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RESUMO

Este trabalho se refere ao planejamento de uma rede de escolas voltada para atender
comunidades especificas de bairros com ensino de boa qualidade pedagégica, infra-estrutura
confortivel, segura e pregos acessiveis proporcionando uma excelente relagéo custo /
beneficio. Caracterizada pela padronizag@o de processos e do modelo de gestdo, envolvendo
desde o projeto pedagogico até as praticas administrativas cujo, os servigos oferecidos séo
ensino regular de educago infantil ao primeiro segmento de ensino fundamental, além de

bergario e espago recreativo.



ABSTRACT

This research refers to the planning of a pool of schools coming to attend specific
communities of neighborhoods with a good pedagogical quality education, comfortable
infrastructure and accessible prices providing an excellent relation cost / benefit.
Characterized by the standardization of trials and the model of management, since the
pedagogical project to the administrative practices, whose services offered are the infant
education to the first segment of the fundamental education, beyond nursery and recreational

space.
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ETAPA 1

1. A Empresa Inovar Rede Educacional

A Inovar Rede Educacional Ltda atua no mercado da educagdo infantil e primeiro segmento
do ensino fundamental, isto é trabalhamos com criangas de 02 (dois) anos a 10 anos de idade.
Desde 2004 a Rede Inovar estabeleceu sua primeira unidade, a Escolinha Crianga Feliz e no
ano de 2008 inaugurara a sua segunda, Jardim Escola Criar, portanto este plano de negoécios
consolidara nossas perspectivas a respeito desse novo negocio.

As escolas da Rede Inovar estdo sempre localizadas em bairros de classe média ou média
baixa, onde a maioria das escolas possui uma infra-estrutura precéria, geralmente casas
adaptadas, o que compromete a qualidade do ensino e, portanto, possuem mensalidade baixa.
E muito freqiiente essas escolas serem empresas familiares dirigidas por um pedagogo que
ndo tem experiéncia em gestdo empresarial profissional.

Logo, as unidades da Rede Inovar oferecem uma infra-estrutura confortdvel e segura, uma boa
qualidade de ensino e um modelo de gestdo baseado no baixo custo com um intuito de
proporcionar uma excelente relagdo custo beneficio, logo nossas mensalidades sdo acessivelis,
mas ndo tdo baixas quanto aos das tipicas “escolas de bairro”, nossos concorrentes.

Em 2010 pretendemos instalar 10 (dez) unidades nos maiores bairros de grande Aracaju e até
2015 ter uma unidade em um dos 05 (cinco) maiores municipios do estado de Sergipe.

A opgio das nossas escolas em trabalhar da educagdo infantil até primeiro segmento do
ensino fundamental foi devido principalmente, a redugio dos custos com méo de obra, pois
estas turmas de criangas, apenas requerem um profissional de nivel superior (professor) para
todas as matérias.

Outro argumento que nos influenciou restringir apenas a estes servigos, foi a grande
importancia do fator emocional que permeia para a escolha da primeira escola do seu filho, a
sensagdo de conforto e seguranga da crianga, ¢ muita mais levada em consideragéo do que
qualquer outro fator, até mesmo o prego.

No estado de Sergipe ndo existe nenhuma rede educacional operando neste segmento de
mercado ¢ o fato de futuramente termos varios filiais, podera nos d4 uma economia de escala,

e uma grande poder de barganha em relagdo aos fornecedores.

BIBLIOTECA
FACULDADE DE ADMINISTRACAO E NEGOCIOS DE SERGIPE

T
FARESE
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O processo de recrutamento de profissionais € feito através de antincios de jornal de grande
circulagdo solicitando curriculos e distribui¢do de cartazes nos principais cursos de pds-
graduacdo e graduagdo da cidade, depois hd uma selegéo de curriculos. Estes selecionados
serdo entrevistados e convidados a ministrar uma aula sobre o assunto escolhido pela banca
entrevistadora, em seguida, os aprovados serdo contratados e passardo por uma semana de
treinamento desde os processos especificos de uma escola pertencente a Inovar Rede
Educacional até a pratica e filosofia pedagégica.

A administra¢do tera hierarquia bem definida, porém as decisdes serdo tomadas de forma
mais descentralizada possivel onde cada funcionério colaborard com informagdes e sugestdes,
havendo um conselho administrativo superior com 05 membros que tomam as dgcisdes

estratégicas da rede.
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ETAPAII

1. Missao

Oferecer educagdo infantil, espago recreativo e bergario através de uma rede de unidades de
atendimento diferenciado, estrategicamente localizadas em Aracaju proporcionando a
formacdo educacional e comportamental de criangas visando construir uma base sélida de

conhecimentos, principios e valores para um bom desempenho no ambiente social.

2.Definigiio do negocio

Rede de escolas voltada para atender comunidades especificas de bairros com ensino de boa
qualidade, infra-estrutura confortivel, segura e pregos acessiveis proporcionando uma

excelente relagdo custo/beneficio.

3. Competéncia Distinta

Uso de pessoal treinado, conforto, seguranca, prego acessivel e facil acesso dardo suporte para

a rede de escolas prosperar como lider do mercado.

4, Indicag¢des para a direcdo futura

Com a maior consciéncia da importincia da educagdio, a lentiddo em que si arrasta o
desenvolvimento da educagéo publica de qualidade, e o crescimento do poder aquisitivo da
populagio por causa da estabilidade da economia, hia uma enorme tendéncia dos pais
quererem matricular seus filhos em uma escola de melhor qualidade que se localize no seu
proprio bairro. Assim, a Rede Inovar estard pronta para absorver toda essa demanda e ser a

maior rede de escolas infantis e primeiro segmento do ensino fundamental do estado de

Sergipe.



5. Analise do Microambiente

5.1 Anilise das Forcas Competitivas

5.1.1. Avaliacdo da Intensidade da Rivalidade entre os Concorrentes Atuais

2 Escolas Escolas de
Itens Estratégicos | Peso(%) Péblicas Bairros Rede Inovar
Qualidade RH | 30% 1 2 3
Market Share 5% 3 3 3
Barreiras Emocionais | 15% 1 2 2
Inovagéo 5% 1 1 4
Investimentos 5% 1 2 2
Parcerias Estratégicas 5% 1 1 2
Custo Fixo de Saida 5% 1 1 1
Economia de Escala | 20% 3 1 5
Capacita¢do de Retaliagéo | 10% 1 1 4
Total de Pontos | 100% 1,5 1,6 3.2
Tabela 1
5.1.2 Avaliac¢io do Poder de Barganha dos Compradores
Itens Estratégicos | Peso(%) Escolas Escolas de Rede Inovar
Publicas Bairros
Participagdo em nossas | 30% 1 2 3
vendas
Participag@o em suas | 20% 1 1 3
compras
Custos de mudanga | 10% 1 1 1
Orientado para custo | 30% 1 2 2
Risco de integragdo | 10% 1 2 2
retrégrada
Total de Pontos | 100% 1,0 1,7 2,5

Tabela 2




5.1.3 Avaliac¢do do Poder de Barganha dos Fornecedores
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Itens Estratégicos | Peso(%) Escolas Escolas de Rede Inovar
Publicas Bairros
Participagdo em nossas 30% 1 2 3
compras
Participagdo em suas vendas 20% 1 1 1
Custos de mudanga 25% 1 0 0
Existéncia de produtos 20% 1 2 2
substitutos
Risco de integragéo 5% 1 2 2
avangada
Total de Pontos | 100% 1,0 1,3 1,6
Tabela 3
5.1.4 Avaliagio de Entrantes Potenciais
Tipo de barreira/eficiéncia Alto Meédio Baixo Nenhum
da barreira
Tecnologia patenteada _

Necessidade de capital
Diferenciac¢do de produtos
Acesso a canais de
distribuigdo

Economia de escala
Restrigdes governamentais
Custo de transferéncia

Tabela 4

5.1.5 Avaliacio de Produtos Substitutos

As Escolas Publicas e de bairros podem ser consideradas como produtos substitutos, no

entanto nenhum deste oferece uma infra-estrutura confortavel nem segura e possuem uma

qualidade de ensino precario, apesar, de o custo ser baixo ou no caso de escolas publicas nédo

ter custo. As escolas da Rede Inovar t€m uma boa estrutura fisica onde oferece seguranga e

conforto além do bom ensino, tendo uma mensalidade acessivel proporcionando uma relagéo

de custo beneficio
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ETAPA 111

1. Oportunidades e Riscos Setoriais

A Inovar Rede Educacional Ltda estd inserida no setor de servigos educacionais do ensino
infantil e primeiro segmento do ensino fundamental.

Segundo o Conselho Estadual de Educacdo, em Sergipe existem duas mil (2.000) escolas
regularizadas com esta instituicdo no estado de Sergipe, a Junta Comercial do Estado de
Sergipe (JUCESE) afirma que ha quase trés mil (3.000) escolas registradas.

Entretanto, essas duas institui¢des citadas afirmam que essas institui¢des de ensino em sua
maioria, se ocupam somente do ensino fundamental e médio, principalmente nos municipios
menores do estado.

Ainda segundo a JUCESE, cerca de cem firmas desse setor sdo abertas por ano, entretanto
70% destas ndo completam 05 (cinco) anos de vida, seguindo a estatistica das empresas no
Brasil.

Os principais segmentos que compde este setor sdo bergario, espago recreativo e reforgo
escolar, pois sdo itens complementares ao servico principal que é o ensino escolar.
Atualmente, hd uma tendéncia de desenvolvimento apenas em Aracaju de grandes institui¢es
educacionais que iniciam como escolas de educagdo infantil, ensino fundamental e médio e,
posteriormente evoluiram também para nivel superior, segundo a Associagdo Sergipana de
Instituigdes Particulares de Ensino (ASEIPE).

O setor tem cobertura apenas estadual, apesar de existir no mercado nacional grandes redes
escolares de educagdo infantil até ensino médio, no entanto estas ndo atuam em nosso estado.
As instituigdes associadas a ASEIPE, tem grandes problemas de lucratividade devido ao
grande indice de inadimpléncia que chega até a 20%, as leis brasileiras a respeito desse
assunto s@o bastante ineficientes além, do problema se agravar devido a maioria dos gestores
de institui¢des de particulares de ensino ndo terem nenhuma formagéo de gestdo profissionais
de empresas ou melhor, sdo pedagogos ou professores que ndo enxergam a escola como
empresa.

No ramo de educagdo em geral a sazonalidade € consideravel no inicio do ano no més de
janeiro e pouca no més de julho, mas em escolas de educagdo infantil acontecem matriculas

durante todo o ano devido a flexibilidade do programa de contetido pedagégico e de que a
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escola para essa faixa etapa tem um papel maior do que o ensino escolar propriamente dito,
esta é também um local seguro para os pais deixarem suas criangas enquanto trabalham.

Nio existem grandes barreiras de entradas para esse mercado devido a facilidade de adquirir o
registro do Conselho de Educagfo, sdo apenas processos burocraticos e ndo ha fiscalizagéo,
por isso ha muitas -escolas sem regulamentagdo neste 6rgdo, de modo geral ndo precisa de
grandes investimentos € a mdo de obra € relativamente barata, no entanto o aspecto de
tradi¢do no mercado é bastante importante além, do fator emocional ser um ponto decisivo na
hora de escolha uma escola ou mudar para uma nova.

Algumas das escolas mais tradicionais de Aracaju fecharam, e em outras houve uma
defasagem da qualidade de ensino, poucas das escolas mais antigas ainda se matem no

mercado, entretanto surgiram poucas e grandes escolas de qualidade.

2.Tendéncias Setoriais

O Governo brasileiro ndo criou nenhuma lei que modifique esse tipo de negdcio o que vém
ocorrendo sdo indicios de melhora da qualidade da educagdo, mas por vérios fatores como a
falta de continuidade administrativa, gasto indevido do or¢amento destinado para educagéo e
outros, isso ndo se concretiza.

Os Conselhos de Educagio também ndo instituiram portarias que influenciassem abertura de
novas escolas ou que alterassem a fiscalizagéo das ja existentes.

Os sindicatos da categoria ndo sdo muito atuantes no segmento da educagdo particular e
inexiste a possibilidade de ocorrer graves ou qualquer tipo de paralisagdo por motivos
trabalhistas; as entidades, as associagdes do setor também sio integradas em prol da classe.

O estabelecimento da Lei Geral das Pequenas e Médias favorece um cendrio de
desenvolvimento das institui¢des de ensino de pequeno porte.

A estabilidade da economia provoca o crescimento do poder aquisitivo da populagdo e
conseqiientemente, um aumento de consumo crescendo as possibilidades de mais criangas ser
matriculadas em escolas particulares.

Com a mudanca do papel da mulher na sociedade, a aposentadoria mais tardia e maior
expectativa de vida, cada vez mais as criangas tende a nfo ficar mais aos cuidados das maes
ou das avos além, do crescimento de casos de violéncia contra as criangas, € crescente a

necessidade de um local seguro para a estadia dos filhos enquanto os pais estdo fora o que



18

acarreta um crescimento maior € mais precocemente da procura pela escola e

conseqiientemente do reforgo escolar e do bergario, segmentos derivados desse mercado.

3. Diagnéstico de Marketing da Situaciio Atual

3.1 Modelo de Cenarios

Rede Inovar

Analise do Ambiente Externo: Modelo de Cenarios

Aspectos Estratégicos de Economia e Mercado

Otimista

Normal

Pessimista

Economia

Se ndo houver uma
recessio na economia
americana, o Brasil deve
crescer entre 4% e 4,5%
nos proximos  anos.
Pode-se esperar mais um
ano de crescimento
econdmico como 0 que
se verificou em 2007,
expansdio da economia
brasileira em torno de
5% e a taxa de inflagdo
abaixo de 4,5%,
expansdo do emprego,
expansdo do consumo e
expansdo dos

investimentos

produtivos.

A economia mundial
tem crescido bem,
mas, de certa forma
desequilibrada.O

resultado ¢é déficit
comercial americano
e superavit no resto
mundo, em especial,
nos paises asiaticos €
nos paises
exportadores de
petroleo. Na esteira
da queda da CPMF, o
governo vai
finalmente cortar o
crescimento dos
gastos . A economia,
por sua vez, vai
conseguir investir o
suficiente para

manter o crescimento

Uma crise na
economia americana
pode causar impacto
no crescimento do

r

pais, o aumento
internacional do
preco do petrdleo e
do consumo interno
que pode elevar a
inflagdo,possibilidade
de cortes nas contas
publicas, atraso na
execugio do
orcamento federal e
interrup¢do na queda

das taxas de juros.
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sustentado, sem
inflagdo, e os juros

ndo precisardo subir.

Mercado

O reajuste das
mensalidades das escolas
particulares para 2008
ficara no intervalo entre
55% e 11,5%.0s
porcentuais estdo bem
acima da inflagdo de
3,69% acumulada no ano
até novembro, medida
pelo Indice de Pregos ao
Amplo
(IPCA), e dos 3,96%
esperados pelo mercado
até o fim de 2007.

Consumidor

A lei permite que as
escolas computem,
no calculo do
reajuste, gastos com
pessoal, projeto
pedagdgico e
investimentos em
melhorias de infra-
estrutura, desde que
especificados em
planilhas de custos
disponiveis aos pais.
A orientagdio da
Fenep para as escolas
¢ que usem a inflagéo
acumulada como
base e a ela
acrescentem 0s
extras. Sdo as novas
aliquotas do
Supersimples  que
terdo impacto mais

forte ano que vem.

O novo sistema de
tributagdo criado pelo
governo - que unifica
€ simplifica  a
cobrancga de impostos
federais, estaduais e
municipais -
comegou a vigorar
em  julho, mas
desagradou ao setor
do ensino particular.
Isso porque escolas
de ensino infantil e
fundamental,

incluidas entre as
empresas que
puderam aderir ao
sistema, tiveram o0s
impostos aumentados
em até 40% em
relagdo ao sistema
anterior, o Simples,
conforme célculos da
Fenep.Isso reflete em
aumento acima da

inflagdo

Tabela 5
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3.2 Modelo Porter
Concorréncia Clientes Fornecedores
O segmento apresenta um |O poder do cliente é|Para o segmento o

de

devido a oferta de vagas maior

elevado nivel rivalidade
do que a demanda, o custo fixo
elevado e a auséncia de custo de
mudanca. A rivalidade tende a
diminuir pela importancia que a
educagdo representa na formagéo
da crianga e pela diferenciagio

dos servigos associados.

favorecido pelas varias
de
entanto a diferenciagdo
através da qualidade de

ensino e da estrutura fisica

opgdes escola, no

permite a manutencdo das
condigdes comerciais nas
negociagdes. A quantidade
de alunos por familia e a
forma de pagamento sdo
requisitos que favorecem
de

negociacdo para o cliente.

as condigdes

principal fornecedor é o
professor. A relagdo de

forga com os professores é

favoravel a  empresa
devido a grande
quantidade de

profissionais no mercado e
esta relagdo se torna mais
relevante devido a
diferenciacdo da escola. A
diferenciagdo dos

professores ndo  tem
grande influéncia no poder

de negociacdo.

Novos Entrantes

Produtos Substitutos

Governo

O segmento ndo apresenta

barreiras significativas

(comparado com outros
negdcios) quanto a necessidade
de capital para se iniciar um novo
negocio. As exigéncias legais
para a abertura de uma escola néo

constituem um impedimento para

novos entrantes  (exigéncias
focadas em  documentagio,
porém a  fiscalizacdo €

deficiente). Um novo segmento

ndo necessita de  grandes

investimentos na identidade da

Para o segmento o produto
da

infantili é a creche do

substituto educagdo

servico publico e a
permanéncia da crianga no
ambiente familiar. Para o
ensino fundamental pode-
se entender como produto
substituto o ensino publico
devido as suas diferentes
caracteristicas. Em todos
existe a

de

0s
possibilidade

substitui¢do, no entanto, a

casos

O foco do governo esta no
ensino médio (
profissionalizante) e
superior. N&o  existe
regulamentagdo para o

ensino infantil.
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marca. O segmento ndo apresenta
custo de mudanga para o cliente,
ou seja, o cliente muda para um
novo  empreendimento

nenhum custo.

diferenciacdo da qualidade
¢ bastante significativa.

Tabela 6

3.2.1 Analise do Modelo Porter

As escolas da Rede Inovar € baseada com vista na diferenciag@o da qualidade do ensino e da

estrutura fisica com prego acessivel.

Logo, podemos concluir que a melhor estratégia adotada pela Inovar Rede Educacional é uma

gestdo rigida nos custos e uma politica muito forte contra a inadimpléncia, além da economia

de escala.

3.3 Modelo SWOT

1
2
3

Concorréncia Acirrada

Crise Economica

Inovagdo
Servigo de Qualidade

Economia de Escala

4  Experiéncia em gestdo empresarial

1  Ensino Publico de Qualidade 1 Parcerias Estratégicas

2
3

4  Concorréncia baseada em pre¢o

AW N =

2 Inovagdo

3 Melhoria do poder aquisitivo da
populagdo

4  Grau Tecnologico

Concorréncia baseada em prego
Aumento da inadimpléncia
Sem tradi¢do

Barreiras emocionais

Tabela 7
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3.3.1 Analise do Modelo SWOT

As seguintes conclusdes podem ser observadas da analise do Modelo SWOT para Rede

Inovar:

° A4 — F4 — O1: Equipe altamente treinada para empreender.

° 02 - F1: Modelo de negdcio de baixo custo no qual ha qualidade dos servigos basicos
e dispensa dos supérfluos, por exemplo: estabeleceu-se que todas as unidades da Rede Inovar
ndo poderdo ter piscina entre outras medidas.

° Al — O3 - f3: Aumento de matriculas em escolas particulares.

4- Objetivos e Metas de Marketing

4.1 - Determinagio dos Objetivos de Marketing

Com base na fundamentacio tedrica, os principais objetivos de marketing sdo os referentes ao
crescimento de vendas, participagdo de mercado( marketing Share) e a imagem institucional
da Rede Inovar.

O objetivo da Rede Inovar é aumentar o niimero de matriculas e com isso gerar 20% do

mercado sergipano nos proximos 02 anos.

4.2- A¢oes Taticas de Marketing

Objetivos de Marketing Acgdes Taticas

- Aumentar as matriculas em 20% no periodo | -Identificar oportunidades no mercado
de 02 anos. escolar;

- Prospectar parceiros com empresas;

- Stands em lugares estratégicos;

- Bom relacionamento com os clientes,

professores e colaboradores.
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- Conquistar Market Share de 20% no 1° ano

e 25% no 2° ano.

- Promover treinamentos intensivos com o0s
professores para aperfeigoa-los;

- Manter um relacionamento excelente com
os clientes para que estes facam propaganda
boca- a boca;

- Maior divulgacdo da Rede Inovar em

lugares estratégicos.

- Construir uma imagem positiva da Rede

Inovar.

- Acgdes de cidadania como: educagdo no
transito, defesa no meio ambiente, ou seja,
ensinar a jogar o lixo no lugar certo, plantar
arvores e valorizagdo da cultura sergipana;

- Campanhas institucionais da Rede Inovar
veiculadas em sites, jornais , busdoor e lista

telefonica;

Tabela 8
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ETAPA 1V

1. Posicionamento Estratégico

1.1 Politica de Produtos

As inovagdes tecnoldgicas da Inovar Rede Educacional neste ultimo ano foram diversas além
da matricula, impressdo de 2° via de boleto e acesso ao boletim do aluno tudo pela internet ;
pagamento da mensalidade através do cartdo de crédito.

Lancamento de produtos: Implanta¢do do servigo de reforgo escolar. Este € um servigo extra
que a escola oferece tanto para alunos da escola como alunos de outra escola, pois além de ser
outra fonte de receita ndo ha sazonalidade.

As marcas das escolas da rede Inovar sempre seguem as mesmas cores, 0s mesmo padroes e
sempre estdo acompanhadas da logomarca da rede. Essas marcas sempre sdo com temas
infantis e estdo relacionadas ao ladico.

Todas as escolas da rede possuem seu proprio site padronizados, apenas com link direcionado
para a Rede Inovar. H4 padronizagdo também no fardamento das escolas apenas mudando a
marca € a cor, na estrutura fisica da escola sendo os mesmos revestimentos, playground,
carteiras, quadros, computadores, méveis e etc.

Apesar das escolas da rede serem de baixo custo a boa qualidade do ensino, sua estrutura
fisica segura atrai clientes de classe média alta, publico o qual ndo € nosso alvo. Em relagio
aos concorrentes o preco da mensalidade ¢ relativamente superior o que é um fator importante
para o publico de classe média e classe média baixa nossp publicq alve.

Como a qualidade no ensino € superior, a estrutura fisica é adequada, confortavel ocasiona
uma 6tima relagdo custo beneficio.

Planejamos cada vez mais divulgar a marca, o site, nas principais ruas e avenidas colocando

placas nos postes, fazendo com que as pessoas visitem a escola.
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1.2 - Politica de Servigos

A rede inovar tem a preocupagdo de oferecer uma infra- estrutura confortavel, com seguranga,
uma boa qualidade de ensino, com um modelo de gestdo com baixo custo com o intuito de
proporcionar uma excelente relagdo custo beneficio em relagdo aos concorrentes.

Apesar de a rede inovar propor um servico de escolas de baixo custo hd um investimento
consideravel em tecnologia da informag&o em virtude do foco da gestdo administrativa eficaz,
o que nos diferencia bastante de nossos concorrentes. Além do ensino regular, as escolas da
rede oferecem o servigo de reforgo escolar para criangas que estudam na escola ou ndo, esse
servico € importante porque a escola passa ter outra fonte de receita com baixo custo € uma
maneira de alunos de outras escolas conhecerem nossa escola.

As escolas tém seus processos € procedimentos elaborados de acordo com a politica de gestéo
da qualidade visando serem as unicas escolas que tem ISO 9001. O monitoramento de
satisfacdo do cliente € feito através de questiondrios enviados ao final do ano letivo e reunides
de pais semestrais, na qual pedimos o feedback dos pais em relagdo a area administrativa e

pedagogica da escola.

1.3- Politica de Comunicacio

1.3.1 Propaganda

1. Qualidade, preco baixo, atengfio dos professores, ensino de qualidade, humanizag3o,
carinho, compreensdo, seguranga e conforto.

2. Melhor custo beneficio, inovagdo, extensdo do lar, formagdo de cidaddos, valorizagdo da
crianga,o lado humano da educagdo e criangas felizes.

3. A mensagem € coesa, clara, objetiva e condiz com a proposta da Rede Inovar porque ha
nela uma valorizagdo da crianga como ser humano, mostra que a escola possui boa infra-
estrutura e que a preocupacdo desta € formar cidaddos. A comunicagdo chama atengiio
porque enfatiza que € o melhor custo-beneficio e isso gera o interesse de pesquisar se a

mensagem € verdadeira, com isso os pais desejam conhecer a Rede Inovar.
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1.3.2 Alternativas de Midia

Radio: liberdade FM, 30 inser¢des por dia nos horarios de 74s 9, 11 as 3 e 18 as 21.

Jornais: jornal da cidade , 1/2 pagina na se¢do comportamento no dia das criangas, dia do
professor, dia do estudante e no més de outubro.

Paginas amarelas: o menor anuncio sem a marca.

Internet: criagio de site.

Outdoors: 05 placas durante 15 dias nos meses de junho e novembro.

Feiras: 02 feiras nos meses de junho e outubro.

Mala direta: dia dos pais, dia das mées e dia das criangas.

Os meses de novembro e junho sdo estratégicos porque € nessa época que os pais estdo
decidindo a melhor escola para os seus filhos.
O movimento provavel é que aumente as a¢des de comunicagdo dos concorrentes porque a

cada dia surgem mais escolas em Aracaju.

1.3.3 Relagdes Piiblicas e Endomarketing

1. Realizar agdes de cidadania para que a Rede Inovar consolide a imagem de uma escola
que valoriza o cidaddo e que se preocupa com o meio ambiente. Exemplo: ensinar aos alunos
a ter educag@o no trénsito, respeitar os idosos, cuidar do meio ambiente ensinando a plantar
arvores e jogar o lixo no lugar certo, desenvolver amizades através da cooperagio e do
compartilhamento e valorizar o trabalho artistico como pintura, trabalhos manuais e teatro.

2. A comunicagdo tém que ser clara e numa linguagem simples, as informagdes devem fluir
entre todos os funciondrios para que eles assimilem a cultura da Rede Inovar e com isso
sintam-se mais motivados.

3. Realizar treinamentos com psic6logos para que os funcionarios sejam mais humanos com
os clientes, aprendam a resolver os problemas de forma pacifica e para que tenham prazer
em cuidar dos alunos.

4. Sim. Com certeza aumentou o niimero de matriculas dos concorrentes porque a imagem

positiva através das relagdes publicas contribuiu para que isso acontecesse.
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1.3.4 Promocdes de Vendas

1. Para acelerar as vendas a Rede Inmovar vai promover 02 workshops durante o ano com
educadores e psicologos de fora para discutir os avangos e desafios da educagdo infantil e
também vai ser realizado col6nia de férias para que os pais gostem do servico e com isso
matriculem seus filhos.

2. Os concorrentes ndo investem em workshops entdo ¢ uma oportunidade da Rede Inovar

promover estes eventos porque vai melhorar a imagem perante a concorréncia

1.3.5 Or¢amento de Comunicacio

Radio: é uma midia barata e perfeita para o publico-alvo ¢ a emissora escolhida que ¢ a
liberdade FM € a mais ouvida pela faixa etaria de 30 a 50 anos, 900 inser¢des por més e
veiculagdo anual de R$ 6.000,00.

Jornal: a seg@o escolhida que é comportamento desperta o interesse dos pais porque discute
os problemas da atualidade e a maioria das matérias discute a relagdo entre pais e filhos, 02
antincios de Y2 pagina R$ 1.000,00.

Paginas amarelas: ¢ indicado o menor espago porque o catalogo sO serve para os pais
pesquisarem o telefone da escola, entfio é melhor um investimento maior em outras midias.
Outdoor: quando colocado em lugares estratégicos e com imagens gera um impacto forte nos
clientes potenciais, 10 placas R$ 5.000,00.

Internet: ¢ ama midia barata entfo, € vital criar um site da CRIAR

Criagdo do site: R$ 1.000,00

Assinatura Anual: R$ 300,00

Mala Direta: ¢ direcionada ao publico-alvo e o custo é baixo, 1500 malas diretas R$ 900,00.
As midias alternativas sdo eficientes e os custos sfo baixos.

E possivel fazer uma propaganda cooperada da Rede Inovar com o jardim escola Criar
porque esta faz parte da Rede Inovar, entio sendo assim, pode-se fazer uma propaganda
institucional da rede destacando a sua filosofia que € a mesma da Criar e apontar que esta faz

parte dela.
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ETAPA YV

1. Orcamento

Um orgamento em contabilidade e finangas € a expressdo das receitas e despesas de um
individuo ou organizagdo, dentro de um periodo limitado. Entende-se por despesa todos os
gastos da organizagdo, que podem inclusive serem classificados de acordo com os fins a que
se destinam. Receita é um sindnimo para os provimentos recebidos, que também podem ser
classificados — basicamente em receitas patrimoniais (relativas a rendas geradas por
propriedades), rendas extraordinarias (essencialmente oriuindas de operagdes financeiras,

como empréstimos a juros).

1.1 Or¢amento de Investimento em Equipamentos, Mdveis e Utensilios

Item Quant | Valor(RS) Total(RS)
Carteiras 130 70,00 9.100,00
Mesinhas com cadeira 100 190,00 1.900,00
Quadro branco 9 200,00 1.800,00
Mesa c/ cadeira (professor) 9 150,00 1.350,00
Mesa secretaria 3 200,00 600,00
Cadeira (secretaria) 9 130,00 1.170,00
Maquina de xérox 1 15.000,00 15.000,00
Ventiladores 12 100,00 1.200,00
Ar condicionado 1 1.000,00 1.000,00
Computador 3 1.500,00 4.500,00
Impressora 1 300,00 300,00
,;rl;nsa;rios e estantes (biblioteca, secretaria e 1 10.000,00 10.000,00
Brinquedos 5.000,00 5.000,00
Bebedouro 2 300,00 600,00
Cantina (geladeira, micro ondas, estufa e fogéo) 2.000,00 2.000,00
Total 55.520,00

Tabela 9
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Item Valor(RS)
Aplicacdo da marca 10.000,00
Adaptacdes do prédio * 20.000,00
Instalagdes de seguranca 2.000,00
Instalagédo de rede 1.000,00
Total 33.000,00
Tabela 10
* Este item varia de acordo com as reformas necessarias do prédio
1.3 Or¢camento Anual de Marketing
Atividade de promogio Freqiiéncia Custo anual (RS)
Rede
Site institucional Inicial 2.000,00
Propaganda em jornais da | Més : 1, 6, 11, 12 4.800,00
cidade
Apoio a eventos culturais 10.000,00
€ esportivos
Distribuicdo de folders 2.000,00
(inclusive nos jornais)
Visitas a institui¢des
Divulgagdo na lista 300,00
telefonica
Bus door / outdoor 10.000,00
Apoio a eventos culturais 10.000,00
e esportivos
Distribuicdo de folders 2.000,00
(inclusive nos jornais)
Por Escolas (20 Unidades)
Distribuicédo de folders na 10.000,00
comunidade
Colocagdo de faixas 2.000,00
Eventos culturais 20.000,00

(micaretinha, desfile
civico, feira cultural etc)

Total: 61.100,00

Tabela 11
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GO/FUNCAO Total (RS)
SEIOR  [CAR ¢ QUANT. | Valor®S) | (o5 0
Diregéo Diretor de escola 01 2.000,00 2.000,00
Coordenagiio | Coordenador 01 1.000,00 1.000,00
pedagogica Pedagégico
Professor 04 700,00 2.800,00
(polivalente)
integral
Professor 05 350,00 1.750,00
(Polivalentes) um
turno
Professor de Lingua 01 250,00 250,00
Estrangeira
Professor de 01 350,00 350,00
Educagdo Fisica
Aux. de Serv. 04 350,00 1.400,00
Gerais (Aux. de
Sala)
Coordenagdo | Auxiliar 01 550,00 550,00
Adm. / Fin. Administrativo
(Secretaria)
Aux. Serv. 01 350,00 350,00
(Porteiro)
Total de Funcionarios 19 10.450,00
Tabela 12
1.5 Or¢amento de Despesas Administrativas
ITEM VALOR MENSAL(RS) VALOR ANUAL(RS)
Aluguel 600,00 7.200,00
Pessoal 19.332,00 231.984,00
Promocgao 134,00 1.600,00
Depreciagdo(imobiliza¢do 417,00 5.000,00
50.000,00)
Energia 200,00 2.400,00
Agua 200,00 2.400,00
Telefone 150,00 1.800,00
Seguranca 130,00 1.560,00
Material de limpeza 100,00 1.200,00
Material de escritorio 200,00 2.400,00
Contador 350,00 4.200,00
Manutencgéo geral 300,00 3.600,00
IPTU 100,00 1.200,00
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Seguro 400,00 4.800,00
Custo fixo da rede (rateio) 1.164,00 12.645,00
TOTAL 23.627,00 283.629,00
Tabela 13
1.6 Orcamento de Resultado — Planilha por Escola
Memoria de
Item Mensal(RS) Anual(RS$)
Calculo
Faturamento Bruto 260 x 140 36.400,00 436.800,00
Impostos 4,5% 1.638,00 19.656,00
Faturamento 417.144,00
Fat. Bruto — impostos 34.762,00
Liquido
Custo Operacional 25.086,00 301.029,00
Fat. Liquido — custo 9.676,00
Resultado Liquido ) 116.112,00
operacional
Custo Financeiro - -
) Resultado lig. — custo 9.676,00 116.112,00
Lucro Liquido i
financeiro
) Lucro liquido / fat.
Lucro Liquido (%) 27%
bruto
Tabela 14
1.7.0r¢camento de Resultado — Planilha da Rede
Memoria de
Item Mensal(RS) Anual(RS$)
Cilculo
Faturamento Bruto | 260 * 140 * 20 728.000,00 8.736.000,00
Impostos 4,5% 32.760,00 393.120,00
Faturamento
) Fat. Bruto — impostos 695.240,00 8.342.880,00
Liquido
Custo Operacional | Custo op. * 20 501.720,00 6.020.640,00
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Fat. Liquido — custo

financeiro

Resultado Liquido ) 193.520,00 2.322.240,00
operacional
Custo Financeiro - -
. Resultado lig. — custo
Lucro Liquido 193.520,00 2.322.240,00

Lucro Liquido (%)

Lucro liquido / fat.

bruto

27%

Tabela 15
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