. Falta de conhecimento em negdcios da internet;
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Fatores Externos
(Incontrolaveis/Ambiente)

Oportunidades

. Prego elevado dos concorrentes;

. Qualidade duvidosa de alguns servigos dos
concorrentes;

. Necessidade de especializagdo devido ao
cenario de crise nacional;

. Facilidade de acesso com o uso da
internet;

. Verificou-se que existem poucas pessoas
com certificagdo para emissao de
certificados.

Ameacas

. Estrutura de alguns concorrentes é muito
forte;

. Quantidade de concorrentes é elevada;

. Falta de recursos financeiros dos
brasileiros para investimentos em carreira;
. Dificuldade para encontrar um diferencial;

AMEACAS COM PONTOS FRACOS

Estrutura de alguns concorrentes é muito forte COM
Recursos financeiros escacgos;

Dificuldade para encontrar um diferencial COM Falta
de certificagdes para emissao de certificados aos
alunos;

OPORTUNIDADES COM PONTOS FRACOS

Necessidade de mudangas na carreira dos owners
COM Recursos financeiros escagos.

AMEACAS COM PONTOS FORTES

Dificuldade para encontrar um diferencial COM
Capacitagao técnica.

OPORTUNIDADES COM PONTOS FORTES

Qualidade duvidosa de alguns servigos dos
concorrentes COM Capacitagéo técnica;
Necessidade de especializagao devido ao
cenario de crise nacional COM Interesse mutuo
em mudanga de carreira e empreender;




AMEACAS COM PONTOS FRACOS

A estrutura de alguns concorrentes é estremamente
forte e exigira do novo concorrente a adogdo de uma
das duas opg¢des: Aporte de capital ou
Desenvolvimento em fases, com escopo inicial
reduzido permitindo pouco investimento e
acompanhamento dos indicadores de acesso e
interesse.

OPORTUNIDADES COM PONTOS FRACOS

O interesse mutuo dos proprietarios em mudancga de
carreira e desenvolvimento de um programa, negécio
que traga satisfagdo pessoal é inversamente
proporcional ao volume de recursos financeiros, ja
que os trés envolvidos ndo dispbe de economias
direcionadas para estes fins.

6.1- Visao estratégica

Missao:
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AMEACAS COM PONTOS FORTES

A dificuldade para encontrar um diferencial tem
sido um desafio, existem opgdes variadas com
diferentes niveis de qualidade. Neste caso
pretende-se aproveitar o conhecimento tecnico
dos proprietarios, de modo que sejam eles os
desenvolvedores do material e disponibilizacao
das informagdes do site.

OPORTUNIDADES COM PONTOS FORTES

Apesar de existirem varias opgdes e estruturas na
mesma linha de negécio, muitas delas possuem
um modelo de visualizagdo muito basico, com
pouca atratividade. Existe ai um bom nicho a ser
explorado a custos menores do que os melhores
estruturados com custos mais elevados. Ainda
neste sentido o cenario atual da economia
brasileira demanda mao de obra especializada, o
que faz com que o0 momento seja propicio para
investimento em auto-desenvolvimento.

e Produzir e comercializar um produto online e colaborativo que garanta a

exceléncia em treinamentos e conteudo onde as pessoas possam se

especializar maximizando seu valor no mercado e a abrangéncia da

marca.

Visao:

» Entrar entre os principais players do mercado e ser referéncia em

exceléncia de treinamentos para clientes e colaboradores;

Valores:

o Conectar pessoas e ideias em um ambiente colaborativo;

» Ter a preferéncia do cliente;
o Ser simples e excelente;

e Pensar grande;

« Oferecer servigos a precgos atrativos;



6.2— Objetivos

Objetivos Financeiros

Crescimento gradativo
sem lucros no primeiro

ano;

Apos primeiro ano, ter
faturamento anual de
R$ 100.000,00;

Apos Segundo ano,
crescimento de 20% ao

ano;

Investimento de 10% do
faturamento em
desenvolvimento e re-

estruturacao do site;

Objetivos Estratégicos

No primeiro ano, certificar
77% dos instrutores em

trainners Java.

Obter 80% de avaliagbes
positivas nos conteudos

oferecidos.
Atingir

Fornecer conteudo

atualizado diariamente.

Ap0ds primeiro ano,
lancamento de
treinamentos online a
precos 20% abaixo do custo
do mercado em relacéo aos

top 3 em nova empresa;
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Justificativa/Descricao

Habilitar a empresa a

emitir certificados;

Garantir qualidade;

Ponto de referéncia;

Obter lucro;
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7 — AVALIACAO DO PLANO DE NEGOCIO

Ap6s um estudo detalhado do mercado de ensino a distancia, verificou-se que a
concorréncia atual é bastante acirrada e que existem as mais variadas opcdes.
Algumas delas sao focadas em diferenciagao e outras em prego, mas mesmo as com

precos menores tem excelente conteudo e qualidade.

Trata-se de um mercado promissor e emergente, com espago para outros players, no
entanto, faz-se necessario investimentos mais elevados e estruturas mais robustas

para atendimento ao cliente e confeccao de material de qualidade.

Embora seja um mercado com forte tendéncia de crescimento para os préximos dois
anos, existe ainda grande desconfianga e preconceito em relagdo ao ensino online,
pois até que ponto as certificagdes seriam validas e suficientes para garantir bons

empregos, melhores salarios e satisfagcao?

Por esse motivo esse estudo acabou sendo direcionado para um nicho onde néao
verificou-se concorréncia e que pode servir de suporte e parceria para os players
existentes. No decorrer dos exercicios nio foi identificado algo ou alguém que avalie e
emita pareceres ou certificados sobre os cursos ofertados de modo geral, portanto
apesar de inviabilizar, ao menos momentaneamente, a ideia de implementar um portal
de estudos e oferta de treinamentos online somente, sugere-se ir mais adiante e

aprofundar-se na viabilizagdo de um portal de avaliagdo e comparagao de e-learning.

O estudo de mercado mostrou que a necessidade de avaliar e certificar os cursos
oferecidos é fato, portanto ranquear cursos e instrutores pode trazer a garantia que os

clientes buscam.

O retorno financeiro nesse tipo de mercado, de forma geral é obtido através da
propaganda e marketing de afiliados e o estudo mostrou-se viavel do ponto de vista
financeiro. Portanto conclui-se sugerindo que a implementagao do modelo de e-
learning seja efetuada somente num segundo momento, apds adquirir experiéncia e
conhecimento do conceito através de um novo investimento em um projeto de
implementacao de um portal de avaliagao de treinamentos online, nomeado de

Xrayse.com.
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