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RESUMO

Apesar do numero de pessoas inadimplentes no pais ter atingido seu méaximo histérico
em 2018, foi possivel perceber também o aumento substancial do numero de
investidores no ultimo ano. Diante do atual cenario financeiro brasileiro, a FAVVO
surge com o objetivo de descomplicar a vida financeira das pessoas. Para isso, 0
presente trabalho relata o estudo de mercado e o planejamento desse negdcio na area
de Educacao Financeira, que tem como objetivo desenvolver uma proposta de servico
e modelo de negécio atraente, impactante e transformador.

Palavras-chave: Educacéo Financeira, Inovagdo, Empreendedorismo, Impacto Social,

ABSTRACT

Despite the number of defaulting people have reached the historical debt level in 2018,
it was also possible to note the substantial increase in the number of investors in past
year. Faced with the current Brazilian financial scenario, the company FAVVO was
born with the objective of uncomplicating people's financial life. Therefore, this Final
paper introduces a market study and a business plan, which aims to develop an
attractive, impacting and transformative business service model.

Keywords: Financial Education, Innovation, Entrepreneur, Social Impact
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1. INTRODUCAO

Em Maio de 2018, o numero de inadimplentes no Brasil atingiu cerca de 63 milhdes
de pessoas (SPC Brasil, 2018), mostrando o quanto esta temética esta presente no
dia a dia dos brasileiros e € de extrema importancia para nossa economia. Apesar da
crise econdmica atual, 2018 foi um ano onde também o brasileiro investiu mais. A
poupanca fechou o ano com captacéo liquida positiva e houve aumento no nimero

de investidores cadastrados e ativos no Tesouro Direto e Bolsa de Valores.

Diante deste cenario, iniciou-se o processo de EMPATIA com o assunto, identificando
as necessidades de aprofundamento na tematica e de desenvolvimento da equipe. O
mercado foi analisado quantitativa e qualitativamente e apés essa etapa, entendeu-se
a oportunidade de iniciar as atividades da empresa como forma de experimentacao
para maior conhecimento do mercado. Um prot6tipo de servico foi desenvolvido para
realizar a fase de PROTOTIPACAO e TESTES como forma de identificar as lacunas
existentes no mercado e perceber novas oportunidades de negécio dentro da
tematica. Ao final, apds a analise dos aprendizados, foi construida uma PROPOSTA
DE VALOR para a empresa e planejamento para os préximos 3 anos, com o objetivo

de descomplicar a vida financeira das pessoas.

Objetivo Geral: Desenvolver um plano de negdécio para a empresa FAVVO, que

deseja atuar na area de educacéo financeira.

Objetivos Especificos:
e Analisar o mercado potencial para desenvolvimento de uma solucao inovadora
e Estudar o publico alvo para esse tipo de solugéo
e Prototipar uma solucdo
e Validar a solucéo e o modelo de negdcio
e Realizar o estudo de viabilidade econémico-financeira

e Planejar o desenvolvimento do negocio nos proximos trés anos



2. ANALISE DE MERCADO

2.1.Inadimpléncia do Consumidor Brasileiro

De acordo com o site da Serasa, inadimpléncia é o termo utilizado para fazr referéncia
a pessoa que ndo realiza o pagamento de uma conta, ou seja esta com uma divida

em aberto.

Em Junho de 2018, o Brasil chegou ao numero de 61,8 milhdes de consumidores
inadimplentes, segundo o Indicador Serasa Experian de Inadimpléncia do
Consumidor. Em grande parte, essa situacdo € causada pelo enfraquecimento do
ritmo de crescimento econdmico, 0 que contribuiu para manter em patamares
elevados as taxas de desemprego no pais e, consequentemente, 0s niveis recordes

de dividas atrasadas.

Na tabela abaixo é possivel ver o aumento do nimero de consumidores inadimplentes
ao longo dos ultimos 3 anos, assim como 0 montante alcancado pelas dividas destas
pessoas. Em julho de 2018, o montante foi de R$ 272,5 bilhdes, com média de quatro

dividas por CPF, totalizando R$ 4.426,00 por pessoa.

Tabela 1 - Quantidade de consumidores inadimplentes e valor da divida

Quantidade de
M&s/ANo Co_nsumidores Va!or~da divida_
Inadimplentes (em (em bilhdes de reais)
milhdes de reais)
Julho/2018 61,6 272,5
Julho/2017 60,4 271,8
Julho/2016 59,4 264,5

Fonte: Serasa Experian (2018)

O grafico abaixo, mostra o aumento do nimero de inadimplentes por més, no periodo
de dezembro de 2017 a junho de 2018.



Figura 1 - Numero de inadimplentes no Brasil
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Fonte: SERASA EXPERIAN (2018)

No Brasil, 40,3% da populacdo adulta estd inadimplente, sendo a faixa etéria dos
adultos de 36 a 40 anos a mais representativa com 47,2%. Na sequéncia estdo os
brasileiros entre 31 e 35 anos (45,5%). A inadimpléncia dos idosos, embora ndo seja
a faixa mais elevada, foi a que mais cresceu nos ultimos dois anos, provocados por
diversos fatores. O presidente do conselho do SPC, Bruno Falci, ressalta que as
pessoas acima de 65 anos, em sua maioria, sd0 aposentadas e tém despesas
elevadas com os gastos elevados (planos de saude, medicamentos e alimentacéo),
além disso, a maioria dos salarios dos aposentados sao corrigidos com indices abaixo
da inflacdo e essas pessoas continuam sendo o0s responsaveis financeiros pelas

familias.

Quando analisamos os tipos de dividas, dados da Pesquisa CNC — Endividamento e
Inadimpléncia do Consumidor de Dezembro de 2018, apontam o cartdo de crédito em
primeiro lugar como um dos principais tipos de divida por 78,1% das familias
endividadas, seguido por carnés, para 14,7%, e, em terceiro, por financiamento de

carro, para 10,2%, conforme figura abaixo:



Figura 2 - Tipos de divida das pessoas inadimplentes
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Fonte: Pesquisa CNC (2018)

Na Bahia, segundo o Relatério de Inadimpléncia na Bahia, realizado pela SPC Brasil
em dezembro de 2018, o nimero de inadimplentes cresceu 2,08% em dezembro de
2018, em relacdo a dezembro de 2017. O dado ficou acima da média da regido

Nordeste (1,62%) e abaixo da média nacional (4,41%).

Figura 3 - Numero de dividas em atraso - Variagdo anual

4,41%

2,08% 1,62%
Bahia Nordeste Brasil

Fonte: SPC Brasil (2018)

Dentre os tipos de dividas, O setor com alta anual mais expressiva do nimero de

dividas em dezembro no estado da Bahia foi Agua e Luz (10,72%).

Quando analisada a faixa etaria dos devedores, o estudo mostra que o nimero de
devedores com alta anual mais expressiva no estado em dezembro foi o da faixa de
65 a 84 anos (6,70%). O SPC Brasil estima que em dezembro de 2018 havia 4,70
milhdes de pessoas fisicas negativadas na Bahia, o que representa 42,20% da

populacao entre 18 e 94 anos do estado
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Com base nos dados apresentados, foi possivel identificar o0 aumento do niumero de
inadimplentes no pais, sendo o maior patamar da série da pesquisa realizada pelo
Serasa Experian e iniciada em 2016. Além disso, péde-se perceber que a falta de
planejamento de longo prazo, principalmente para a velhice, prejudica a populagao

mais velha e aumenta os indices de inadimpléncia dessa faixa etaria.
2.2.Cenario de Investimentos

Atualmente, um dos tipos de investimentos mais tradicionais e utilizados pelos
brasileiros € a poupanca. Dados do Banco Central mostram que a poupanca brasileira
fechou 2018 no azul, com saldo de R$ 797,2 bilhdes de reais. Durante o ano, os
depdsitos superaram o0s saques, com uma captacdo de R$38,2 bilhdes. Este foi o

melhor resultado para a aplicacao desde 2013.

Figura 4 - Captacdo liquida da caderneta de poupanca de 2009 a 2018
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Fonte: Banco Central do Brasil (2018)

O mesmo estudo mostra a captacdo liquida durante os 12 meses de 2018, onde

apenas em janeiro, fevereiro e outubro as retiradas superaram os depositos.

Figura 5 - Captacgdo liquida da caderneta de poupancga de 12/2017 a 01/2019

CADERNETA DE POUPANCA (SBPE + RURAL)
CAPTACAO LIQUIDA - Evolugéo Mensal
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Fonte: Banco Central do Brasil (2018)
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Um tipo de investimento que tem se mostrado crescente e acessivel, sao os titulos do
Tesouro Direto. Segundo o Balan¢co de Novembro de 2018 do Tesouro Direto, existem
2.972.184 pessoas cadastradas na plataforma. Destes, o numero de investidores
ativos chegou a 752.094, uma variacao positiva de 34,7% nos ultimos doze meses.

Ainda no estudo realizado em novembro de 2018, é possivel identificar o atual perfil
de investidores no Tesouro Direto. Podemos perceber que o0 género mais
representativo é o de homens com 70,5%, a faixa etaria esta entre 26 e 35 anos
(37,3%) e a regidao Sudeste tem a maior quantidade de pessoas cadastradas na
plataforma (62,7%). Informag¢des detalhadas podem ser identificadas no quadro

abaixo:

Figura 6 - Perfil dos investidores cadastrados no tesouro direto

—

7
TESOURODIRETO

Mo Més Total
Investidores por Género
Homens 68,5% 70,5%
Mulheres 31,5% 19,5%

Investidores por Faixa Etaria

Até 15 anos 0,2% 0,3%
De 16 a 25 anos 26,7% 15,8%
De 16 a 35 anos 40,1% 37,3%
De 36 a 45 anos 19,0% 24 4%
De 46 a 55 anos B,0% 1,1%
De 56 a 65 anos 41% 7,1%
Maior de 66 anos 1,9% 4,0%

Investidores por Regido

Horte 4,3% 3,1%
Hordeste 13,7% 11,4%
Centro-Oeste B,0% 8.0%
Sudeste 57,8% 62, 7%
Sul 16,3% 14, 6%
Namera de Investidores
Cadastrados 156.255 2.971.184
Ativos 28.001 752.094

Fonte: Tesouro Direto (2018)
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Além disso, existem os investimentos que podem ser realizados na Bolsa de Valores.
Atualmente chamada B3, a B3 S.A. — Brasil, Bolsa, Balcdo € uma das maiores
empresas provedoras de infraestrutura para o mercado financeiro do mundo em valor
de mercado, oferecendo servicos de negociacdo (bolsa), pdés-negociacao (clearing),
registro de operacdes de balcéo e de financiamento de veiculos e iméveis. Foi criada
em marco de 2017 a partir da combinacao de atividades da BM&FBOVESPA, bolsa
de valores, mercadorias e futuros, com a CETIP, empresa prestadora de servigos
financeiros no mercado de balcéo organizado. Essa combinag&o consolidou a atuagao
da Companhia como provedora de infraestrutura para o mercado financeiro,
permitindo a ampliacéo do leque de servigcos e produtos oferecidos aos seus clientes

e a criacéo de eficiéncias para a Companhia e para o mercado.

Em 2002, o universo de investidores contemplava pouco mais de 85 mil pessoas. Em
2007, o numero subiu para pouco mais de 456 mil. Em 2017, a Bolsa de Valores bateu

o recorde de 615 mil investidores, chegando a 730 mil investidores em agosto de 2018.

Figura 7 - Numero de brasileiros investidores na bolsa de valores por més

Evolucdo do numero de brasileiros que investem na bolsa

Erm namero de investidores pessoas fisicas ativos

710.883  715.420 730.582

652060 663270 680.576
619.625 621.214 633.221
| I I I I I
200k
N \n\'b N Wb \,\“b o @ @
e,") & o A

\ \ \ 3™
K\ R\ o
¥ ¥ © 6@ ? & ¥

Fonte: B3

Segundo os numeros da B3, a maioria desses investidores sdo homens, da regido
Sudeste, com idade entre 26 e 45 anos. Do total de investidores ativos, 77,5% sao do
sexo masculino e 69% residem dos estados de Sado Paulo e Rio de Janeiro. Na

distribuicdo por faixa etaria, mais da metade (52%) tem no maximo 45 anos. Por outro
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lado, os investidores com mais de 46 anos concentram mais de 80% do valor investido
por pessoas fisicas. Os investidores pessoas fisicas respondem atualmente por cerca
de 18% do volume negociado na bolsa. Os investidores estrangeiros correspondem a
uma fatia de 50% e os institucionais, 27%.

Diante dos dados apresentados, podemos constatar que apesar do aumento da
inadimpléncia no pais, houve também o aumento do numero de investidores nos
ultimos anos. Dentre os tipos de investimentos existentes, a poupanca continua tendo
captacado alta e positiva, mesmo que seu rendimento atualmente ndo seja mais téo
vantajoso, pois desde 2012, o rendimento da poupanca esta diretamente ligado a
oscilagédo da taxa Selic, de acordo com a seguinte regra:
e Quando a Selic € maior ou igual a 8,5% ao ano, o rendimento da poupanca
sera de 0,5% ao més + Taxa Referencial (TR)
e Quando a Selic estiver menor que 8,5% ao ano, o rendimento da poupanca
sera 70% da Selic + Taxa Referencial (TR)
Atualmente temos uma taxa selic de 6,5% ao ano, portanto o tesouro selic torna-se
um tipo de investimento mais interessante do que a poupanca. Sendo assim, é
possivel perceber uma oportunidade em atuar disseminando essa informacao e
auxiliando no processo de transicdo das pessoas que continuam investindo na
poupanca, principalmente na regido nordeste.
Outro dado interessante é a quantidade de estrangeiros (50%) que séo investidores
na bolsa, o que nos faz mostra uma possivel oportunidade de atuar com brasileiros

que moram no exterior.

2.3. Analise dos Competidores

A andlise de mercado foi realizada considerando os players que atuam na area
de educacéao financeira de diversas formas, como: cursos, mentorias, consultorias,

assessoria de investimentos, aplicativos, YouTuber e blogs.

2.3.1. DSOP Educacéao Financeira

Em julho de 2018 a empresa completou 10 anos de existéncia onde se firmou
como principal disseminadora da Educacao Financeira do Pais, levando o tema para

mais de 2 milhdes de familias, 2 mil escolas publicas e particulares e mais de 500 mil
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de alunos. Todos esses resultados foram alcancados por meio dos mais de mil
educadores financeiros formados pela propria DSOP que sdo multiplicadores da
metodologia propria. A metodologia tem como foco principal, equilibrar as financas
pessoais e familiares através de quatro passos (DIAGNOSTICAR, SONHAR, ORCAR
E POUPAR). A empresa possui diversos programas de formacao, desde pequenos

cursos ao doutorado:

e Formacdo em Empreendedor Educacional: Forma empreendedores
educacionais para atuarem com os Programas DSOP de Educacgéo Financeira
para escolas e familias em instituicdes de educacéo bésica, universidades e
demais instituicbes educacionais.

e Formacéo em Educador Financeiro: Capacita pessoas para disseminarem, por
meio de palestras, cursos e workshops a metodologia DSOP de Educacao
Financeira para grupos e grandes publicos.

e Formacdo em Terapeuta Financeiro: Forma educadores financeiros para
atuarem de forma mais direta e individual com uma pessoa fisica, familia,
casais e grupos.

e DSOP nas Escolas: desenvolveram um programa de educagéo financeira para
criancas que acontece através da parceria com escolas e venda de kits de livros
didaticos e paradidaticos publicados pela editora DSOP.

e Programa corporativo de educacdo financeira nas empresas: possuem
iniciativas que sao oferecidas para funcionarios de empresas. Se baseia no
pressuposto de que a falta de saude e equilibrio financeiro gera problemas de
saude no trabalho e no ambiente familiar.

e Mestrado Internacional in Business Administration in Financial Education:
programa de mestrado totalmente online em parceria com a Florida Christian
University (FCU), o qual pode ser feito em trés idiomas (portugués, inglés e
espanhol).

e Doutorado Internacional in Business Administration in Financial Education:
programa de doutorado totalmente online em parceria com a Florida Christian
University (FCU), o qual pode ser feito em trés idiomas (portugués, inglés e

espanhol).

Site: http://www.dsop.com.br/
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2.3.2. Barkus Educacional

Negocio de impacto social, que visa levar a educacdo financeira e o
empreendedorismo para jovens e adultos, expandindo horizontes e ajudando a mudar
realidades. Oferece servicos para 3 publicos:

e Pessoa Fisica- Curso Libertas: dois médulos de 8 horas que custam R$
150,00 cada, com assuntos relacionados a controle e planejamento
financeiro e investimentos.

e Empresas — Palestras e oficinas de acordo com a necessidade.

e Escolas — Aulas para turmas do 6° ano do Ensino Fundamental Il até o
2° ano do Ensino Médio, orientadas para o desenvolvimento das
habilidades de orat6ria, empreendedorismo e autoconhecimento.

Site: http://barkus.com.br/site/

2.3.3. Coaches Financeiros

Em Salvador existem diversos coaches financeiros que atuam realizando palestras,
workshops e atendimentos individualizados com a populacéo interessada. Abaixo,
foram citados aqueles mais conhecidos pela equipe e que possuem bastante

atuacao na regiao.

Fernanda Prado
e Membro Associado da Planejar - Associacdo Brasileira de Planejadores

Financeiros (https://www.planejar.orqg.br/).

e Formacdo em Personal, Professional e Leader Coach pela Sociedade
Brasileira de Coaching.

e Formacdo como Licensed Master Practitioner of NLP™ pela Sociedade
Internacional de PNL.

Site: https://fernandaprado.com.br/



http://barkus.com.br/site/
https://www.planejar.org.br/
https://fernandaprado.com.br/
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Glaucia Sousa Coach

e Executive Coach I Instrutora PNL.
e Analista de Comportamento DISC.
e Realiza Workshops de Educacao Financeira Teens, para o publico

adolescente.

Allan Andrade

e Formado em Engenharia Mecanica pela Estacio de Sa/FIB.

e Po6s-Graduando em Neurociéncias aplicadas a Financas.

e Educador e Terapeuta Financeiro.

e Membro da Associacao Brasileira de Educadores Financeiros;

e Coaching Financeiro pelo Instituto Coaching Financeiro;

e Coaching Executive Business Transformation pelo Instituto Tania Zambon;

e Professional Coaching pelo Instituto Americas Coaching;

e Coaching em Network Marketing pela DNA de Marketing;

e Fundador da Escola de Mentalidade Financeira;

e Autor do livro "Mentalidade Financeira";

e Atuou também na industria de vendas diretas, liderando mais de 2.000
pessoas.

e Atualmente realiza cursos e palestras compartilhando seu conhecimento no

crescimento e desenvolvimento de pessoas nas areas financeiras.

2.3.4. Escritorios Credenciados a XP

A XP é a maior empresa de investimentos do Brasil e possui hoje na Bahia 15
escritorios credenciados que oferecem assessoria de investimentos gratuita para o
cliente, colocando-se a disposi¢cao para tirar dividas e apresentando oportunidades e
produtos alinhados ao perfil do investidor. Eles estdo localizados nas seguintes

cidades:

e Lauro de Freitas — 1 escrit6rio

e Salvador — 11 escritérios
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e Camagcari — 1 escritorio

e Feira de Santana — 1 escritorio

e Teixeira de Freitas — 1 escritorio
Como estratégia de captacdo de clientes, os escritorios oferecem palestras de
educacao financeira gratuitas e sdo remunerados diretamente pela XP, de acordo com
a quantidade de abertura de contas e movimentacdes em investimentos feitas pelos
clientes.

Site: www.xpi.com.br/

2.3.5. Celebridades:

No meio digital existem diversas pessoas que abordam o tema Educacéo Financeira.
Abaixo, segue a relacdo daquelas celebridades referéncias no mercado e que

possuem mais de 300 mil seguidores nos seus canais de YouTube.

2.3.5.1. ME POUPE por Nathalia Arcuri

Nathalia é jornalista e criou o blog Me Poupe em 2015. Atualmente possui também
um canal no Youtube com aproximadamente 3,1 milhdes de inscritos. Seu contetdo
gratuito é disponibilizado por meio de ebooks, simuladores e planilhas no blog e videos
com linguagem de facil entendimento, direta e divertida nos videos do YouTube. Em
2018 langou a primeira turma do seu curso online “Jornada da Desfudéncia”.

Site: http://mepoupenaweb.uol.com.br/

2.3.5.2. Thiago Nigro ( O Primo Rico)

Autor do livro “Do mil ao milhdo sem cortar o cafezinho” e do curso online “Do mil ao

= ”

milhdo”, possui 28 anos e mais de 1,8 milhdes de inscritos no seu canal no
YouTube.

Site: https://oprimorico.com.br/

2.3.5.3. Gustavo Cerbasi

Autor de 15 livros, possui um canal no YouTube com aproximadamente 570 mil
inscritos e um curso online “MasterClass Inteligéncia Financeira” que ja esta na sua
sexta edicéo.

Site: http://www.gustavocerbasi.com.br/



http://www.xpi.com.br/
http://mepoupenaweb.uol.com.br/
https://oprimorico.com.br/
http://www.gustavocerbasi.com.br/
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2.3.5.4. Economirna (Mirna Borges)

Youtuber e engenheira, Mirna fala sobre economia no seu canal do YouTube e
possui aproximadamente 630 mil inscritos na plataforma.

Site: https://economirna.com.br/

2.3.6. Aplicativos Financeiros

2.3.6.1. Guia Bolso

Aplicativo utilizado por mais de 5 milhdes de pessoas, esta disponivel em todas as
plataformas: web, Android e iOS. Iniciou suas operagdes em 2012 com um site onde
as pessoas colocavam seus gastos e ganhos e recebiam uma consultoria. Em 2014
lancaram o sie e app Guiabolso onde a pessoa conseguia sincronizar suas contas
bancarias. Em 2016 desenvolveram a plataforma de crédito e passaram a ofertar
produtos de bancos e financeiras. Em 2018, investiram no aprimoramento da
inteligéncia artificial e langaram uma versao nova para Android.

Site: https://www.guiabolso.com.br/

2.3.6.2. MOBILLS

Aplicativo de controle financeiro mais bem avaliado por seus usuarios, com o maior
namero de avaliacdes da categoria e utilizado por mais de 5 milhdes de pessoas.
Esta disponivel nas plataformas: Android e iOS e possui uma versao gratuita e outra
premium.

Site: https://www.mobills.com.br/

2.3.6.3. Minhas Economias

Aplicativo que surgiu em 2008 com o objetivo de melhorar a qualidade de vida de
individuos e familias, através de conteudos e ferramentas que contribuem, na
pratica, para o planejamento e equilibrio da vida econémica. Aplicativo utilizado por
mais de 1 milhdo de pessoas, esta disponivel para Android e iPhone.

Site: http://minhaseconomias.com.br/



https://economirna.com.br/
https://www.guiabolso.com.br/
https://www.mobills.com.br/
http://minhaseconomias.com.br/
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2.3.6.4. Organizze

Utilizado por mais de 1 milhdo de pessoas, o Organizze é uma ferramenta online
que tem o objetivo de facilitar a vida financeira. Disponivel para Android e iPhone.
Possui uma versao gratuita e outra paga por R$ 8,00 ao més.

Site: https://www.organizze.com.br/

2.3.7. Startups de Educagéo Financeira

2.3.7.1. W1 Finance

Empresa especializada em planejamento financeiro que atua com uma tradicional
metodologia europeia. Possui mais de 40.000 clientes ativos e 400 consultores
capacitados. Possui 7 escritdrios em Sao Paulo.

Site: http://wlconsultoria.com.br/

2.3.7.2. Tindin

Empresa que a oferece por meio da gamificacdo um modelo transversal de ensino
continuado para Educacéo Financeira Infantil Familiar e Escolar. E considerada uma
Edtech e Fintech (termos usados internacionalmente para empresas que utilizam a
tecnologia, respectivamente, nas areas de educacdo e financas) e nasceu em um
Startup Weekend em Maringa/PR. Fundada em 2018, lancou seu primeiro produto de
educacao financeira para familias, uma plataforma de mesada eletrbnica educativa
criada para desenvolver as capacidades infantis de: planejamento, negociagéao,
poupanca, investimento, consumo consciente e empreendedorismo. Possui time
multidisciplinar formado por pais, administradores, especialistas em tecnologia,
gestdo empresarial, marketing e empreendedorismo.

Site: https://www.tindin.com.br/

2.3.7.3. Quero Quitar

Empresa que faz a intermediacao e realizam negociacdes de dividas de Pessoa
Fisica com empresas de maneira rapida, tranquila e segura.

Site: https://www.qgueroquitar.com.br/



https://www.organizze.com.br/
http://w1consultoria.com.br/
https://www.tindin.com.br/
https://www.queroquitar.com.br/
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2.4.Benchmark de Modelo de Negdcio

Durante o processo de pesquisas, alguns modelos de negdcio se mostraram
inspiracdes para a empresa, apesar de ndo necessariamente atuarem com a tematica
de educacéao financeira. A empresa tem o interesse em gerar impacto social e por

iSs0, se inspira em exemplos e cases que possuem modelos de negdcio sociais.

2.4.1. Qranio

Empresa que utiliza técnicas de gamificacdo para tornar o aprendizado mais leve,
divertido e engajador. Aborda assuntos do ENEM e do Ensino Fundamental, mas
também tem uma solucédo para funcionarios de empresas, o Qranio Mobile Learning,
que é uma ferramenta de treinamento e difusdo de conhecimento. Através de jogos
individuais ou em grupo, incentiva 0 conhecimento sobre algum assunto dentro da
organizacao. Existe uma moeda virtual que, quando acumulada, pode ser trocada por
prémio reais; notificacdes no aplicativo informam aos colaboradores sobre novidades
relacionadas ao proprio aplicativo ou assuntos atuais que envolvem a empresa.

Site: https://www.granio.com/

2.4.2. Vivendas

Empresa que desenvolveu uma solugcdo completa em reformas habitacionais que, de
forma rapida e ndo burocratica, possibilita ao cliente, em até 15 dias, ter seu projeto
elaborado e sua reforma pronta. Oferecem reformas do banheiro, cozinha, area de
servigo, sala e quarto com precos acessiveis para que as pessoas possam ter acesso
a uma vida melhor dentro da sua propria casa.

Site: http://programavivenda.com.br/

2.4.3. Intera

Empresa de Talent Hacking que, por meio de experiéncias educacionais
personalizadas, tem o objetivo de conectar pessoas a oportunidades profissionais. Por
meio de cursos, experiéncias e imersdes financiadas por empresas, promove o0
autoconhecimento dos participantes e conecta talentos a organizagoes.

Site: https://byintera.com/



https://www.qranio.com/
http://programavivenda.com.br/
https://byintera.com/
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2.4.4. Avante

A empresa iniciou suas operacdes em 2012 oferecendo microcrédito para
empreendedores. Em 2017 lancaram o aplicativo Avante com a funcionalidade de
dividir vendas no cartdo de crédito sem a necessidade de uma maquininha. Possuem
o0 objetivo de empoderar microempreendedores com solug¢des financeiras que
simplifiguem sua vida e desenvolvam seu negécio.

Site: https://www.avante.com.vc/

Apos toda andlise da concorréncia, construimos a ferramenta 5 Forcas de Poter,
conforme ANEXO 1 onde identificamos que existem diversos produtos substitutos que
oferecem contetdos de Educacao Financeira, assim como concorrentes consolidados
e fortes no mercado. Isso nos mostra a importancia e necessidade de criarmos
estratégias de diferenciacdo para transformar nosso servico em competitivo e

inovador.

3. O NEGOCIO

3.1. Apresentacao dos Cofundadores

A equipe é formada por trés socios que se conheceram quando participaram
de um grupo de voluntariado em 2016: a Liga Universitaria de Empreendedorismo.
Mesmo apos a finalizacdo das atividades e responsabilidades com o grupo, os trés
mantiveram contato e, em 2018, iniciaram uma série de reunibes para pensar em um

negdécio na area financeira.

Mariane Falcdo Cavalcanti

e Engenheira de Producao formada pela Universidade Federal da Bahia.

e Atuou em trés multinacionais (Xerox, Monsanto e DHL Suply Chain) nas areas
de logistica e planejamento/gestéo da producéao.

e Trabalhou durante dois anos na aceleradora e incubadora do SENAI CIMATEC,
auxiliando nos processos administrativos e orientando mais de 25 startups.

e Educadora e Terapeuta Financeira DSOP, formada na turma de Setembro de
2018.


https://www.avante.com.vc/
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Desde 2009, realiza diversas atividades voluntarias como participagdo na
fundagcdo da Empresa Junior de Engenharia de Producdo da UFBA (Otimiza
Consultoria Jr); membro do Rotaract Club Lauro de Freitas durante seis anos;
Diretora de Projetos na Liga Universitaria de Empreendedorismo em 2016 e,

recentemente, em 2018, assessora de Finangcas no TEDxRioVermelho 2018.

Luana Maria Costa Andrade

Pedro

Graduanda de Ciéncias Econdomicas (UNIFACS - Universidade Salvador) e
Administracdo (UNEB - Universidade do Estado da Bahia) - previsdo de
concluséo: Julho/2019.

Estagiou durante dois anos na FAELBA - Fundacdo Coelba de Previdéncia
Privada, no setor de investimentos.

Atuou como estagiaria na Secretaria de Desenvolvimento Trabalho e Emprego
de Salvador.

Atuou voluntariamente como Diretora Financeira da Empresa Janior de
Administracdo da UNEB (Empirica) e na Liga Universitaria de
Empreendedorismo de Salvador (2016) como gerente de infraestrutura dos
projetos.

Atualmente trabalha em empresa familiar no ramo de autopecas de linha
veicular pesada - SOS Embreagens - atuando na area administrativa e

financeira.

de Lemos Silveira

Graduando em Administracéo pelo Instituto Federal da Bahia.

Técnico em Manutencdo Mecéanica pelo Instituto Federal da Bahia.

Atuou em trés Multinacionais (Deten Quimica, Braskem e Monsanto) nas areas
de manutencdo mecanica e operacdo de processos quimicos.

Foi aluno do primeiro curso Jornada da Desfudéncia sobre educagéo financeira
com a Youtuber Nathalia Arcuri.

Realizou diversas atividades voluntarias em Salvador, tendo sido: Gerente de

conteudo na Liga Universitaria de Empreendedorismo em 2016; Coordenador
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de Projetos na Associacdo de Jovens Empreendedores da Bahia em 2017 e,
atualmente, € Jovem Lider e membro do Global Shapers Hub Salvador.

e Atualmente, exerce o cargo de técnico em processos quimicos Bayer (5 anos).

3.2.Andlise SWOT

Apos a andlise dos fatores externos (mercado e competidores) e internos (equipe),
conforme ANEXO 2, percebemos que apesar da pouca experiéncia da equipe na area
e do excesso de solugbes e contetdos disponiveis no mercado, existe a oportunidade
de atuar com superendividados e aumentar o mercado de investidores no Nordeste.
Muitas solucbes apresentadas atingem o publico digital e de forma interativa e
divertida, porém poucas referéncias chegam aos superendividados e populacéo
menos favorecida. Diante deste cenario, a FAVVO entende que existe uma
oportunidade de explorar melhor este publico e levar o conteido de educacéo

financeira & mais pessoas.

3.3.Andlise PEST

A analise PEST, conforme ANEXO 3, baseia-se na andlise de fatores externos a
empresa que podem influenciar direta ou indiretamente na mesma. Apoés realizada
esta andlise, é possivel identificar uma oportunidades nas &reas econbmica,
sociocultural e tecnolégica, o que incentiva a empresa em continuar o

desenvolvimento das suas iniciativas.

3.4. Protétipo

Diante da analise do mercado e dos concorrentes, foi identificada a necessidade de
capacitacdo da equipe que, no 2° semestre de 2018, participou de trés cursos na

tematica de educacéo financeira:

e Educador e Terapeuta Financeiro da DSOP — Curso realizado por
Mariane Falcdo de forma presencial em Sao Paulo.

Site: http://www.dsop.com.br/pos-formacoes-cursos/



http://www.dsop.com.br/pos-formacoes-cursos/
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e Jornada da Desfudéncia por Nathalia Arcuri — Curso realizado por Pedro
de Lemos de forma online.
Site: https://pages.hotmart.com/x8450205x/jornada-da-
desfudencia/?ref=R10210831V#comments

e Millionaire Mind Intensive - Experiéncia de Sucesso — Curso realizado
por Luana Andrade de forma presencial em Séo Paulo.

Site: https://experienciadesucesso.com.br/millionaire-mind-intensive

Todas as experiéncias com 0S cursos realizados proporcionaram iniciagdo em
tematicas, até entdo nunca vista pelos socios, porém, dentre eles os cursos da DSOP
foram os que ofereceram uma certificacdo que possibilitou a equipe iniciar sua
atuacdo na é&rea. Este curso, ofereceu acesso a conteldos especializados em
educacao financeira, investimentos e comportamentos, slides, ebooks, plataformas,
suporte da empresa, materiais impressos, além de uma permisséo da instituicdo de
atuar, durante 1 ano, utilizando todo o material e representando a metodologia DSOP
de Educagéo Financeira.

Assim, a equipe decidiu por utilizar essa metodologia para iniciar suas atividades,
conhecer melhor o mercado e validar a metodologia da empresa através dos servicos

prestados.

Durante o periodo de Outubro a Dezembro de 2018, a empresa teve a oportunidade
de conduzir cinco palestras utilizando a metodologia DSOP, conforme relag&o abaixo:

1. Palestras gratuitas de duas horas:

e Liga Universitaria de Empreendedorismo — Jovens universitarios entre
17 e 25 anos interessados em melhor gerir suas finangas e iniciar seus
investimentos.

e Turma C da Bayer Camacari — Funcionarios técnicos com seus
respectivos companheiros (as). Possuem filhos, sdo casados e/ou
jovens em finalizacdo do curso de graduacao. Mostraram interesse em
melhor gerir suas finangas e iniciar seus investimentos.

e Palestra para coachees do Projeto Startup Coach — Universitarios no

ultimo ano de faculdade e recém formados que estdo em processo de


https://pages.hotmart.com/x8450205x/jornada-da-desfudencia/?ref=R10210831V#comments
https://pages.hotmart.com/x8450205x/jornada-da-desfudencia/?ref=R10210831V#comments
https://experienciadesucesso.com.br/millionaire-mind-intensive
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acompanhamento com um coach e possuem o objetivo de serem
aprovados em um processo de Trainee de uma grande empresa.
Portanto, precisam se estruturar financeiramente para as viagens dos

processos seletivos.

2. Palestras pagas:

e SIPAT da DOW Quimica Aratu — Funcionarios de empresa privada de
diversos setores que foram conscientizados sobre a importancia da
saude financeira, como forma de evitar acidentes no trabalho e
problemas familiares, melhorar a produtividade e pensar a longo prazo
(aposentadoria e tranquilidade financeira).

e Turma A da Bayer Camacari - Funcionarios técnicos com seus
respectivos companheiros (as). Publico mesclado onde alguns séo
casados com filhos e outros jovens que ainda moram com 0s pais.
Mostraram interesse em melhor gerir suas financas, saber como educar

seus filhos e iniciar seus investimentos.

Além disso, realizamos trés atendimentos de terapia financeira (duas presenciais e
uma online) e tivemos uma terapia paga, mas que ainda nao foi iniciada. Esses
acompanhamentos foram feitos seguindo a metodologia DSOP e com o apoio da

plataforma oferecida pela empresa.

3.5.Resultado dos Testes

Com a realizacao desses servicos foi possivel, por meio de conversas e pesquisa de
satisfacdo informal com os patrticipantes, coletar feedbacks, sentir as necessidades e
dificuldades de cada um. Em 2019 o objetivo é criar ferramentas digitais e fisicas para
realizar as pesquisas de satisfacéo logo apds cada evento, conforme formulario de
pesquisa de satisfacdo criado (ANEXO 4). Abaixo, segue uma relacdo de
aprendizado, diante das sugestbes dos clientes e dificuldades enfrentadas pela

equipe:
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e Restricdo na abordagem do Conteudo
Por se tratar de um conteudo préprio e modelo padronizado da DSOP, ndo é permitido
pela instituicdo que os educadores alterem as informagdes dos slides das palestras.
Porém sentimos a necessidade de incluir algumas informacdes antes dos slides deles,
como forma de apresentar a FAVVO e abordar alguns aspectos comportamentais que
o material da DSOP nao aborda. Esta situagcéo cria uma limitacdo e restricdo na
apresentacao do conteudo pela equipe e causou incdbmodo em alguns participantes
gue sentiram-se confusos com a despadronizacdo e multicores dos slides. Além disso,
a metodologia ndo aprofunda os conhecimentos na tematica de investimentos, pois o0
foco maior é na organizacao financeira e conscientizacdo dos clientes por meio da
metodologia. Nas experiéncias de palestras que tivemos, o assunto foi 0 mais
desejado pelos clientes e aquele que possui maiores duvidas.

e Faixa de preco praticado pelos servi¢cos
A empresa, como forma de padronizar e valorizar os servicos dos educadores e
terapeutas formados, definiu valores minimos e maximos para as palestras, cursos,
workshops e terapias. Este formato, criou restricdes na atuacdo da empresa que
deseja trabalhar com valores sociais em clinicas parceiras.

e Suporte administrativo insuficiente
A empresa DSOP disponibiliza uma equipe para atendimentos pos curso aos alunos.
As demandas séo para envio de informacgdes, suporte para acesso e utilizacado da
plataforma e resolucdo de problemas e duvidas. Porém, pelo fato da equipe ser
pequena e a estratégia da empresa estar focada no novo modelo de negdcio de
franquias, alguns processos estdo em ajustes e muitas informagdes solicitadas ou
foram respondidas com bastante atraso ou ainda ndo foram sanadas. Por se tratar de
uma prética nova para a maioria dos alunos, a atencéo da equipe € fundamental para
envio de informacdes. E quando ndo sdo atendidas, travam as negociacfes e
atendimentos aos clientes.

e Publico Alvo
A experiéncia com os diferentes publicos participantes das palestras, nos mostrou de
forma intuitiva e através da percepcéo, um padrao de caracteristicas em comum entre
eles. Estas, sdo pessoas interessadas no conteudo oferecido porque:

o Querem mudar sua situagao financeira atual (estao insatisfeitos)

o Desejam obter tranquilidade financeira no futuro

o Possuem sonhos que desejam realizar
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Estas caracteristicas justificam o interesse por aprender a investir, ja que esta acéo
proporciona um retorno maior e mais rapido para a realizacdo dos sonhos e obtencéo
da tranquilidade financeira.

Diante dos aprendizados obtidos com os testes, a equipe decidiu por desenvolver em
Janeiro de 2019 sua metodologia propria, baseado nos aprendizados dos trés cursos

realizados em 2018.
3.6.Modelo de Negocio

3.6.1. Oferta de Valor

3.6.1.1. Definicdo do Nome

Por alguns dias nos debrucamos na tentativa de identificar uma palavra que
representasse o desejo da equipe com a criagcdo da empresa e essa palavra foi
FAVORECER. Ela foi escolhida pelo desejo de favorecer as pessoas por meio da
educacao financeira,, proporcionando qualidade de vida e tranquilidade financeira a
todos os clientes.

A partir desta palavra, resolvemos retirar a palavra FAVO e buscar maiores
informacgdes sobre a representacdo do favo de mel. Descobrimos que os favos sao
estruturas feitas por abelhas para a construgcdo de seus ninhos e sao usados para
produzir e armazenar alimento e até mesmo para o desenvolvimento da cria. E no
favo onde se produz o mel, um alimento nao perecivel e dificilmente se estraga ja que,
por ser a unica fonte de energia das abelhas, precisa ser bem resistente e durar até
a proxima primavera.

A segunda letra V surgiu quando fomos analisar a possibilidade de registro da marca.
A palavra FAVO possui atualmente 18 processos enquanto que FAVVO nédo possui
nenhum.

Sendo assim, o nome FAVVO foi escolhido, pois acreditamos que através da
educacao financeira podemos favorecer o desenvolvimento das pessoas para que
elas possam armazenar (da melhor maneira possivel), produzir e multiplicar seus

recursos em busca de uma vida mais equilibrada, feliz e prosperal
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3.6.1.2. Propésito, Missao, Viséo e Valores

Propdsito: Descomplicar a vida financeira das pessoas
Missao: Auxiliar as pessoas na gestao financeira por meio de capacitacao pessoal
Visdo: Impactar o numero de investidores na regido Nordeste

Valores:

Figura 8 - Valores FAVVO

< V¥ »

SIMPLICIDADE ALTRUISMO AUTOCONFIANCA
Contendo acessivel para todos Preocupacia e satisfach Crenca s anrio potencial co
através da didlomo e linenasem Preocupagio e satisfagio em renga o proprio potencial coma

- =E ajudar o outro. chave para o crescimento.
simplificada.
N )
." [ ] ‘
i
EQUILIBRIO INQUIETUDE SUSTENTAEILIDADE

Busca por novos conhecimentos e
estar sempre aberto a novidades.
Movimento!

Relagdo consciente com o meio e
SE1S TECUs0s.

Harmonia em todas as areas da
vida.

Fonte: Elaboragdo propria
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3.6.1.3. Metodologia FAVVO

Conforme construgdo do PMCanvas (ANEXO 5), em Janeiro de 2019 os socios da
empresa se debrucaram para desenvolver uma metodologia que seré utilizada como
roteiro para palestras, cursos e atendimentos de mentoria financeira. Esta consiste

em 4 etapas:

1 — Andlise do cenario atual (interno e externo) - Foco nas crengas, modelo mental em
relacdo ao dinheiro e gastos e receitas

2 — ldealizacdo do cenario desejado — ldentificacdo dos sonhos e independéncia
financeira

3 - Acbes para mudanca — Iniciativas que potencializam o ato de poupar e
possibilidades de fontes de renda extra

4 — Favvorecimento financeiro - Dicas e orientacfes sobre investimentos

Figura 9 - Imagem de divulga¢do da metodologia FAVVO

Metodologia Favvo

ANALISAR AGIR

IDEALIZAR FAVVORECER

Fonte: Elaboragdo propria
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Os diferenciais, inicialmente, identificados pela equipe e em fase de construcéo e

implementacao séo:

e Linguagem simplificada
A intencdo é que possamos criar dinamicas e formatos que transformem o
aprendizado para algo divertido e leve, apesar da temética financeira muitas vezes ter
uma conotac¢ao chata, séria e preocupante. Queremos criar um ambiente proximo dos
participantes e de igualdade, mostrando que o momento é de construgcdo e nao
apenas de palestrante/ouvinte.

e Ambiente néo tradicional
Realizacdo de experiéncias de aprendizagem em locais diferenciados e fora da sala
de aula, como forma de despertar aspectos do dia a dia e promover mais
dinamicidade. Podemos realizar os cursos, ou parte deles, em parques de diversoes,
ambientes ao céu aberto, trilhas, etc.

e Looks casuais e informais
A maioria das pessoas que abordam o tema de financas e investimentos vestem-se
de forma social (camisa social, sapato social, paletd). Acreditamos que esse traje cria
um distanciamento e pode remeter ao sentimento de superioridade. Queremos
mostrar que ndo € necessario seguir padrdes e vestir roupas de marca para ser uma
pessoa bem informada e que faz bom uso do seu dinheiro. Investir e saber gerir suas
financas € para todos e ndo apenas para ricos e pessoas da area de exatas.

e Menos é mais
Queremos trazer conceitos e praticas que auxiliem as pessoas a buscarem um
equilibrio na vida pessoal: se conhecendo melhor, dando significado e importancia ao
gue possuem, livrando-se dos excessos, das repeticdes de padrbes e da moda. Todos
os atendimentos terdo essa abordagem e, quando possivel, havera a participacéo de
convidados que estejam alinhados com esses conceitos

e Empoderamento social
Queremos mostrar que o conhecimento e a informacédo € poder, reforcando aos
participantes que o mundo das financas € para todos: mulheres, negros, pobres,

jovens, adultos, idosos e ricos.
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3.6.1.4. Propriedade Intelectual

Por se tratar de um servico, as possibilidades existentes para propriedade intelectual

sao:

e Registro da Marca

Foi analisado no site do INPI se existe algum processo para registro da marca FAVVO
e ndo ha. Este servico pode ser realizado através do conhecimento dos préprios
sécios pagando o valor correspondente a solicitacdo do registro, ou através da
contratacao do servigo de uma consultoria.

Realizamos a cotacdo com a empresa Biznies que presta o servico de suporte e
acompanhamento e o valor do servigo é de R$ 755,00 reais, contemplando: horas de
consultoria para registro da marca, elaboracédo de peticdo para registro da marca,
pagamento da taxa de pedido de protecédo da marca junto ao INPI e acompanhamento

do processo até o parecer final do INPI.

e Dominio

Foi adquirido no més de Novembro os seguintes dominios: www.sejafavvo.com e

www.sejafavvo.com.br com duracédo de um ano. Estes serdo base para a criacao do

site. Além disso, foi realizado o pagamento de R$ 41,88 reais para um ano de uso do

e-mail contato@sejafavvo.com

¢ Registro de Metodologia

Existe a possibilidade de registrar a metodologia propria da empresa, porém essa
etapa so podera acontecer com o amadurecimento, experimentacdo e comprovacao
de resultados com o uso da metodologia. Para isso, trabalharemos nos préximos anos
focados na prestacéo dos servigos utilizando e aperfeicoando nossa metodologia, afim

de obter dados e insumos suficientes para comprovar a efetividade da solucao.


http://www.sejafavvo.com/
http://www.sejafavvo.com.br/
mailto:contato@sejafavvo.com
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3.6.2. Atividades Chaves

3.6.2.1. Solugdes
A andlise dos concorrentes enriquecida pelo protétipo levou a decisdo de entrar no
mercado utilizando um modelo de negdcio tradicional e oferecendo, inicialmente, os

seguintes servicos:
e Mentoria Financeira

Por meio de 5 sessOes individuais ou em casal auxiliaremos as pessoas na
estruturacdo e definicdo dos seus objetivos financeiros, passando por todos o0s
conceitos necessarios para o entendimento sobre financas pessoais e investimentos.
Os encontros acontecerdo de forma quinzenal e ter&o duragdo de 60 minutos. Ao
longo dos 2 meses e meio de atividades, espera-se observar melhorias entre o
primeiro e o segundo més de encontros. Sera oferecido um kit de mentoria (caneta,

planner e pasta) que auxiliara no acompanhamento a cada encontro.
e Palestras de Sensibilizacéo

Podem acontecer de forma gratuita ou paga. Essa palestra tem o objetivo de
sensibilizar os participantes para a necessidade de educacéo financeira e potencial
existente em cada um para mudar sua realidade financeira atual. A duragcdo maxima

é de 2h e o participante recebera um kit basico (caneta, bloquinho e apostila).
e Curso | - Planejamento Financeiro (Descomplicando sua Vida)

Esse curso terd como objetivo auxiliar o participante a organizar a sua vida financeira.
Serdo abordados questdes psicologicas e comportamentais para 0 que participante
possa aprender a controlar melhor o seu dinheiro e se planejar para alcancar os seus
objetivos. O planejamento para 2019 é testar a melhor duracdo do curso, podendo

acontecer em 12 horas e durante 4 dias na semana.
e Curso Il — Investimentos (Cuidando do seu futuro)

Neste curso o participante ira conhecer melhor sobre o mundo dos investimentos,
entendendo sobre conceitos basicos, taxas e como multiplicar seu dinheiro no tempo
e através de investimentos seguros. Para realizar ele é necessario ter feito o primeiro
modulo. O planejamento para 2019 é testar a melhor dura¢do do curso, podendo

acontecer em 12 horas e durante 4 dias na semana.



3.6.2.2. Road Map de Implantacéo

As Acoes realizadas em 2018.2 serviram como forma de testes e aprendizados:

e (07/07 — Palestra gratuita para clientes da empresa Harmo Organize

e 27 e 28/07 — Participagdo no evento Alavanque da Liga Universitaria de
Empreendedorismo

e 17 a26/09 — Curso de Formacédo em Educador e Terapeuta Financeiro

e Més 9 aomés 11 — Curso Jornada da Desfudéncia da Nathalia Arcuri

e 20/10 — Palestra para Liga Universitaria de Empreendedorismo e alunos da
Universidade Catdlica de Salvador (UCSAL)

e 23/10 — Primeira venda de Terapia Financeira

e 31/10 - Palestra para funcionarios da Bayer Camacari

e 02 a 04/11 - Participacdo no Evento MMI

e 30/11 — Palestra para funcionarios da DOW Aratu na SIPAT 2018

e 15/12 — Palestra para futuros Trainees do Projeto Startup Coach

Foram definidas diretrizes estratégicas (Macro) para os proximos trés anos da

empresa.:

Quadro 1 - Diretrizes estratégicas para os proximos 3 anos

1° ano 2° ano 3% ano
(2019) (2020) (2021)
- Iniciar
- Fortalecer a ;
. desenvolvimento
- Capacitar a marca no Mercado
i -~ de produtos para
equipe e da Regiao SRS
. digitalizagdo dos
estruturar a Metropolitana de . )
empresa Salvador SEVIGOS (C”af um
Modelo Escalavel)
- Prototipar e - Oferecer cursos - Desenvolver
validar a no varejo produto de
metodologia - Prospectar Educacao
- Proteger os clientes Financeira para
ativos de PI corporativos Empreendedores

Fonte: Elaboragdo propria
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Dentro dessas diretrizes, algumas acdes sdo necessarias. A tabela abaixo apresenta
essas acgdes por trimestre:

Quadro 2 - Planejamento de A¢Oes e Atividades por trimestre

2019 2020 2021
10 20 30 40 10 20 30 40 10 20 30 40

Operacionalizacao
Iniciar
atendimentos de
saude financeira | X
com metodologia
propria

Iniciar realizacéo
do Curso |

Iniciar realizacéo
do Curso
Iniciar servigos
corporativos
Iniciar
desenvolvimento
de produtos
digitais

Iniciar curso de
Educacao
Financeira para
Empreendedores
Marketing e Comunicacao
Iniciar
publicacdo de
textos no
linkedin

Criar de site da
empresa

X

X

Fonte: Elaboragdo propria

3.6.3. Recursos Chave

Alinhado ao conceito de startup - organizacdo de pessoas em carater temporario,
formada para criar um novo modelo de negdcio que seja repetivel, escalavel e
lucrativo, que possui elementos de inovacao e trabalha em condi¢cdes de extrema
incerteza — e como forma de trabalhar de maneira enxuta, os socios se dividirdo,

inicialmente, nas seguintes funcgdes:
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e Luana Andrade - Administrativo Financeiro e Operacional
e Mariane Falcéo - Comunicacao, Marketing e Institucional

e Pedro Lemos — Comercial, Contetido e Parcerias

Com o crescimento e surgimento de novas demandas, entendemos a necessidade
de a partir do segundo ano criar novas posicdes para divisdo de tarefas da equipe,

como:

e Midias e Redes Sociais — Para criacao das artes e gestdo das redes sociais
e Operacional/ Administrativo — Para contato com inscritos e participantes dos

eventos, gestdo e organizacdo dos eventos.

Atuando no formato de startup com baixo custo, equipe e processos enxutos, 0S
custos com escritorio serdo reduzidos no primeiro semestre de 2019, os trabalhos
serdo realizados de forma online e reunies em locais publicos ou nas casas dos
sécios. Apenas a partir do segundo semestre de 2019, espera-se que pelo menos um
dos sdcios tenha acesso a uma estacdo de trabalho fixa em um coworking para
trabalho integral e os demais livre acesso para periodo parcial e/ou reunides. A partir
do segundo ano (2020) este custo aumentard o aumento da dedicacdo dos demais
sécios e a chegada dos estagiarios.

Os eventos para o publico (cursos, palestras e mentorias financeiras) serdo realizados

em coworkings e salas comerciais alugadas de acordo com a necessidade.

3.6.4. Parcerias

Conforme apresentado no Business Model Canvas (ANEXO 6), e acordo com o
planejamento de atividades de expansédo da empresa, a FAVVO atualmente acredita
gue sao parcerias interessantes 0s seguintes grupos:

e Psicologos e Coachs — Estes profissionais poderéo participar como convidados
nos cursos realizados pela empresa falando sobre o0s aspectos
comportamentais. O trabalho em conjunto também pode acontecer na
indicagao de clientes para uma abordagem mais aprofundada sobre gestao

financeira e/ou atendimentos de psicologia/coach.
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Nutricionistas — Clientes que desejam iniciar suas dietas e possuem restricbes
ou dificuldades financeiras para uma dedicacdo integral, poderdo ser
encaminhados para conhecerem a metodologia da FAVVO e descobrirem as
possibilidades de reducdo de custos e aumento de renda, para que entéo
consigam focar em suas dietas. O contrario também sera possivel, nos casos
de clientes que identifiguem a necessidade de melhorar também sua saude
fisica.

Personal Organizer — Profissional que atua como consultora de organizacao,
com o objetivo de eliminar a bagunca e auxiliando no bem-estar e otimizacéo
de tempo e espaco. A indicacdo deste tipo de profissional pode acontecer como
sugestdo de renda extra com o que for identificado como excesso e sua
participagdo como convidada nos cursos realizados pela empresa, trazer o
conceito de minimalismo (praticas que se concentram no que € realmente
importante na vida das pessoas).

Assessores de investimentos — Este tipo de profissional sera fundamental para
a indicacao de clientes que apds passarem pelos aprendizados de como
melhorar sua organizacdo e gestdo financeira, quiserem o apoio de um
assessor de investimentos para auxilid-lo a multiplicar seus recursos e
antecipar a realizacdo dos seus sonhos.

Empresas que promovam experiéncias diferenciadas — Esta parceria auxiliara
na construcdo de cursos e experiéncias financeiras imersivas, onde o0s
participantes irdo aprender de maneira diferenciada e n&o tradicional os
conceitos e préticas da educacao financeira.

Escritério de Advocacia — Esta parceria acontecera para a realizacdo de cursos
e prospeccdo de clientes, onde serdo abordadas informacgfes juridicas
referente a praticas que interferem na nossa saude financeira, como por
exemplo: pensdo, planos de saude, seguros de vida, praticas abusivas de

bancos e etc.
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3.6.5. Relacionamento e Canais

3.6.5.1. Estratégia de Marketing

A empresa ja esta utilizando algumas ferramentas, mas pretende expandir o uso dos

meios de marketing digital para entrada no mercado.

e Instagram

Foi criada uma conta em Julho para gerar conteldo e realizar postagens que
aumentem a visibilidade das atividades realizadas pela empresa. A estratégia
relacionada a esta ferramenta segue a frequéncia de postagens de acordo com a
seguinte programacao:
o Segunda-feira — Conteudo, informacéo, frases motivacionais
o Quarta-feira — Dicas gerais de aplicativos, atitudes, ferramentas.
o Quinta-feira — #tbt com lembrancas de momentos dos eventos ou
atividades que realizamos e participamos
o Sébado — Memes engracados que fagcam as pessoas refletirem sobre
seus comportamentos e atitudes relacionadas ao uso do dinheiro
Além das postagens no feed pretendemos intensificar os videos no Stories para criar
maior proximidade com nosso publico de 700 seguidores, sendo destes, 48%

moradores de Salvador, 53% na faixa de 25 a 34 anos e 57% de mulheres.

e Linkedin

Foi criada uma conta no Linkedin onde a expectativa é iniciar a postagem de textos
sobre Educacéao Financeira e a importancia desse conhecimento para funcionarios de
empresas. Esta ferramenta seré alimentada com textos a cada 15 dias pelos sécios
da empresa (que se revezardo para criar esses textos), entusiastas e consultores
parceiros que desejem publicar seus textos no nosso instagram. Neste segundo caso,
0S consultores enviardo seus textos para nossa equipe que ird revisar e avaliar a
viabilidade de publicacdo do texto. Esta sera também uma forma de conhecer melhor

esses consultores e futuramente poder integra-los na equipe.
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e YouTube

A estratégia para utilizacdo do canal do Youtube é que sejam gravados videos dos
sécios dialogando sobre algum tema especifico ou com a participacdo de algum
convidado parceiro para fomentar o conteddo. Para que esta plataforma seja utilizada
da melhor maneira, € necessario maiores investimentos, tanto no que diz respeito a
tempo como recursos (camera, edi¢do de video, audio) que tem previsdo de comecar

a acontecer apenas em 2020.

e WhatsApp

Foi adquirido um chip da Vivo com numero de celular para a empresa onde
receberemos as demandas e contatos dos clientes. Além disso, enviaremos 1x por
semana (terca-feira) um texto educativo e informacfes para uma lista de transmisséo

de contatos do WhatsApp como forma de manter relacionamento com esses clientes.

e MailChimp

Foi criada uma conta no ferramenta MailChimp para gestdo do mailing e envio de
informacdes a todos os interessados. A recorréncia de envio de e-mails através dessa
plataforma serd de 1 e-mail por semana (ou sempre que houver a necessidade de

divulgacao de algum curso aberto.

Resumo da Programacao de Marketing

Postagens no Instagram — 4x por semana (segunda, quarta, quinta e sabado)
Textos Linkedin — 2x por més (quinta-feira)
Mensagem por WhatsApp — 1x por semana (terca-feira)

E-mail no MailChimp — 1x por semana (sexta-feira)
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3.6.5.2. Estratégia de Vendas

Os servicos prestados pela FAVVO serdo oferecidos de maneira digital nas
plataformas Facebook, Site, Instagram, Linkedin e Youtube por meio de:

e Sorteio de servigos (cursos ou sessodes de saude financeira);

e Patrocinio de imagens e contetdo para um maior alcance de publico;

e Lista de transmisséo pelo WhatsApp com conteudo e divulgando os servicos;

¢ E-mails de divulgacao pelo MailChimp.

Também serdo oferecidos de maneira presencial por meio de cartdes de visita,
conforme ANEXO 6, e conversas em diversos tipos de situa¢cées como:
e Realizacao de cursos, palestras e terapias;

e Participacdo em encontros de associacdes e grupos de negdcio;

Além disso, existe um networking com uma empresa de aluguel de outdoors, o que
faz com que futuramente, em periodos de inscrigcdes de cursos, esta estratégia possa

ser utilizada.

3.6.6. Estrutura de Custos e Fontes de Receita

3.6.6.1. Estratégia de Financiamento e Requerimentos de Capital

O financiamento nos 3 primeiros anos da empresa sera proveniente de capital proprio
dos sacios que investirdo incialmente R$ 3.000,00 reais cada um na empresa. A partir
do segundo ano de atuacao, iremos buscar editais de aceleracdo que auxiliem a
empresa no desenvolvimento do seu modelo de negdcio e deem tragdo nos servigcos
realizados. Editais nacionais e internacionais serdo frequentemente analisados para
identificar possiveis sinergias. A empresa tem interesse em editais alinhados com

impacto social e com os Objetivos de Desenvolvimento Sustentavel da ONU.
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3.6.6.2. Plano Financeiro

Para a elaboracdo deste plano financeiro foi levado em consideracdo as seguintes
premissas:
e Projecdo para os trés proximos anos de atuagdo da empresa
e CNPJ utilizado durante o primeiro ano sera o MEI de um dos socios
e A partir do inicio do segundo ano sera necessario a migracao para ME pois o
faturamento passara de R$ 81.000,00 anual, ou seja, R$6.750,00 por més.
e A conta bancéria utilizada sera a conta digital para MEI do Banco Inter que é

gratuita e ndo possui sem a cobranca de taxas

RECEITAS

Os servicos prestados pela empresa terédo valores que irdo variar ao longo dos anos,
aumentando acima da inflacdo (calculada em 6,5% a.a). A tabela detalhada com os

valores praticados a cada més encontra-se no ANEXO 8. Os valores iniciais dos

servigos sao:

Tabela 2 - Relagdo de servigos e valores da FAVVO

Valor Quantidade Minima
Produto . . . .
Inicial Participantes
Palestras RS 35,00 10
Curso 1 R 160,00 20
Curso 2 RS  1B0,00 25
Terapia Individual RS 80,00 1
Terapia Casal R 130,00 2
Palestras Coorporatve RS B00,00 Ate 200

Fonte: Elaboragdo propria

A tabela abaixo mostra a quantidade de servicos que serdo realizados ao longo

dos 3 préximos anos de atuacéo da empresa:

Tabela 3 - Planejamento para quantidade de servigos por ano

RESULTADOS ANUAIS Ano 1 Ano 2 Ano 3
Paleztraz 11 24 36
Curzo 1 3 5 B
Curzo 2 1] 5 B
Terapia Individual 14 31 &0
Terapia Cazal 14 31 &0
Palestras Coorporativo 1] 10 20

Fonte: Elaboragdo propria



INVESTIMENTOS

Como a empresa nao ira iniciar suas operacdes em escritorio proprio, 0s investimentos
robustos com infraestrutura serdo minimos. Os sécios atuardo no primeiro ano
utilizando notebooks préprios e nos anos seguintes sera necessario adquirir
notebooks para a equipe com novos funcionarios. A tabela detalhada com os valores

investidos a cada més encontra-se no ANEXO 9, e abaixo € possivel ver o total por

ano com infraestrutura:

Tabela 4 - Planejamento de Investimentos em infraestrutura por ano

Investimentos em infraestrutura Ano 1 Ano 2
Computadores - 5.000,00
Maveis - -
Cutros - 1.000,00
TOTAL - 6.000,00

Fonte: Elaboragdo propria

DESPESAS

A tabela detalhada com as despesas operacionais da empresa a cada més encontra-

Ano 3

5.000,00
1.000,00
6.000,00

se no ANEXO 10, e abaixo é possivel ver o total acumulado por ano:

Tabela 5 - Planejamento de despesas operacionais por ano

Despesas operacionais Ano 1

Telefonia (celular) 480,00
Assessoria juridica 500,00
Demaiz despesas de comunicacdo (folder, cartdes, publicacies) 550,00
Software de escritdrio 720,00
AluguelCondominio 3.000,00
Contador -

Outros 450,00
TOTAL 5.700,00

Fonte: Elaboragdo propria

Ano 2

1200,00
1000,00
600,00
3600,00
12000,00
1000,00
1200,00

20.600,00

Anc 3
5.000,00
1.000,00

600,00
3.600,00

18.000,00
1.000,00
1.800,00

29,000,00



CUSTOS

A empresa pretende no final do primeiro semestre de 2019 criar o site e tera custos
relacionados a isso. Além disso, para a realizacdo das palestras, foi calculado um
valor de 25% referente a custos com materiais. Ja para 0s cursos e terapias, o valor
chega a 40% pois neste valor esta incluso todos os custos para a realizacéo do evento,

inclusive o coffee break. A tabela detalhada com esses custos por més encontra-se

no ANEXO 11, e abaixo é possivel ver o total acumulado por ano:

Tabela 6 - Planejamento de custos por ano

Custos de desenvolvimento e gestao do site Ano 1

Agéncia web (desenvolvimento e manutencéo do website) 4.000,00
Publicidade & promocies 600,00
Hospedagem do website 700,00
IMaterial para palestras 1.100,00
Material Cursos 1.500,00
IMaterial para terapias 2.800,00
Material para palestras coorporativo -

QOutros servicos de terceiros 700,00
TOTAL 11.400,00

Fonte: Elaboragdo propria

GASTOS COM FUNCIONARIOS

Consideramos que 0s sOcios receberdo apenas no segundo semestre do primeiro ano
o valor referente a R$200,00 e que este valor sera aumentado nos anos seguintes,
conforme planilha detalhada no ANEXO 12. A partir do segundo ano, entrara para a

equipe dois estagiarios que receberdo R$ 600,00, valor que aumentara nos anos

seguintes. Abaixo €é possivel ver o total acumulado por ano:

Ano 2
4.200,00
1.200,00
1.200,00
6.000,00
8.000,00
4 500,00
2.000,00
1.200,00

28.300,00

Tabela 7 - Planejamento de gastos com salarios por ano

GASTOS TOTAIS COM SALARIOS/BENEFICIOS Ano 1 Ano 2
ADMINISTRATIVOIFINANCEIRD - -
Sdcio 1 3.000 11.500
Estagiario - 7.920
TECNOLOGIA - -
Sacio 2 3.000 11.500
MARKETING/COMERCIAL - -
Sacio 3 3.000 11.500
Estagiario - 7.920
GASTOS TOTAIS COM FUNCIONARIOS $ 9.000,00 § 50.340,00 $§

Fonte: Elaborag¢do propria

Ano 3
6.000,00
1.200,00
1.200,00
6.000,00

20.000,00
5.000,00
5.000,00
1.200,00

45,600,000

Ano 3

18.000
8.712

18.000
18.000

BT12
71.424,00
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RESULTADOS

De acordo com a anélise de todos os dados apresentados, a planilha detalhada dos
resultados esta disponivel no ANEXO 13. Abaixo é possivel perceber que apenas a
partir do terceiro ano de atuacdo a obtera lucro. Utilizando uma taxa de atratividade
de 9% o valor presente liquido é de R$ R$ 12.009,31 e a taxa interna de retorno é de
76% apods 3 anos.

Tabela 8 - Resultados por ano

Resultados Anuais Ano 1 Ano 2 Ano 3

Receitas

Palestra R% 490000 R3 2400000 R3 90.000,00

Curso 1 R3 12.000,00 R% 3240000 R% §1.000,00

Curso 2 R% - R% 2520000 R% 61.000,00

Terapia Individual RE 5.600,00 RS 15.500,00 RS 37.500,00

Terapia Casal RE 9.100,00 RS 23.250,00 R% 50.000,00

Palestra Coorporativo RE - RE 8.000,00 RS 20.000,00

Receita total bruta R3 3160000 RF 12835000 RE 31950000

Impostos sobre a receita bruta R§ 273340 RS 11.102,28 RS§ 27.636,75

Receita liquida RE 2886660 RE 11724773 RE 29186325
Despesas

Custos R3 11.400,00 R% 2830000 R% 4560000

Investimentos na infra-estrutura R§ - RE 6.000,00 RE 6.000,00

Despesas R 570000 RE 2060000 RS 29.000,00

Funcionarios RE 9.00000 RS 5034000 R§ 71.424,00

Despesa Total R3 2610000 RE 10524000 R§ 152.024 00

Lucro Bruto R% 276660 R% 1200773 RE  139.830.25

IR RS (2,948 37) RS (8.21551) RS  (35.746,69)

CSLL RS (1.061,41) RS (295752) RS  (12.868,31)

Lucre Anual R% (1.243,18) R$ 834,63 R$ 91.223,76

Taxa de desconto 9%

VPL RS 70.003,43

APORTE R$ 9.000,00

TIR T91%

Pre-money valuation R 70.003,43

Post-money valuation RF 79.003,43

Fonte: Elaboragdo propria
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4. CONCLUSAO

A elaboracao do plano de negdcio, para a empresa FAVVO, teve como objetivo a
andlise da viabilidade técnica e financeira e baseou-se em ferramentas e conceitos da
startup enxuta. Trata-se de um negdcio com alto potencial de mercado e que entende
a importancia de estar constantemente analisando a concorréncia e os fatores
internos e externos, como forma de diferenciagcdo. O desenvolvimento desse
documento auxiliou no aprimoramento da ideia do negocio e foi de extrema

importancia para o entendimento do mercado.

O modelo de negécio atual segue um padrao tradicionalmente utilizado, que de forma
presencial oferece seus servigos. Apesar das projecdes se apresentarem de maneira
conservadora, a analise de viabilidade econbmica da empresa se mostrou atrativa e
interessante. Porém, € necessaria a identificacdo de um formato escalavel que seja

sustentavel a longo prazo.

Como préximos passos, sera necessario investimento de tempo e dedicacédo para
testes da metodologia propria, com o objetivo de gerar resultados quantitativos e que

gerem um impacto social comprovado.
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6. ANEXOS

ANEXO 1 - 5 Forcgas de Poter

1. Rivalidade entre concorrentes:

O mercado de Salvador tem se mostrando grande o suficiente para a existéncia de
diversos players que atuam com Educacédo Financeira, porém a FAVVO deseja criar
parcerias estratégicas com concorrentes para evitar a rivalidade e ter uma maior
visibilidade e reforco para a empresa. O formato pensado foi a realizacdo de eventos
e cafés que discutam temas relevantes para o publico com a participacdo de
convidados, além de uma parceria na criagdo de textos para publicagdo no nosso blog
e linkedin.

2. Ameaca de produtos substitutos:

Existem alguns produtos substitutos que oferecem conteudos similares e podem ser
utilizados pelos clientes e interessados no assunto, sao eles: Canais no YouTube,
Aplicativos Financeiros e Livros. Para esses conteudos, estamos constantemente
pensando em estratégias de diferenciacdo e que agregam mais valor ao publico.

3. Poder de negociacgao dos fornecedores:

Atualmente possuimos alguns fornecedores fixos para materiais utilizado nas
palestras e cursos, sao eles:

e Gréficas rapidas para impressao de materiais

e Fornecedores de Melzinho que distribuimos no momento do storytelling da
empresa

e Canetas e bloquinhos

Como a demanda por estes materiais depende da quantidade de eventos que
realizamos, precisamos estar atentos ao prazo de entrega e as quantidades minimas
de cada fornecedor. A estratégia sera adquirir uma quantidade inicial como estoque
no que possa viabilizar a realizacdo de eventos com prazos inferiores ao de fabricacao
dos fornecedores. Além disso, estamos fazendo o levantamento dos fornecedores e
precos desses materiais para que possamos negociar valores e ter um maior leque
de possibilidades.

4. Ameaca de entrada de novos concorrentes:

Por se tratar de um momento muito dindmico que estamos vivendo, sabemos da
necessidade de estar sempre pesquisando novos entrantes no mercado, e e
conhecendo sua forma de atuacdo. Assim poderemos criar as estratégias de
diferenciacao para manter nosso servigco com diferenciais competitivos e inovadores.

5. Poder de negociacgao dos clientes:
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Por se tratar de uma empresa nova e com servicos em validacédo, a empresa é flexivel
na negociacdo com os clientes, tendo valores minimos para servicos prestados. A
estratégia € que no primeiro ano de atuacéo, a empresa mostre resultados efetivos e
tenha uma boa visibilidade para conseguir converter mais clientes futuramente,
mesmo que isso impligue na realizacdo de momentos gratuitos e cobranca mais
barata inicialmente.



ANEXO 2 - Analise SWOT

Pontos fortes

Pontos fracos

Fatores internos Fatores externos
(controlaveis) (incontrolaveis)
FORCAS OPORTUNIDADES

* Linguagem simplificada

* Profissionais de Engenharia, Adm
e Economia

* Conhecimento em Inglés

* Aproximagdo com tecnologia

* Preocupagdo em gerar impacto
social

* Aprendizado com metodologia
DSOP

FRAQUEZAS

* Falta de profissional de
psicologia

* Pouca experiéncia atuando na
area de educacdo financeira

* Pouco capital inicial

* Poucos cases de sucesso

* 63 milhdes de endividados no
Brasil

* Crise Econdmica

* Falta de Educagio Financeira da
populagio

* Surgimento de bancos e moedas
digitais

* Crescimento do interesse por
investimentos

AMEACAS

* Excesso de conteudo disponivel de
graga

* Grande namero de coaches e
consultores financeiros no mercado
* Falta de cultura em educagio
financeira

* Desconhecimento por parte dos
clientes

48
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ANEXO 3 — Andlise PEST

e Fatores Politicos

N&do foi possivel identificar nenhuma lei ou decreto que interfira no
desenvolvimento das atividades da empresa no formato atual

e Fatores Econdbmicos

De acordo com uma pesquisa do Serasa Experian, a crise no cenario econémico
e politico, que perdurou nos ultimos trés anos no pais, ndo teve impacto na nota de
educacéo financeira dos brasileiros em 2017, ficando com nota média da populacdo
em 6,2 (na escala de 0 a 10). Apesar disso, houve um aumento tanto do nimero de
pessoas inadimplentes quanto no de pessoas investidoras no ultimo ano de 2018.

e Fatores Socioculturais

A cultura de parcelamentos e uso de cartdes de créditos existente no Brasil,
favorece o aumento das dividas pessoais dos brasileiros e a inadimpléncia. E
necessario trabalhar através da conscientizacdo e comportamento para que as
pessoas tenham melhores praticas de compras e utilizacdo do dinheiro.

Além disso, o tabu de falar sobre dinheiro com familiares e amigos cria uma relacéo
que, na maioria das vezes, ndo € saudavel, fazendo com que hajam brigas,
discussbes e menor conhecimento sobre boas possibilidades de utilizacdo e
multiplicacdo desses recursos.

e Fatores Tecnoldgicos

O surgimento de bancos e moedas digitais nos ultimos anos traz a tona a
necessidade de adaptacdo das pessoas a utilizacdo de ferramentas digitais para
servicos e resolucéo de problemas do dia a dia.



ANEXO 4 - Pesquisa de Satisfacéo

Pesquisa de Satisfacao

Obrigado pela sua participagdo em nosso evento!
Ga

Desta forma, poderemos fazer ainda melhor nas proximas edigdes! )

*0brigatoric

1. Como voceé se define? *
O Mulher

O Homem

QO outre:

2. Qual sua idade? ~
QO Entre 17 e 24 anos
QO Entre 25e 32 anos
QO Entre 33 e 40 anos

QO Acima de 40 anos

3. 0 que te interessou quando soube do evento? *

4. Qual formato vocé mais prefere participar? *
QO Palestra (assistir/ouvir)

O Workshop (m&o na massa)

O Curso (mais de 1 dia de atividades)

O Consultoria (atendimento individualizado)

5. Como vocé avalia a localizacao do evento *
O o6time

Bom

Reqular

Ruim

Péssimo

O ONONONG,

Outro:

i
stariamos muito de te conhecer melhor e ouvir a sua opinido respondendo as perguntas abaixo.
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6. Qual a sua expectativa antes do evento? *
&l

7. 0 conteldo abordado foi interessante? *

Sendo 0 (zero) nada interessante e 5 (cinco) muito interessante

0 1 2 3 4 5

o O O O O O

8. Em geral como voce avalia nosso eventa? *
O Excelente

O Bom

O Regular

O Ruim

O Outro:

9. Qual parte vocé mais gostou? E qual parte que vocé menos
gostou? *

Conta pra gente!

10.De 0 & 5, guanto voceé recomendaria este curso para outras
pessoas? *

Sendo 0 (zero) ndo recomendaria e 5 (cinco) recomendaria muito!

0 1 2 3 4 5

c O O O O O

11. Qual a probabilidade de participar de eventos futuros? *

Sendo 0 (zero) sem chances e 5 (cinco) com certezal

0 1 2 3 4 5

o o O O O O

12. Vocé tem alguma sugestdo que gostaria de compartilhar? =

51
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ANEXO 5 - PM Canvas

O Project Management Canvas foi construido baseado no projeto de
construcdo da metodologia da FAVVO que serd utilizada em todos os servigcos
oferecidos pela empresa. Seu desenvolvimento foi iniciado em Janeiro, com previsao

de finalizar todas as etapas em Fevereiro.

GP

JUSTIFICATIVAS

Passado

Metodologias atuzis no
atendem completamente
as necessidades dos
clientes

@‘ 0BJ SMART

Criar metodologia
descomplicada para a
Favvo em 2 meses

 BENEFICIOS
al

Futuro

- Reconhecimento no
mercado

- Criagdo de identidade
propria

- Melhoria dos servigos
- Visibilidade

- Padronizag8o no
ensino

%, PRODUTO

Metodologia de
Educagdo Financeira
pratica e acessivel para
qualquer pablico leigo

[*=}; RequisiTos
L)

- Linguagem acessivel
para qualquer
adolecente/adulto

- Facil entendimento

- Ferramentas simples,
praticas e auto intuitivas

- Conteddo simplificado
porém completo

- Capacidade de colocar
em pratica imediatamente

PITCH

~  ~STAKEHOLDERS |
o ™ I ExverNos
A & Fatores externos

- Pedagogos

- Especialistas em
Educacdo Financeira
- Comunidade teste

o oa EQUIPE
ah

- Gerente Financeiro e
Operaciocnal [Luana
Andrade)

- Gerente de Marketing
Institucional (Mariane
Falcdo)

- Gerente comercial e de
Conteldo (Pedro Lemos)

C) PREMISSAS

- A equipe possui
conhecimento suficiente
- Ha lacunas nas demais
metodologias existentes
no mercado

- Aequipe € capaz de
conquistar a confianca
do mercado

|PPB exrrecss

- Etapa 1 (Definicdo do
conteddo geral a ser
abordado)

- Etapa 2 (Relacionar os
conteldos de acordo
com cada tipo de
servico)

- Etapa 3 (Criar
din@micas & materiais
para cada momenta)

@ RESTRICOES

- Utilizar os
conhecimentos da equipe
- Criar uma metodologia
presencial

- Construir em no
maximo 2 meses

' u RISCOS

- N&o entregar a
metodologia dentro do
prazo

- Ndo conseguir validar a
metodologia
- Concorrentes
estabelecidos no mercade
- Ndo atrair o publico

1

>0
LINHA 30 TEMPO

- Etapa 1 (2 semanas)
- Ftapa 2 (2 semanas)

- Etapa 3 (3 semanas)

7:|,5$5(:u5705

- Impressdo teste dos
materiais criados

hr?jlct Model Canvas.
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ANEXO 6 - Business Model Canvas

A ferramenta foi construida de acordo com um modelo de negécio para o
primeiro ano de atuacdo da empresa, baseado nas praticas de mercado atuais
existentes. A expectativa € que essa experiéncia fomente o surgimento de um novo
modelo de negdcio a partir do 2° de atuacéo.

Parcerias-chave

* Clinicas e
profissionais de
psicologia

* Coaches

* Personal Organizer

* Assessores de
Investimentos

* Empresas que
promovam
experiéncias
diferenciadas

Atividades-chave

* Produgdo de
Conteudo

* Divulgacdo

* Atendimentos
presenciais
(cursos/mentorias)

Recursos-chave

* Computador

* Pecas de divulgacdo
* Campanha de
Comunicagdo

Oferta de valor

Democratizar a
educacéo financeira,
promover qualidade
de vida e gerar
impacto social
abordando conceitos
subjetivos
(tratamento de
crengas limitantes),
por meio de
palestras, cursos e
mentorias que
utilizam linguagem
simplificada e
atraente.

Relacionamento

*Lista de Transmissdo
no WhatsApp

* E-mails mensais

* Eventos semestrais
com a rede de
clientes

Canais
* Palestras gratuitas
* Venda Direta
* Instagram
* YouTube
* WhatsApp
* E-mail

Segmentos
de clientes

Pessoas que:

*Querem mudar
sua situagdo
financeira
atual (estdo
insatisfeitos)

*Desejam
obter
tranquilidade
financeira no
futuro

*Possuem sonhos
que desejam realizar

Estrutura de custos

* Marketing Digital

* Tecnologia de informac&o (telefone, internet)
* Aluguel de espacos para cursos
* Material de escritdrio

Fontes de receita

* Palestras
* Cursos
* Mentoria Financeira




ANEXOQO 7 — Cartdes de Visita

Frente:

(03 Favvo

Fundo:

43 Favvo

(03 Favvo

(09 Favvo

Edusasae Finarseire
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ANEXO 8 — Planilha Financeira (Receitas)

Ano 1

55

Ano 1

Palestras 1 2 3 4 5 6 8 9 10 11 12

Q 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Participantes 10 10 10 10 10 15 15 15 15 15 15
[Valor por pessoa RS 35,00 | RS 3500 | RS 35,00 | RS 35,00 | RS 35,00 | RS 3500 |RS 3500 |RS 3500 |RS 3500 (RS 3500 | RS 3500
Walor por palestra RS 350,00 | RS 350,00 |RS 350,00 (RS 350,00 | RS 350,00 | RS 52500 | RS 52500 | RS 52500 | R$ 52500 | RS 52500 | RS 525,00
TOTAL RS - RS 350,00 RS 35000 RS 35000 R$ 350,00 RS 35000 R$ 52500 RS 52500 RS 52500 R$ 52500 RS 52500 RS 52500
Curso 1 1 2 3 4 5 13 8 9 10 11 12

Q 1 1 1

Participantes 20 25 30

Valor por pessoa RS 160,00 R$ 160,00 RS 160,00

alor por palestra RS RS RS RS RS 3.200,00 RS 4.000,00 RS 4.800,00

TOTAL RS - RS - RS - RS - RS 3.200,00 RS - RS - RS 4.000,00 RS - RS 4.800,00 RS - RS -
Curso 2 1 2 3 4 5 6 8 9 10 1 12

=

Participantes

Valor por pessoa

Valor por palestra RS RS RS RS

TOTAL RS RS - RS - RS - R$ - RS - R$ - RS - R$ - R$ - RS - R$ =
Terapia Individual 1 2 3 4 5 6 8 9 10 11 12
Quanti 1 1 1 1 F] 2 2 F]

Walor por encontro RS BOO0 | RS BO,00 | RS 80,00 | RS 80,00 RS 80,00 | RS 80,00 | RS 8000 | RS 8OO0 [ RS 80,00

Q de encontros 5 5 5 5 5 5 5 5

[alor total por cliente RS 400,00 | RS 40000 RS 400,00 [ RS 400,00 RS 400,00 [ RS 400,00 | RS 400,00 | RS 400,00 | R$ 400,00

TOTAL RS - RS 400,00 RS 400,00 RS 40000 RS 400,00 RS = RS 80000 RS B0O,00 RS 800,00 RS BO0,00 RS B0000 RS -
Terapia Casal 1 2 3 4 5 [ 8 9 10 1 12

Quanti 1 1 1 1 2 F] ] ]

Valor por encontro RS 130,00 | RS 130,00 | RS 130,00 | RS 130,00 RS 130,00 | RS 130,00 | R$ 130,00 [ RS 130,00 | RS 130,00

Q i de encontros 5 5 5 5 5 5 5 5

[Valor total por cliente RS 650,00 | RS 650,00 | RS 650,00 | RS 650,00 RS 650,00 | RS 650,00 | RS 650,00 [ RS 650,00 | RS 650,00

TOTAL RS - RS 650,00 R$ 650,00 RS 650,00 RS 650,00 RS = R$ 1.300,00 RS 1300,00 RS 130000 RS 130000 RS 1.300,00 RS =
Palestras Coorporative 1 2 3 4 5 [ 8 9 10 11 12

Q de palestras

Valor

TOTAL RS - R$ - RS - RS - RS - RS - RS - RS - RS RS - RS - RS -
Ano 2

Ano 2

Palestras 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Q i 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Participantes 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25 25
[alor por pessoa R$ 4000 RS 4000 [RS 4000 (RS 4000[RS 4000|RS 4000 [RS 4000[RS 4000 |RS 4000 [RS 4000 [RS 40,00 [RS 40,00
alor por palestra R$ 1.000,00 | RS 1.000,00 | R$ 1.000,00 | R$ 1.000,00 [ RS 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00 [ RS 1.000,00 | RS 1.000,00 | R$ 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00
TOTAL RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000.00
Curso 1 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Q i 1 1 1 1 1
Participantes 30 30 40 40 40
alor por pessoa RS 180,00 RS 180,00 RS 180,00 RS 180,00 RS 180,00
alor por palestra RS 5.400,00 RS 5.400,00 RS 7.200,00 RS 7.200,00 RS 7.200,00
TOTAL RS = RS = RS 5.400,00 RS = RS 5.400,00 RS - RS = R$ 7.200.00 RS = RS 7.200,00 RS = RS 7.200,00
Curso 2 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Q i 1 1 1 1 1
Participantes 25 25 30 30 30
Valor por pessoa RS 180,00 RS 180,00 RS 180,00 RS 180,00 RS 180,00
\alor por palestra RS 4.500,00 RS 4.500,00 RS 5.400,00 RS 5.400,00 RS 5.400,00
TOTAL RS - RS - RS 4.500,00 RS - RS 4500,00 RS - RS - RS 5.400,00 RS - RS 5.400,00 RS - RS 5.400,00
Terapia Individual 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Q 3 3 3 3 3 4 4 4 4
\alor por encontro RS 10000 | RS 10000 | RS 10000 | RS 100,00 | RS 100,00 RS 100,00 | RS 100,00 RS 100,00 | RS 100,00

Q i de encontros 5 5 5 5 5 5 5 5 5
[\alor total por cliente R$ 500,00 |[RS 500,00 [RS 500,00 [R$ 500,00 | RS 500,00 RS 500,00 | RS 500,00 RS 500,00 | RS 500,00
TOTAL R$ 1.500,00 RS 1.500,00 RS 1.500,00 RS 1500,00 RS 1.500,00 RS < RS 2.000.00 RS 2.000,00 RS < RS 2.000.00 RS 2.000,00 RS =
Terapia Casal 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Q i 3 3 3 3 3 4 4 4 4

Valor por encontro RS 150,00 [ RS 150,00 [ RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00 RS 150,00 | RS 150,00 RS 150,00 | RS 150,00

Q i de encontros 5 5 5 5 5 5 5 5 5

[Valor total por cliente RS 750,00 RS 750,00 [RS 750,00 [R5 750,00 [RS 750,00 RS 750,00 | RS 750,00 RS 750,00 [ RS 750,00

TOTAL RS 2.250,00 RS 2.250,00 RS 2.250,00 RS 2.250,00 RS 2.250.00 RS < RS 3.000,00 RS 3.000,00 RS < RS 3.000,00 RS 3.000,00 RS =
Palestras Coorporativo 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24

Q i de palestras 1 1 1 1 1 1 1 1 1 1
Valor Rs 80000 | RS 800,00 | RS 80000 | RS 80000 RS 20000 RS 80000 | RS 0000 RS 80000 RS 800,00 | RS 800,00
TOTAL RS = RS 800,00 RS 800,00 RS 800,00 RS 800,00 RS 800,00 RS 800,00 RS 800,00 RS 800,00 RS B00,00 RS 800,00 RS =
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Ano 3

Anc 3
Palestras 25 26 27 28 29 30 kil 32 33 34 35 36
Q 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3 3
Parficipantes 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50 50
Valor por pessoa RS 5000 | RS 50,00 RS 5000 [RS 5000 |RS 5000 | RS S000 | RS S000|RS 5000 |RS 5000 | RS 5000 (RS 50,00 | RS 50,00
Valer por palestra RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00 | RS 2.500,00 [ RS 2.500,00 | RS 2.500,00
TOTAL R$ 7.500,00 RS 7.500,00 RS 7.500,00 RS 7.500,00 R$ 7.500,00 RS 7.500.00 R$ 7.500,00 R$ 7.500,00 RS 7.500,00 RS 7.500,00 RS 7.500.00 RS 7.500,00
Curso 1 25 26 27 28 29 30 Eil 32 33 34 35 36
Quanti 1 1 1 1 1 1 1 1
Participantes 40 40 40 40 40 40 40 25
Valor por pessoa RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 RS 200,00 [RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00
Valor por palestra RS 8.000,00 | RS 8.000,00 | RS 8.000,00 RS 8.000,00 | RS 8.000,00 | RS 2.000,00 | RS 8.000,00 | RS 5.000,00
TOTAL RS - RS - RS 8.000,00 RS B.000,00 RS 8.000,00 RS - RS - RS B8.000,00 RS B.000,00 RS 8.000,00 RS 8.000,00 RS 5.000,00
Curso 2 25 26 rii 28 29 30 Ell 32 33 M 35 36
Quanti 1 1 1 1 1 1 1 1
Parlicipantes 40 40 40 40 40 40 40 25
Valor por pessoa RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00
Valer por palestra RS 8.000,00 | RS 8.000,00 | RS £.000,00 RS 2.000,00 | RS 2.000,00 | RS 2.000,00 | RS 8.000,00 | RS 5.000,00
TOTAL RS - RS - RS B8.000,00 R$ B.000,00 RS B.000,00 RS - RS - R$ B.000,00 RS B.000,00 RS 8.000,00 RS 8.000,00 RS 5.000,00
Terapia Individual 25 26 rii 28 29 30 gL 32 33 34 35 36
Quanti 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
Waler por encontro R$ 150,00 [ RS 150,00 | RS 150,00 [ RS 150,00 | RS 150,00 RS 150,00 [ R$ 150,00 [ RS 150,00 | RS 150,00 | RS 150,00
Q i de encontros 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
Valer total por cliente RS 750,00 | RS 750,00 | RS 750,00 | RS 750,00 | RS 750,00 | RS - |Rs - |RS 750,00 |R5 750,00 | RS 750,00 | RS 750,00 | RS 750,00
TOTAL RS 3.750,00 RS 3.750,00 RS 3.750,00 RS 3.750,00 RS 3.750,00 RS - RS - R$ 3.750,00 RS 3.750,00 RS 3.750,00 RS 3.750,00 RS 3.750,00
Terapia Casal 25 26 27 28 29 30 3 32 33 34 35 36
Q 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
Valor por encontro RS 200,00 | R$ 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 RS 200,00 | RS 200,00 | RS 200,00 [ RS 200,00 | RS 200,00
[} de encontros 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5
Valor total por cliente R$ 1.000,00 | R$ 1.000,00 | R 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00 RS 1.000,00 | R$ 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00
TOTAL RS 5.000,00 RS 5.000,00 RS 5.000,00 RS 5.000,00 RS 5.000,00 RS - RS - RS 500000 RS 5.000,00 RS 5.000,00 RS 5.000,00 RS 5.000,00
Palestras Coorporativo 25 26 27 28 29 30 kL 32 33 4 35 36
Q de palestras 2 2 2 2 2 2 2 2 2 2
Valor RS 1.000,00 | RS 1.000,00 [ RS 1.000,00 | RS 1.000,00 [ RS 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00 | RS 1.000,00
TOTAL RS = RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000,00 RS 2.000.00 RS 2.000,00 RS =




ANEXO 9 - Planilha Financeira (Investimentos)

Investimentos
Favvo: Més 1 - Més 36
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Ano 1
|Equipamentos e movels de escritorio 1 2 3 4 5 [ T 8 9 10 1 12
Ic es
[Méveis
[Cutros
[TOTAL - - - - - - -
Ano 2
[Equipamentos e moveis de escritorio 13 14 15 16 17 18 19 20 71 22 23 24
Ic &5 5.000,00
[Méveis
|outros 500,00 500,00
[ToTAL 5.000,00 500,00 = = 500,00 = =
Ano 3
[Equipamentos e moveis de escritorio 25 26 27 28 29 30 3 32 Kk 34 35 36
Ic es 5.000,00
[Méveis
|outros 500,00 500,00
[TOTAL - 5.500,00 - - 500,00 - - -




ANEXO 10 — Planilha Financeira (Despesas)
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Despesas

Favvo: Més 1- Més 36

Despesas operacionais 1 2 3 4 5 b T 8 9 10 11 12
Telefonia (celular) 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00 40,00
Assessoria juridica 500,00
Demais despesas de comunicacdo (folder, cartdes, publicacbes) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Software de gestdo (conta azul) 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00 120,00
Aluguel'Coworking 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Contador

Outros 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
TOTAL 40,00 90,00 90,00 140,00 140,00 140,00 760,00 760,00 760,00 760,00 760,00 | 1.260.00
Despesas operacionais 13 14 15 16 17 18 19 20 ril 22 23 24
Telefonia (celular) 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Assessoria juridica 500,00 500,00
Demais despesas de comunicacio (folder, cartdes, publicacies) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Software de gestiio (conta azul) 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
AluguelCoworking 1000,00]  1.000,00 1.000,00 100000 | 100000 100000 | 100000 100000 | 100000 100000 100000 100000
Contador 1.000,00
Outros. 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
TOTAL 1.550,00 1.550.00 1.550,00 1.550,00 1.550,00 ( 2.050,00 | 1.550,00 | 1.550,00 1.550,00 ( 1.550,00 | 1.550,00 | 3.050.00
Despesas operacionais 25 26 2 28 29 30 H 32 33 34 35 36
Telefonia (celular) 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00 250,00
Assessoria juridica 500,00 500,00
Demais despesas de comunicacio (folder, cartdes, publicactes) 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00 50,00
Software de gestio (conta azul) 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00 300,00
AluguelCoworking 1.500,00 1.500,00 1.500,00 150000 | 150000 150000 150000 150000 150000 150000 150000 150000
Contador 1.000,00
Outros. 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00 150,00
TOTAL 2.750,00 2.250,00 2.250,00 2.250,00 2.250.00 | 2.250,00 | 2.250,00 | 2.250,00 | 2.250,00 | 2.250,00 | 2.250,00 | 3.750.00




ANEXO 11 - Planilha Financeira (Custos)

59

Custos

Favvo: Més 1 - Més 36

Custos de desenvolvi to e gestao do site 1 2 3 4 5 6 i 8 9 10 11 12
Agéncia web i e cdo do ite) 2.000,00 2.000,00

Publicidade e promocies 200,00 - 200,00 200,00 -
Hospedagem do website 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Brindes palestras 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Brindes cursos - - - 500,00 - - 500,00 - 500,00 - -
Brindes terapias 200,00 200,00 200,00 200,00 400,00 400,00 400,00 400,00 400,00

Brindes palestras coorporativo - - - - - - - - - - -
Qutros servigos de terceiros 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
TOTAL - 300.00 300,00 300,00 800,00 2.300.00 2.900,00 1.200.00 900,00 1.200,00 900,00 300,00
Custos de d Ivimento e gestéo do site 13 14 15 16 17 18 19 20 21 22 23 24
Agéncia web i e cio do ite) 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00 350,00
Publicidade & promocies 200,00 - 200,00 200,00 - 200,00 - 200,00 200,00 -
Hospedagem do website 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Brindes palestras 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Brindes cursos - - 1.000,00 - 1.000.00 - - 2.000,00 - 2.000,00 - 2.000,00
Brindes terapias 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 - 500,00 500,00 - 500,00 500,00 -
Brindes palestras coorporativo - 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 200,00 -
Outros servicos de terceiros 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
TOTAL 1.750,00 1.750.00 2.950,00 1.750,00 2.950,00 1.250.00 1.950.00 3.750,00 1.450,00 3.750,00 1.950,00 3.050,00
Custos de d Ivi ) e gestao do site 25 26 7 78 79 30 A 32 33 34 35 36
Agéncia web i e cio do ite) 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Publicidade & promocies 200,00 - 200,00 200,00 - 200,00 - 200,00 200,00 -
Hospedagem do website 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
Brindes palestras 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Brindes cursos - - 2.500,00 2.500,00 2.500,00 - - 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00 2.500,00
Brindes terapias. 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 - - 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00
Brindes palestras coorporativo - 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 500,00 -
Outros servicos de terceiros 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00 100,00
TOTAL 1.900,00 2.200,00 4.900,00 4.700,00 4.900,00 1.700,00 1.900,00 4.700,00 4.900,00 4.700,00 4.900,00 4.200,00




ANEXO 12 — Planilha Financeira (Funcionarios)

Ano 1

Salario dos Funcionarios
Favvo: Més 1- Més 36
Valores em R$

60

mési |

més2 |

mésd

mésd |

méss

| més6

més7

més10

més11

més12

[
I
QUADRO DE FUNCIONARIOS

ADMINISTRATIVO/FINANCEIRD

Sécio 1

Estagiario

TECNOLOGIA|

Sécio 2

MARKETINGICOMERCIAL |

Sacio 3

Estagiario

SALARIOS (ja com ENCARGOS/BENEFICIOS)

ADMINISTRATIVO/FINANCEIRO|

Socio 1

500,00

500,00

500,00

500,00

500,00

|

Estagiario

600,00 [ §

600,00

s

600,00

s

600,00 [ §

600,00

$ 600,00

||

600,00

600,00

||

600,00

600,00

TECNOLOGIA|

Sécio 2|

§ 50000

§ 500,00

§ 500,00

|

500,00

MARKETINGICOMERCIAL |

Sbcio 3|

S 500,00

Estagiario[ §

500,00 | §

500,00

s

500,00

s

500,00 | §

500,00

§ 600,00

500,00

[§__ 600,00 |

S
S
§ 500,00
5

$ 500,00
[§__ 600,00 |

S
S
§ 50000
5

[§ 600,00

GASTOS TOTAIS COM SALARIOS/BENEFICIOS

ADMINISTRATIVO/FINANCEIRO|

Sacio 1

500

500

500

500

Estagiario

TECNOLOGIA|

Sécio 2|

500

500

500

500

MARKETINGICOMERCIAL |

Sbcio 3|

500

500

500

500

Estagiaric

GASTOS TOTAIS COM FUNCIONARIOS 5

Ano 2

§ 150000 §

1.500,00 §

150000 §

150000 §

150000 § 1.500,00

meés1s

més19

més20

més21

més22

més23

més24

'QUADRO DE FUNCIONARIOS

ADMINISTRATIVO/FINANCEIRO|

Sécio 1

Estagiario

TECNOLOGIA

Socio 2

MARKETING/COMERCIAL

Sbcio 3

Estagiario

SALARIOS (ja com ENCARGOS/BENEFICIOS)

ADMINISTRATIVO/FINANCEIRO

Sécio 1

§ 500,00 |8

1.000,00

1.000,00

s

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

Estagiario”S 660,00 [ §

660,00

660,00

660,00

660,00

660,00

660,00

660,00

660,00

660,00

660,00

660,00

TECNOLOGIA

S

1.000,00

1.000,00

S

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

MARKETING/COMERCIAL

- ]
Socio2”S 500,00 [§
5

[ -

Séein3”"S 500,00 |3

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

1.000,00

Estagiario”S 660,00 [ §

660,00

660,00

S

5

]

- ]
1.000,00 | §
5

5

]

660,00

660,00

PLADAPPEA PRI PP VY

660,00

|| enfen| || x|

660,00

REAPVATN PP P PPA P

660,00

| 1| unf e8] || n]

660,00

PLIDAPPEA PRI PP Y

660,00

|| enfen| || x|

660,00

EEAPVAPEA PRY PP PR RS

660,00

GASTOS TOTAIS COM SALARIOS/BENEFICIOS

ADMINISTRATIVO/FINANCEIRD

Sécio 1

500

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

Estagiario

680

880

880

850

680

880

880

650

850

880

880

660

TECNOLOGIA

Sécio 2

500

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

MARKETING/COMERCIAL

Sécio 3

500

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

1.000

Estagiario

6560

860

650

6560

660

880

650

660

6560

880

650

660

GASTOS TOTAIS COM FUNCIONARIOS

Ano 3

§ 282000 §

4.320,00

§ 432000 § 432000 § 432000 § 432000

4.320,00

4.320,00

4.320,00

§

432000 § 432000 § 4.320,00

meésas |

més26

més27

més28 | mes29

més3d |

més3s |

mes3b_ |

QUADRO DE FUNCIONARIOS

ADMINISTRATIVO/FINANCEIRO|

Stcio 1

Estagidrio

TECNOLOGIA

Socio 2

MARKETING/COMERCIAL

Socio 3

Estagiario

SALARIOS (ja com ENCARGOS/BENEFICIOS)

ADMINISTRATIVO/FINANCEIRO!

Stcio 1

§  1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

Estagidrio”§ 726,00

726,00

726,00

726,00

726,00

726,00

726,00

726,00

726,00

726,00

726,00

726,00

TECNOLOGIA[S

Socio2 §  1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

MARKETING/COMERCIAL | § -

Socin3 §  1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

1.500,00

Estagiario " § 726,00

[0 il en] ]| e

726,00

PEPPAPPN PPN PO PP TR

726,00

|| infen| ||

[0 1] en] ]| e

726,00

726,00

[0 il en] wa|en|ea|

726,00

PEPPAPPN PPN PO PP TR

726,00

726,00

[0 il en] ]| e

726,00

PEPPAPPN PPN PO PP TR

726,00

|| infen| ||

726,00

[0 1] en] ]| e

726,00

GASTOS TOTAIS COM SALARIOS/BENEFICIOS

ADMINISTRATIVO/FINANCEIRO!

Stcio 1

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

Estagidrio

726

726

726

726

726

76

726

76

726

TECNOLOGIA

Sicio 2

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

MARKETING/COMERCIAL

Socio 3

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

1.500

Estagiaric

728

728

726

726

726

726

726

726

726

GASTOS TOTAIS COM FUNCIONARIOS

$ 595200 §

5.952,00

5.952,00

5.952,00 $

5.952,00

5.952,00

5.952,00

5.952,00

5.952,00

5.952,00
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ANEXO 13 - Planilha Financeira (Resultados)

Palestra R3$ - RS 350,00 RS 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 350,00 R$ 52500 RS 52500 RS 52500 RS 52500 RS 52500 RS 52500
Curso 1 RS$ - RS - RS - R3S - R$ 320000 R$ - R3S - R$ 400000 RS - R$ 480000 R$ - RS -
Curso 2 R§ - RS - R% - R% - R% - R% - R% - R% - R% - R% - R% - R% -
Terapia Individual RS - RS 400,00 RS 400,00 RS 400,00 R$ 400,00 R$ - R$ 800,00 RS 800,00 RS 800,00 RS 800,00 RS 800,00 R$ -
Terapia Casal R3$ - R3S 650,00 RS 650,00 RS 650,00 RS 650,00 RE - R% 1.200,00 R$ 1.200,00 R$ 120000 R$ 120000 R$ 130000 R% -
Palestra w R$ - R3S - RS - R3 - R3 - R3 - R3 - RS - RS - RS - R3 - RS -
Impostos sobre a receita bruta™ R% - R3$ 121,10 RS 121,10 R$ 121,10 R$ 397,90 R® 30,28 R® 227,06 R$ 573,06 R$ 22706 R$ 64226 R$ 227,06 R$ 4541
Custos RS - RS 300,00 RS 300,00 R$ 300,00 R$ 800,00 RH 230000 RH 290000 R$ 120000 R$ 900,00 R$ 120000 R$ 900,00 R$ 300,00
Investimentos na infra-estrutura R$ - R$ - R% - R% - R% - R% - R% - R% - R% - R% - R% - R% -
Despesas R% 40,00 RS 90,00 RS 90,00 R® 140,00 R® 140,00 R® 140,00 R® 760,00 R% 760,00 R$ 760,00 R$ 760,00 R% 760,00 RS 1.260,00
Funciondrios R3 - R3 - RS - R3 - R3 - R3 - R$ 1500,00 R$ 150000 R$ 150000 R$ 150000 R$ 150000 R$ 150000
IR R% - -R% 222,23 -R§ 22223 -R$ 20972 -R$ 81552 RS - R% - -R% 64798 RS - -R% 83068 R% - R% -
CSLL R$ - -R$ 80,00 -R$ 80,00 R$ 7550 -R$ 29359 RS$ - R3 - -R§ 23327 RS - -R§ 29905 RS - R$ -

LucroLiquido  R$ 4000 R$ 58667 RS 58667 RS 55367 R§ 215299 R§ 212028 R§ 276206 RS 171068 RS 76206 RS 219301 R§ 76206 RS 256041
Caixa Acumulado [R$] RS {40,00) RS 546,67 R$ 113335 RS 1.687,02 R$ 3.840,01 R$ 1.719,73 RS (1.04233) R$ 668,35 R$  (03,71) RS 2.099,20 R$ 1.337,23 R$ (1.243,18)

Ano 2

Palestra RS 200000 RS 200000 RE 200000 RS 200000 RS 200000 RS 200000 RS 2000,00 RS 200000 R$ 200000 R§ 200000 RS 200000 RS 200000
Curso 1 RS - RS - RS 540000 RS - RS 540000 RS - RS - R$ 720000 RS - R$ 720000 RS - RS 720000
Curso 2 R$ - R$ - R§ 450000 R§ - RS 450000 RS - RS - RS 540000 RS - RS 540000 RS - RS  5.400,00
Terapia Individual R$ 150000 R 150000 RE 150000 RS 1.500,00 RS 150000 RS - RS 200000 RS 200000 RS - R$ 200000 RS 200000 R$ -
Terapia Casal R 225000 R§ 225000 RE 225000 RS 225000 RS 225000 RS - R$ 300000 RS 300000 RS - R$ 300000 R$ 300000 RS -
R$ - R$ 800,00 R$ 800,00 R 80000 R$ 80000 R$ 800,00 R$ 80000 RS 80000 R 80000 RS 80000 R$ 80000 RS -

176480 1.764,60 126290
Custos R§ 175000 RS 175000 R§ 285000 R§ 175000 RS 285000 RS 125000 RS 185000 RS 375000 RS 145000 RS 375000 RS 195000 R$ 3.050,00
Investimentos na infra-estrutura| RS 5.000,00 RS - RS - R§ 500,00 RS - RS - RS - RS 500,00 RS - RS - RS - Rs -
Despesas RS 155000 RS 155000 R 155000 R 155000 RS 155000 RS 205000 RS 155000 RS 155000 RS 155000 RS 155000 RS 155000 RS 305000
Funcionarios RS 2.82000 RS 4.320,00 RS 432000 RS 432000 RS 432000 RS 432000 RS 432000 RS 432000 RS 432000 RS 432000 RS 4.320,00 RS 4.320,00

212885

766,39

Caixa Acumulado [R$] R$ (7.110,56) R$ (8.747,13) R$ (4.650,46) R$ (6.787,04) R$ (2.690,37) R$ (7.752,57) R$ (8.447,27) R$ (2.827,10) R$ (7.589,30) R$ (1.639,14) R$ (2.333,84) R§  (408,55)

Ano 3

Favvo: Més 1 - Més 36

Palestra RS 750000 R$ 750000 R$ 750000 RS 750000 R$ 750000 RS 750000 R$ 750000 R$ 750000 RS 750000 RS 750000 RS 750000 RS 750000
Curso 1 RS - R% - R$ 8.00000 R 800000 RS 8.00000 RS - R§ - R$ 8.00000 R§ 8.00000 R$ 800000 RS 8.00000 R$ 500000
Curso 2 RS - RS - R% 8.00000 R& 800000 RS 200000 RS - R$ - R% 200000 RS 800000 RS 200000 R% 8.00000 RS 500000
Terapia Individual RE 3275000 R$ 32750,00 RS 3.750,00 R® 275000 R$ 2750,00 RS - R$ - R$ 375000 RS 375000 R$ 375000 R% 375000 RE& 375000
Terapia Casal R$ 500000 RS 500000 RS 500000 RS 500000 RS 500000 RS - R$ - R$ 500000 RS 500000 R$ 500000 RS 500000 RS 500000

R§ - R$ 200000 R$ 200000 R$ 200000 R$ 2000,00 R} 200000 R$ 200000 R$ 2000,00 RS 200000 RE 200000 R$ 200000 RS -

1.405,63 1.578,63 2.962,63 296263 2.962,63 2.962,63 296263 R 2086263 2.962,63 227063
Custos RS 190000 R3 220000 RS 4.900,00 RS 470000 R% 490000 RS 170000 R$ 190000 R% 470000 RS 490000 R$ 470000 R% 490000 RS 420000
Investimentos na infra-estrutura| RS - R$ 550000 R$ - RS - R% - RS - R 50000 R% - RS - R3% - R% - RE -
Despesas RS 275000 RS 225000 RS 225000 R$ 225000 RS 225000 RS 225000 R$ 225000 RS 225000 RS 225000 R$ 225000 RS 225000 RS 375000
Funciondrios R$ 595200 R$ 585200 RS 595200 RS 595200 R$ 585200 RS 595200 R$ 595200 R$ 5985200 RS 595200 R$ 595200 RS 595200 R$ 595200

1.060,59 4.546,34 4.546,34 4.546,34 4.546,34

381,81 1.636,68 1.636,68 1.636,68 -R§ 1.636,68 -R$

Caixa Acumulado [R$] R$ 239141 R$ 289920 R$ 14.901,55 R$ 27.03590 R$ 39.038,24 R$ 37.81449 R$ 3580074 R$ 48.02509 R$ 60.027,44 R$ 72.161,79 R$ 84.164,13 R$ 90.81520



