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Resumo

A educacdo é uma &rea preponderante em todas as sociedades, principalmente nas mais
desenvolvidas e que permite uma constante evolugdo e inovacgdo, quer seja através de
novos meétodos de estudo, ou através da evolucdo das matérias lecionadas. Com o
crescimento constante da utilizagdo da internet a partir dos anos 90, existiu uma
alteracdo nos padrbes de consumo e como tal a educacdo sofreu também grandes
alteracdes, surgindo novos métodos de ensinamento mais digitais.

E neste ambito que surge a Schoolify, uma plataforma online que pretende ligar
professores e alunos através de um jogo de escolha maltipla. A principal funcionalidade
da plataforma é a criacdo de jogos de escolha multipla personalizados por parte dos
professores para os seus alunos de modo a criarem novos métodos de estudo mais
dindmicos e atrativos para 0os mesmos. Por um lado, pretende-se que os alunos deixem
de ver o estudo como algo aborrecido e que dediquem mais tempo ao mesmo. Por outro
lado, pretende-se que os professores tenham mais uma ferramenta de ensinamento e que
consigam ter uma maior percecao da evolucdo das suas turmas.

Com o proposito de apresentar uma avaliacdo financeira viavel do negécio, realizou-
se um enquadramento tedrico sobre o tema em questdo de modo a apresentar 0 modelo
de negdcio da empresa, tendo sido posteriormente escolhido e apresentado o modelo de
Osterwalder & Pigneur (2010).

Na elaboracdo do modelo de negdcio foi fundamental realizar uma anéalise de
mercado, uma analise competitiva e uma anélise interna, de modo a ser possivel definir
uma estratégia de desenvolvimento e implementagdo do negdécio.

Por fim foi apresentada uma analise a proposta de neg6cio apresentada, através de
critérios financeiros que permitem avaliar a viabilidade financeira da mesma. Esta
analise inclui previsbes a cinco anos para 0 mercado portugués, sendo que apos este
periodo sera expectavel a expansdo da Schoolify para outros mercados internacionais.

A empresa apresenta um Valor Atual Liquido de 1.259.472€, uma Taxa Interna de
Rendibilidade de 174% e um Payback Period de 2 anos.

Palavras-chave: educagdo, métodos de estudo, plataforma, modelo de negdcio.
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Abstract

Education is a preponderant area in all societies, specially in the most developed and
that allow a constant evolution and innovation, either by new methods of study or by the
evolution of the subjects taught. With the constant growth of Internet use since the
1990s, there has been a change in patterns of consumption and as such education has
also registered major changes, with new, more digital teaching methods emerging.

This is where Schoolify comes up, an online platform that aims to connect teachers
and students through a multi-choice game. The main functionality of the platform is the
creation of personalized multiple choice games by teachers for their students in order to
create new and more dynamic study methods for them. On the one hand, it is intended
that the students stop seeing the study as boring and that they devote more time to it. On
the other hand, it is intended that teachers have another teaching tool and that they get a
better perception of the evolution of their classes.

In order to present a viable financial evaluation of the business, a theoretical
framework was developed on the subject in order to present the company's business
model, and the Osterwalder & Pigneur (2010) model was subsequently chosen and
presented.

In the elaboration of the business model, it was fundamental to carry out a market
analysis, a competitive analysis and an internal analysis, in order to be able to define a
business development and implementation strategy.

Finally, an analysis was presented to the presented business proposal, through
financial criteria that allow to evaluate the financial viability of the proposal. This
analysis includes forecasts for five years for the Portuguese market, and after this period

will be expected to expand Schoolify to other international markets.

The Company has a Net Present Value of 1.259.472¢€, an Internal Rate of Return of
174% and a Payback Period of 2 years.

Key words: education, methods of study, platform, business model.
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Sumario Executivo

A tecnologia sofreu uma grande evolugdo nos altimos anos nas diversas areas de
atividade, tornando o mundo cada vez mais global. Com esta evolucdo tecnoldgica
também os interesses e os padres de consumo dos consumidores tém vindo a sofrer
alteracOes. Estas alteracBes acabaram por dar origem ao mercado eletrénico que vem
abrir as portas a um leque variado de oportunidades.

Uma das areas que tem vindo a sofrer grandes alteracdes é a area da educacéo, onde
tém surgido novos métodos de estudo e onde as matérias lecionadas tém vindo a evoluir
constantemente. Os materiais educacionais foram um dos elementos que tém sofrido
uma grande alteracdo na educacdo, sendo que os tradicionais materiais como os livros
em papel, as bibliotecas fisicas, e outros materiais fornecidos em aula, tém sido trocados
por materiais mais digitais como e-books, powerpoints e bibliotecas online, pois o
acesso a internet existe com facilidade nas instituicGes de ensino e casas dos estudantes.

E neste sentido que surge a Schoolify, uma plataforma online inovadora que procura
ligar alunos e professores e que procura ligar o lado educacional ao lado ludico, tendo
como objetivo tornar o estudo mais divertido para os alunos inovando no método de
estudo.

Esta plataforma ira permitir aos professores a criacdo de jogos de escolha
multipla que envolvam a matéria lecionada em aula, permitindo que os seus alunos
joguem/estudem os seus jogos em qualquer lugar e altura, desde que estes tenham
acesso a um smartphone, tablet ou computador, promovendo a aprendizagem através da
tentativa erro.

Estes jogos terdo diversas funcionalidades como ajudas para cada pergunta, um
ranking da turma de modo a criar um espirito competitivo saudavel entre os alunos, a
criagdo de duelos entre os alunos onde poderdo responder as perguntas e ver quem
obteve melhor pontuacgdo, e por ultimo sera possivel os professores terem acesso as
respostas dadas de maneira a perceberem a evolugdo da turma e de cada aluno.

O presente plano de negocio da Schoolify tem como objetivo apresentar o projeto e
realizar uma andlise da viabilidade financeira do mesmo através de diversos critérios.
Para tal foi necessario averiguar qual o modelo de negdcio que mais se adequaria a este
projeto.

Apesar de ndo existir um consenso entre os diferentes autores sobre o conceito de

modelo de negdcio, apds uma analise detalhada das perspetivas apresentadas por varios
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autores sobre os modelos de negdcio, foi possivel concluir que o modelo de negécio
mais completo e que melhor se enquadra neste projeto, € o apresentado por Osterwalder
e Pigneur, em 2010 denominado por “The Business Model Canvas”.

Para o desenvolvimento do modelo de negécio da Schoolify, foi necessario realizar-
se uma analise de mercado que incidiu sobre 0 mercado educacional, 0 e-commerce e a
andlise de concorréncia. Realizou-se uma analise competitiva onde se analisou as cinco
forcas de Porter, uma definicdo das politicas de implementacdo e uma analise aos
recursos necessarios para o desenvolvimento do projeto.

Relativamente a analise do mercado educacional, e sendo os alunos e os professores
0 publico alvo desta plataforma, € possivel verificar que s6 em Portugal existem mais de
1,6 milhdes de alunos, e mais de 103 milhdes em toda a Europa, sendo que em Portugal
estes valores se devem manter constantes nos proximos cinco anos. Relativamente aos
professores existem cerca de 158 mil professores em Portugal, pelo que € possivel
concluir que existem mais de 1,7 milhdes de potenciais clientes s6 no mercado
portugués. Mais ainda e como as escolas sdo um elemento importante na ligacdo destes
clientes, verifica-se que em Portugal existem cerca de 9710 escolas e 290 universidades.

Tal como foi referido anteriormente, vivemos num mundo cada vez mais global
onde 0 acesso a tecnologia é cada vez maior. Como este projeto tem como tema uma
plataforma online realizou-se também uma anélise a utilizacdo da internet por parte dos
alunos em Portugal. Desta analise é possivel concluir que cerca de 50% dos alunos do
ensino bésico, cerca de 96% dos alunos do ensino secundario e cerca de 98% dos alunos
do ensino superior tém acesso a internet.

No que toca ao e-commerce verificou-se que 0 mercado eletronico europeu registou
em 2014 uma subida de 14,3% atingindo os 423,8 mil milhdes de euros, sendo que
Portugal acompanhou esta subida crescendo mais de 10%. Desta forma cerca de 3,2
milhdes de consumidores portugueses fizeram compras de bens e servigos online.

Na analise de concorréncia considerou-se as editoras de livros de apoio escolar (e.g.
livros de preparacdo para exames) como concorrentes através de produtos substitutos,
sendo as principais a Porto Editora, a Areal, a Asa e a Texto Editora. Neste caso estes
produtos apresentam-se como métodos de estudo alternativos podendo custar em média
entre 8,5€ e 28,80€, apresentando um valor elevado em comparagdo com a oferta da
Schoolify. Por outro lado, considerou-se as plataformas online como concorrentes
diretas, como o0 Moodle, a Trabalhos Feitos, o Itunes U, e a Escola Virtual pertencente a

Porto Editora onde em vez de serem os professores a criarem 0s conteidos para 0s seus

Xl
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alunos, este ¢ criado pela plataforma que pode ser utilizado pelos alunos que possuem
livros da editora ou que paguem uma anuidade. Algumas destas plataformas apresentam
produtos semelhantes, mas nunca com um contetdo tdo didatico desenvolvido pelos
professores.

A andlise competitiva realizou-se através de uma analise as cinco forcas de Porter
onde foi possivel verificar que a atratividade da industria ¢ média (3 numa escala de 1 a
5).

Quanto as politicas de implementacdo foram apresentados 0s quatro componentes
do marketing mix (produtos, preco, promocéo e distribuicdo). A plataforma sera online
e o seu download sera gratuito para alunos e professores. Relativamente a promocao,
esta serd assente essencialmente nas redes sociais e plataformas digitais. A venda dos
servigos sera a fonte de receita da empresa, sendo eles a publicidade, a utilizacdo da
plataforma sem publicidade e a venda de packs de preparacdo para exames. Considerou-
se ainda que a plataforma teria cerca de 30 mil utilizadores no primeiro ano, subindo
para cerca de 300 mil utilizadores no quinto ano de atividade.

Para realizar a anélise de viabilidade financeira foi necessario avaliar os recursos
necessarios e quais os seus custos. Desta forma definiu-se que seriam necessarios dois
programadores, um que trate do base de dados e do webstite, e outro que trate das
aplicacbes moveis para Android e 10S, e um responsavel pelo desenvolvimento de
parcerias que tem como responsabilidade criar parcerias com escolas e universidades de
modo a divulgar a plataforma. Serdo ainda necessarios outros recursos materiais e
tecnoldgicos para o desenvolvimento e manutencdo da plataforma.

Nesta analise da viabilidade do projeto recorreu-se a trés indicadores, o VAL (Valor
Atual Liquido), a TIR (Taxa Interna de Rendibilidade) e por ultimo o Payback Period.

Tendo em conta que a Schoolify apresenta um VAL de 1.259.472€, conclui-Se que 0
projeto € bastante rentavel e é vidvel, visto que sO se devem aceitar projetos com um
valor atual liquido igual ou superior a zero.

Quanto mais elevada é a TIR, maior a rentabilidade do projeto e se esta for superior
a taxa de custo de capital, o projeto é viavel. No caso da Schoolify, esta apresenta uma
TIR de 174%, superior a taxa de atualizacdo (10,88%), sendo possivel afirmar-se que o
projeto é viavel.

O Payback Period representa o tempo necessario para que o lucro liquido
acumulado se iguale ao investimento inicial. Este projeto apresenta um Payback Period

de 2 anos, sendo um projeto inovador e atrativo do ponto de vista financeiro.

Xl



1. Enquadramento Teorico
1.1 Modelos de Negdcio

Ao longo dos anos tem surgido uma literatura bastante vasta sobre modelos de negdcio,
no entanto, ao analisar essa mesma literatura, é possivel verificar que cada autor tem
uma percecdo diferente de modelo de negocio, pelo que, os seus estudos seguem em
diversas direcOes. Este conceito encontra-se em constante evolugcdo, uma vez que, ainda
ndo se chegou a um consenso quanto a sua definicao.

Os modelos de negdcio surgiram no inicio do século XX, sendo considerados
essencialmente por vender produtos basicos a um baixo preco. Mais tarde, e
relativamente aos anos 50 os modelos de negdcio eram baseados na inovacdo ao nivel
do marketing, da organizacdo e dos produtos, sendo desenvolvidos por McDonald’s ¢
Toyota. De seguida, nos anos 70 foram surgindo novos modelos pela FedEx e Toys R
US. Porém, nos anos 80 continuaram a erguer-se recentes modelos atraves de
Blockbuster e Dell, bem como nos anos 90 por Ebay, Amazon, Netflix, entre outros.

Inicialmente 0 modelo de negdcio era visto como um conceito abstrato para
descrever a maneira como vender e entregar valor aos consumidores (Chesbro et al.,
2008; Markides, 2010; Ostervalder e Penye, 2013). Porém surgiu uma nova tendéncia
que se foca no conceito de negocio (Slivotsky, 2006), sendo que esta abordagem
permite perceber e compreender os elementos basicos do modelo de negdcio e as
relacbes entre eles que visam caracterizar o negdcio da empresa. A quantidade e a
composicdo dos elementos basicos do modelo de negdcio variam de autor para autor
sendo que geralmente estes podem ser entre quatro e nove. O quadro seguinte apresenta

definigdes de varios autores ao longo dos anos.

Autor Definicao

Viscio e O modelo de negdcios deve permitir a empresa gerar oportunidades de
Pasternack (1996) | crescimento, responder de forma flexivel e capturar as oportunidades de
forma répida e rentdvel. Este modelo deve ser eficaz na gestdo de

conhecimento e processos de pessoas.

Timmers (1998) O Modelo de Negdcios devera ser a arquitetura do produto, servico e fluxos de
informacdo, incluindo a descricdo dos varios intervenientes do negdcio. Inclui
ainda a descricdo dos potenciais beneficios para os vérios intervenientes e a

descri¢do das fontes de receitas

Kraemer et al. Para os autores o Modelo de Negdcios consiste em quatro elementos
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(2000)

interlocutdrios: a proposicdao de valor para o cliente, a fonte de receitas, os

recursos chave e os processos chave.

Alt e Zimmerman

(2001)

Alt e Zimmerman consideram que um Modelo de Negdcios consiste em
diversas dimensdes e que ndo existe um modelo Unico que deva ser aplicado a

todas as empresas.

Hedman e Kalling

(2003)

Hedman e Kalling sugerem que um Modelo de Negdcios integra aspetos
internos das empresas que transformam através de atividades, fatores em

recursos para produtos que se destinam ao mercado.

Rappa (2004)

O Modelo de Negdcios ndo se foca maioritariamente apenas em aspetos das
organizagdes, pois as empresas comecam a utilizar estes modelos quando as
suas preocupacdes deixam de ser apenas a rentabilidade e o lucro, mas

também a sobrevivéncia no mercado em que estdo inseridos.

Morris et al.

(2005)

Para os autores o Modelo de Negdcios deve ter trés niveis, o da empresa que

inclui  decisOes basicas que todos os empresarios devem tomar

independentemente do seu negdcio. O nivel patenteado que incorpora
combinagBes Unicas entre as variaveis de decisdo que resultam numa
vantagem competitiva. Por ultimo temos o nivel das regras, que define

principios para orientar as decisdes tomadas nos niveis anteriores.

Teece (2010)

O Modelo de Negdcios expOe a maneira como a empresa gera lucro e cria valor

para os clientes.

Osterwalder e

Pigneur (2010)

O Modelo de Negdcios apresenta como uma organizagdo cria, promove e

alcanga valor.

Tabela 1 Defini¢des de Modelo de Negécio
Fonte: Construcéo do Autor

A expressdo "modelo de neg6cio” foi uma das mais utilizadas durante o rapido
crescimento da internet no inicio dos anos 2000 em que todas as empresas necessitavam
de um modelo baseado na internet que trouxesse grandes lucros a longo prazo. Este
movimento acabou por levar diretores de empresas, investidores e empreendedores a
acreditar que bastava criarem um modelo de negdcios para atingirem grandes lucros,
mesmo ndo tendo um grande conhecimento sobre o conceito. Como foram muitos os
que falharam, esta expressao deixou de ser tdo utilizada, no entanto ndo se deve culpar o
conceito, mas sim o seu uso indevido e incorreta interpretagéo.

Hoje em dia com o constante aparecimento de novas tecnologias, a constante
mudanca de comportamento dos consumidores e a formagdo de novas tendéncias

sociais, 0s produtos inovadores ndo sdao uma garantia de sucesso no mercado pelo que
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um bom modelo de negdcios é hoje em dia essencial para o sucesso de qualquer
organizacao.

As empresas da atualidade utilizam os novos modelos de negdcio para
conseguirem aumentar a sua eficiéncia através da reducdo de custos recorrendo ao
outsourcing por exemplo, melhoria na qualidade dos servicos prestados e novas formas
de trabalho da organizacdo. No entanto, a maioria das principais inovag¢des nos modelos
de negdcio encontram-se nas empresas tecnoldgicas.

Os modelos de negocios tém sido utilizados na era do empreendedorismo e dos
investidores de capital, pois permitem comparar varios projetos e startups num curto
espaco de tempo.

Em suma os modelos de negécio funcionam como historias que explicam como
funciona o negdcio. Um bom modelo de negdcio deve responder a questbes colocadas
por Peter Drucker como quem € o cliente e o que é que o cliente valoriza. Deve ainda
explicar como fazer dinheiro com o negdcio e como entregar valor aos consumidores a

um custo viavelmente econdmico (Magretta, 2002).

1.1.1 Componentes do Modelo de Negdcios

Tal como existem muitos conceitos para os Modelos de Negdcio e as opinides divergem
de autor para autor, também existe uma grande diversidade quanto ao numero e o tipo
de componentes que um Modelo de Negocio deve conter.

Desta forma, serdo abordadas prontamente algumas das diversas abordagens.
Estas abordagens serdo demonstradas por ordem cronoldgica de maneira a ser possivel
verificar a evolucdo das mesmas.

Viscio e Pasternack (1996) desenvolveram um Modelo de Negdcio que contém
cinco elementos: i) Unidades de Negdcio; ii) Servicos; iii) Nucleo Global; iv) Estado e
V) Ligagdes.

Timmers (1998) classifica um Modelo de Negdécio como a arquitetura do
produto, servigo e fluxos de informacéo, incluindo a descricdo dos Varios intervenientes
do negocio. Inclui ainda a descricdo dos potenciais beneficios para os Vvarios
intervenientes e a descricdo das fontes de receitas.

Kraemer et al. (2000) identifica quarto blocos de um Modelo de Negécios: i)
vendas diretas, ii) relagcbes diretas com o consumidor, iii) segmentacdo dos

consumidores para vendas e servicos e iv) producdo consoante as encomendas.
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Para Alt e Zimmerman (2001) um Modelo de Negdcios deve conter seis
componentes, sdo eles: i) a Missdo, ii) a Estrutura, iii) as Receitas, iv) Processos, V)
Tecnologia e vi) as Necessidades Legais.

Hedman e Kalling (2003) apresentam no seu artigo sete componentes para um
Modelo de Negdcios genérico: 1) consumidores, ii) concorrentes, iii) oferta, iv)
atividades e organizagéo, v) recursos e vi) fornecimento de inputs de produgdo. De
modo a completar este modelo, incluiram um sétimo componente, vii) processo
longitudinal.

No entanto Rappa (2004) defende trés componentes essenciais para a criacdo de
um Modelo de Negdcio: i) o que fazer para criar valor, ii) posicionamento da empresa
na cadeia de valor entre 0s parceiros a montante e a jusante e iii) a relacdo que a
empresa tem com o cliente para gerar receita.

Morris et al. (2005) defendem uma nova perspetiva de Modelo de Negdcio,
composto por seis componentes essenciais: i) a oferta; ii) os fatores do mercado; iii) 0s
fatores relacionados com a capacidade interna de uma empresa; iv) fatores da estratégia
competitiva; v) os fatores economicos e vi) os fatores dos investidores.

Mais tarde, Teece (2010) identificou seis componentes essenciais: i) segmento de
clientes a impactar; ii) tecnologia necessaria; iii) proposta de valor; iv) fonte de receitas
V) rede de valor e vi) mecanismos para captar valor.

Por dltimo temos Osterwalder & Pigneur (2010) que apds sintetizarem o0s Varios
modelos apresentados por outros autores, surgiu um Modelo de Negdcio composto por
nove elementos principais que visa demonstrar o funcionamento de uma empresa para
gerar lucro. Deste modo temos os seguintes blocos: i) proposta de valor - pretende dar
uma visao geral dos produtos e servi¢os da empresa, esta deve ser a razdo pela qual um
cliente prefere uma empresa e ndo outra; ii) segmentacdo dos clientes - descreve o
segmento de clientes para o qual a empresa pretende criar valor, ou seja agrupa 0s
clientes em grupos diferentes que tenham as mesmas necessidades, atributos ou
comportamentos, definindo quais o0s clientes mais importantes; iii) canais de
distribuicdo - sdo os meios utilizados pela empresa para chegar ao cliente, sendo que
estes meios tém um papel importante na experiéncia do consumidor; iv) relacdo com 0s
clientes - pretende explicar como uma empresa pretende ligar-se com 0s seus
consumidores, estas relacbes podem ser tanto pessoais como automatizadas; V)
atividades chave - esta é a ligacdo entre as atividades e 0s recursos, sdo as atividades

essenciais para poder oferecer uma proposta de valor; vi) recursos chave - ou seja um
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esboco dos recursos necessarios para executar o modelo de negocio, estes recursos
podem ser fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos, sendo que estes podem
pertencer a empresa ou serem contratados externamente; vii) parceiros chave - estes sdo
0S parceiros necessarios para oferecer valor de forma eficiente, as empresas realizam
estas parcerias de modo a reduzirem 0s riscos e a obterem novos recursos; Viii) estrutura
de custos — resume as consequéncias monetérias dos elementos apresentados no
modelo, ou seja define quais os custos mais importantes inerentes ao modelo; ix) fonte
de receitas — descreve como a empresa pretende gerar receitas através de varias fontes e

qual o valor que os clientes estdo dispostos a pagar pelo produto/servico.

PARCEIROS CHAVES

&

~3 | ATUVIDADES

CHAVES

PREPOSICOES DE
« | VALORES

2
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~#

RELACIONAMENTO
COM CLIENTES

~

V%

CANAIS

SEGMENTOS DE
CLIENTES
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Figura 1 Modelo de Negdcios com Nove Blocos
Fonte: Osterwalder. A & Pigneur. Y (2010)

Na criacdo de um Modelo de Negdcio para uma empresa, € necessario decidir quais as
componentes mais relevantes para 0 modelo e que se enquadrem melhor com o negdcio
da empresa. Apos uma andlise detalhada das abordagens apresentadas pelos diversos
autores, concluo que o Modelo de Negocio mais adequado para a Schoolify sera o que
foi defendido por Osterwalder e Pigneur, em 2010, pois serd 0 mais completo com os
nove blocos construtivos que cobrem as principais areas de um negocio, os produtos ou

servigos, os clientes, a gestéo da infraestrutura e os aspetos financeiros.
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1.2 Modelo Cinco Forcas de Porter

O modelo das cinco forgas de Porter foi concebido por M. Porter (1979) que lancou em
1980 o seu primeiro livro “Estratégia Competitiva” que teve um grande sucesso e
contribuiu para a popularidade deste conceito. Este modelo pretende sintetizar a analise
competitiva entre empresas através da analise da procura e oferta em determinados
mercados, analisando diversos aspetos.

Neste modelo Porter considera cinco fatores competitivos que irdo influenciar a
atratividade da industria, sdo eles i) rivalidade entre os concorrentes; ii) potencial de
novas entradas; iii) ameaca de produtos substitutos; iv) poder negocial dos clientes, e
por ultimo; v) poder negocial dos fornecedores. Posteriormente estes fatores devem ser
analisados para que se possa desenvolver uma estratégia empresarial eficiente, sendo
que através desta analise, avalia-se o valor originado na industria e determina-se assim a

sua atratividade.

Novos entrantes

Poder dos Concorrentes Poder dos

fornecedores na industria consumidores

Produtos
substituidos

Figura 2 Modelo das Cinco Forgas de Porter
Fonte: Michael E.Porter: Vantagem Competitiva

1.2.1 Elementos do Modelo Cinco Forgas de Porter

a) Rivalidade Entre os Concorrentes
Este elemento serd um dos mais importantes deste modelo pois analisa a agressividade
dos concorrentes num determinado mercado. Esta agressividade pode ser quer a nivel
do preco, quer a nivel da publicidade ou na inovacgdo dos produtos. Num segmento de

mercado em que exista uma grande rivalidade entre os concorrentes, a atratividade do
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mesmo poderd ser baixo para algumas empresas, tendo em conta que a luta pelos
clientes podera levar a uma reducéo dos lucros.

Neste elemento deverdo ser considerados varios aspetos para analisar: i) a
quantidade de concorrentes no mercado; ii) a diversidade dos produtos; iii) a
diversidade dos concorrentes; iv) a cota de mercado que cada concorrente possui; V)

qual o poder financeiro dos concorrentes, e por Gltimo; vi) as barreiras a saida.

b) Potencial de Novas Entradas
Neste elemento sera avaliado o potencial de aparecerem novos concorrentes no
mercado. Na maioria das vezes o aparecimento de novos concorrentes provém de
empresas de outros setores que muitas vezes através da sua tecnologia pretendem
diversificar o seu portefolio de negocios, e como tal tentam entrar em novos mercados
de modo a conquistarem cota de mercado e consequentemente novas fontes de receita.

A entrada de novos concorrentes no mercado podera levar uma empresa a ter de
reforcar a sua posicdo através do aumento de publicidade, o que levard a um aumento
dos custos e afetara a rentabilidade. Segundo o modelo de Porter, o que influencia o
potencial de entrada de novos concorrentes sao as barreiras a entrada no mercado, que
sdo obstaculos que as empresas que pretendem entrar num novo mercado tém de
atravessar.

Estas barreiras podem ser: i) um investimento inicial elevado; ii) economias de
escala; iii) politicas governamentais; iv) existéncia de patentes e direitos de autor; v)
necessidade de acesso aos canais de distribuicdo; vi) a existéncia de um custo de
mudanca elevado para o consumidor, e por Gltimo; vii) uma elevada diferenciacdo dos
produtos, o que vai levar a um maior esforco dos novos concorrentes na inovagdo dos

produtos.

¢) Ameaca de Produtos Substitutos
No modelo de Porter surge a ameaga dos produtos substitutos, sendo que essas ameagas
surgem quando existem produtos ou servi¢os que conseguem responder as mesmas
necessidades ou tém a mesma funcionalidade que outro produto. Estes produtos
substitutos geralmente ndo concorrem diretamente com 0s outros produtos, no entanto
podem acabar por captar os clientes dos outros produtos, sendo que geralmente os

substitutos tendem a ter um custo mais reduzido.
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De modo a analisar esta ameaca, devemos ter em conta aspetos como: i) a
qualidade dos produtos; ii) a relacdo qualidade/preco dos produtos; iii) o poder de
compra dos consumidores, e; iv) o nivel de diferenciacdo dos produtos em relacdo aos
substitutos.

De maneira a combater esta ameaga, as empresas poderdo apostar em nova
tecnologia, na diferenciagéo dos produtos, e estudar a possibilidade de criar um novo
produto que concorra com o0s produtos substitutos.

d) Poder Negocial dos Clientes
Cada vez mais os clientes pretendem um produto de melhor qualidade a um menor
preco, sendo que quanto maior for a oferta de produtos existentes, os clientes serdo mais
exigentes, principalmente porque hoje em dia existe um facil acesso através da internet
a informacdo relativa aos produtos. Segundo Porter (1986), esta forca esta relacionada
com o poder de decisdo do consumidor.

Neste ponto € importante ter em atencdo alguns aspetos como: i) qual a
quantidade de clientes existentes; ii) qual a dimensdo dos clientes; iii) qual a
diferenciacdo dos concorrentes; iv) a existéncia de produtos substitutos, e por altimo; v)
a quantidade de informacdo que o cliente tem sobre os produtos. De modo a combater
esta forca, as empresas poderdo criar diferenciacdo dos produtos e criar custos de

mudanca.

e) Poder Negocial dos Fornecedores
Como ultima forca competitiva temos o poder negocial dos fornecedores, que sdo quem
fornece os produtos e servigos necessarios para a empresa poder criar valor para o
consumidor final. Neste caso os ingredientes utilizados na negociacdo sdo os produtos e
0 prazo de entrega, tendo em conta a importancia que estes tém para o preco final, sendo
que podem ameacar aumentar 0s pre¢os ou diminuir a qualidade dos produtos.

Os fornecedores terem um grande poder negocial pode ser um fator de diminuicdo
da rentabilidade de uma determinada industria. Os fornecedores conseguem este poder
quando: i) o custo de mudanca de fornecedor é elevado; ii) existem poucos fornecedores
no mercado; iii) ndo existem produtos substitutos para a matéria-prima que a empresa
pretende adquirir, e por ultimo; iv) a dimensdo da empresa ndo tem relevancia para os

fornecedores;
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3. ldeia de Negdcio

“O estudo pode ser divertido!”

A Schoolify consiste numa plataforma online que visa ligar alunos e professores. Esta
tem como objetivo inovar 0 método de estudo dos alunos de modo a torna-lo mais
atrativo. Os professores poderdo criar jogos de escolhas mdltiplas que permitam aos
seus alunos jogar/estudar em qualquer lado, aprendendo assim atraves da tentativa erro
e ligando o lado didatico ao ladico. Desta forma, pretende-se que esta esteja disponivel
através de um website e de uma aplicagdo movel compativel com os sistemas Android e
I0S.
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Figura 3 Ideia do Negdcio
Fonte: Construcdo do Autor

3.1 Como funciona

Desde a primaria a universidade que os professores dao escolhas multiplas aos alunos
de modo a que estes tenham mais um material de estudo para praticarem e consolidar a
matéria para os exames. Pretende criar-se uma oportunidade para que esta pratica seja
mais interativa e que possa ser realizada de forma mais constante, aumentando o tempo
de estudo dos alunos e levando consequentemente a melhores resultados.

Como? Os professores poderdo inscrever-se na aplicacao onde ira aparecer o seu
perfil, estes podem criar varios jogos de escolhas mdltiplas para que os seus alunos
possam jogar e ir consolidando a matéria. De seguida os alunos inscrevendo-se também
na aplicacdo, poderdo passar a seguir 0s seus professores e comecar a jogar 0S Seus
jogos que terdo algumas funcionalidades que tornardo os jogos mais divertidos. Ou seja
pretende-se que os professores criem jogos tipo Quiz em que os alunos respondem a
perguntas relacionadas com a matéria e apenas joguem 0s jogos dos professores que
seguem. Desta forma os alunos poderdo passar a jogar/estudar em qualquer lado desde
gue tenham acesso a um smartphone, tablet ou computador.

Esta plataforma serd multilingue, o que permitira a utilizagdo noutros mercados,
visto que o conteudo sera criado pelos professores na sua lingua, ndo existindo
necessidade de traducéo.

De modo a sintetizar a ideia, serdo apresentados 0s seguintes passos:
1° Passo: Os professores inscrevem-se na aplicacéo.

2° Passo: Os professores inserem as perguntas e respostas na aplicagdo de modo

a criarem 0s jogos.
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3° Passo: Os alunos inscrevem-se na aplicacdo e comegam a Seguir 0S Seus

professores.

4° Passo: Os alunos comegam a jogar 0s jogos dos professores atraves dos seus

smartphones, tablets, ou computadores.

3.2 Funcionalidades da aplicacao:

1. Ajudas
Caso os alunos ndo saibam, ou tenham davida em alguma resposta, poderdo
recorrer a ajudas existentes no jogo de modo a conseguirem selecionar a resposta

certa.
i) Professor

l O aluno podera pedir a ajuda “Professor”, nesta op¢ao o professor
’ ird dar-lhe logo a resposta certa de modo a que o aluno prossiga
para a proxima pergunta.
i) Cébulas
Na opcdo ajuda “Cabulas” o aluno podera consultar as cabulas e
tera a indicacdo de qual poderéa ser a resposta certa, no entanto esta
pode estar errada e 0 aluno erra a pergunta.
iii) 50/50
Ao pedir a ajuda “50/50” metade das respostas possiveis serdo
eliminadas, ficando o aluno com a hipétese de escolher entre duas
possiveis respostas certas.
iv) Troca de Pergunta

O aluno podera pedir a ajuda “Troca de Pergunta” de modo a que

ij a pergunta seja substituida por outra.

2. Temporizador

@ Cada pergunta ird tem um temporizador para que o aluno va
respondendo e caso ndo saiba passe a proxima pergunta.

-11-
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3. Ranking de Pontos
Q WD v Para cada jogo existira um ranking que sera feito pela
Y y Y relacdo entre nimero de respostas certas € 0 tempo que
demorado, sendo que o critério mais importante sera as respostas certas. Este
ranking podera ser consultado pelos alunos e tem como objetivo criar
competitividade entre eles de modo a jogarem mais vezes e a conseguirem

responder de forma acertada a todas as perguntas.

4. Avaliacdo das Respostas Dadas
A plataforma ird permitir que os professores possam consultar a
percentagem de respostas erradas por pergunta e por jogo de cada
aluno de modo a terem uma percecdo das dificuldades dos alunos em
determinadas matérias. Por outro lado, os alunos também poderdo consultar as
perguntas onde obtém piores resultados de modo a melhorarem o0s seus
resultados.
5. Duelos

Os estudantes poderao desfiar-se uns aos outros para jogarem 0s jogos

/ dos professores entre eles. Esta funcionalidade ira estimular os

estudantes a jogar mais vezes e iré criar um espirito competitivo.

No futuro e com o crescimento da plataforma, serd possivel adicionar novas
funcionalidades e servicos que visem o melhoramento da mesma e 0 aumento de fontes
de receita, como por exemplo a criacdo de novos jogos, inclusdo de videos e a criagdo

de conteudos proprios que possam ser vendidos aos alunos.

Vantagens da utilizacdo da plataforma:

Melhores métodos de estudo.

Menor custo em comparagdo com outros materiais escolares
Aumento da satisfagdo dos alunos

Maior percecéo por parte dos professores das dificuldades dos alunos

AKX
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4. A Tela do Modelo de Negocio da Schoolify

Parcerias Chave — Sendo o objetivo da Schoolify ligar professores e alunos, sera
importante fazer parceria com as instituicdes de ensino e associaces que representem
0s mesmos de modo a conseguir obter um feedback constante por parte dos mesmos
sobre a plataforma, ajudando no melhoramento da mesma, e a divulgar e expandir mais
rapidamente o neg6cio, ganhando cada vez mais notoriedade. Desta forma considera-se
que deverdo ser feitas parcerias com Escolas, Universidades e Associagdes de

Professores e Alunos.

Atividades Chave — Estas definem as atividades mais importantes para uma empresa de
forma que o modelo funcione. Como tal considera-se como atividades chave a
manutencdo da plataforma de modo a manter esta sempre operacional e corrigir
qualquer erro que possa existir, e a forca comercial que sera essencial na criacdo de
parcerias com as diversas instituicdes de ensino e entidades representativas de alunos e

professores, com vista a divulgacéo da plataforma.

Recursos Chave — Para a Schoolify os recursos chave sdo os recursos humanos, pois
sera essencial ter técnicos informaticos que mantenham o bom funcionamento da
plataforma e uma boa equipa comercial que forme as parcerias. Em relacdo aos técnicos
informéticos (programadores), estes deverdo ter conhecimentos das linguagens
informaticas Java, Java Script, HTML, Swift ou Objetive C e Java Script CSS. A
plataforma informéatica sera outro recurso informatico, pois esta serd o centro do

negaécio.

Estrutura de Custos - A estrutura de custos do modelo pretende demonstrar os
principais custos da empresa. Neste caso 0s principais custos serdo, o desenvolvimento
e manutencdo da plataforma, que implicardo um elevado investimento inicial para o
desenvolvimento da mesma e sera necessario uma constante manutencdo de modo a
corrigir qualquer falha existente e inserir novas funcionalidades, o marketing, que sera
essencial para a divulgacdo da plataforma, tentando sempre fazer mais com menos

recursos, o0 outsourcing de outros servicos com a contabilidade, servigos juridicos,
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webdesigner e leasing de um automdvel. Por Gltimo temos 0s custos com 0s recursos

humanos que s&o essenciais para o desenvolvimento do negdcio.

Canais de Distribuicdo — Sendo a esta uma plataforma online B2C, o seu canal de
distribuicdo sera a internet. Neste caso os canais serdo as lojas de aplicativos moveis
Apple Store e Google Play, e o website. Estes permitirdo aos consumidores utilizarem a
plataforma no computador, smartphone ou tablet.

Relacdo com os Clientes — A relacdo com os clientes sera diferente para cada segmento
de mercado. As editoras terdo uma relagdo de maior proximidade, trabalhando em
conjunto com a Schoolify de modo a criarem novos conteddos passiveis de serem
vendidos, sendo que esta relacdo serd intermediada pelo responsavel pelo
desenvolvimento de parcerias e o responsavel pelo projeto. Por outro lado a relacdo com
os professores e alunos sera mais automatizada através de um servi¢co de apoio ao
cliente que utilizard o e-mail como ferramenta de comunicagdo, devido ao elevado

namero de clientes esperados deste segmento.

Segmento de Clientes — O objetivo deste negdcio seré atingir trés tipos de clientes, 0s
que poderao criar contetido, os que utilizam este contetdo, e as empresas que pretendem
divulgar os seus negdcios na plataforma. Quanto aos que poderdo criar o contetdo
temos os professores do ensino basico ao superior, e as editoras de manuais escolares
que poderao criar jogos relacionados com 0s seus manuais. Em relagéo aos clientes que
utilizam os contetidos temos os alunos do ensino basico ao ensino superior. Por Gltimo

temos as empresas que tém o publico jovem como alvo.

Receitas - O objetivo principal da plataforma é estar disponivel de forma gratuita para
todos os clientes, quer professores, quer alunos, de modo a crescer 0 mais rapidamente
possivel em relagdo ao numero de utilizadores. No entanto a plataforma pretende ter
duas fontes de receitas principais: a publicidade por parte de empresas interessadas em
atingir o nosso publico, e a oferta de compras integradas para os utilizadores, ou seja 0s
utilizadores véao poder fazer compras na plataforma que melhorem a sua experiéncia de

utilizacdo (Exemplo: Compra de ajudas extra para utilizar nos jogos).

-14 -



SCHOOLIFY — PROJETO INOVADOR NA AREA DA EDUCACAO

Proposta de Valor — A plataforma pretende trazer aos alunos melhores e mais atrativos
métodos de estudo, com um menor custo em relagdo a outros materiais de apoio escolar
que leve a melhores resultados. Em relagdo aos professores pretende-se que estes
tenham um aumento de informacdo sobre os alunos e possam ter acesso a novos
métodos de ensinamento.

A Figura 4 representa 0 modelo de negécio da Schoolify.

PARCEIROS CHAVES < | ATUVIDADES i |oreposioEsDE (7| |RELACIONAMENTO Q SEGMENTOS DE a
eo> | cHAVES ,,\i\a VALORES @ | CoM cLENTES K

Gestio da

de
Ensino

e Meétodos de

Associa¢oes ;
estudo mais

de Professores : -
Byt atrativos Website
e
Materiais de Aplicacdo
apoio escolar Movel
mais baratos

anic

Recursos A iy

Humanos : \‘/

Oferta de Compras Integradas

Desenvolvimento

e Manuten¢ao da o ———— —
Plataforma 2095 Publicidade

Figura 4 Tela do Modelo de Negécio da Schoolify
Fonte. Construcgéo do Autor

5. Analise de Mercado

Tendo em conta que a Schoolify ¢ uma plataforma online que pretende ligar alunos e
professores, sera importante analisar varios dados relacionados com os utilizadores da
plataforma e com o mercado educacional. Visto que a plataforma terd inicio em
Portugal, sera dado maior destaque aos dados relacionados com o mercado portugués,
no entanto e como um dos objetivos da empresa serd a expansao para outros mercados,
serdo também sempre que possivel analisados dados relacionados com outros mercados
de modo a permitir uma visdo mais global do potencial de negécio.

-15-



SCHOOLIFY — PROJETO INOVADOR NA AREA DA EDUCACAO

5.1 Sistema Educativo Portugués

O sistema educativo portugués ¢ composto por quatro fases, o pré-escolar, 0 ensino
bésico, secundéario e superior. A escolaridade obrigatdria comeca no ensino bésico e
prolonga-se até ao ensino secundario, sendo o ensino pré-escolar e 0 ensino superior
facultativos. Em Portugal o sistema educativo é da tutela do Ministério da Educacéo,
sendo que em 2016 estava previsto no orcamento de estado um gasto de mais de 5,8 mil
milhGes de euros com a educacdo. No quadro seguinte temos uma representacdo do

sistema educativo portugués:

Ensino Universitario

/ A
%{fﬁ{dﬁﬁ;?// Licenciotura + Mestrodo Deauteramento

e RRRRRE,
Ensino Politécnico
Cizntifico-Humanisheoos . .
Licenciatura # Mesirodo
Profissionais
Artisticos Especolzados

Ensino pds-secundarnio nfdo superior

Tenalégicas

Educogao & Formogio
de Jovens e Adulios
A partir dos 15 ancs de idode

Figura 5 Organizacao do Sistema Educativo Portugués
Fonte: DGES (2016)

5.1.1 Visdo Global do Mercado
Segundo a DGEEC em 2016 existem cerca de 1,6 milhdes de estudantes em Portugal

nos diferentes niveis escolares a partir do primeiro ciclo (escolaridade obrigatoria até ao

12° ano), sendo que em 2016 existem na Europa cerca de 103 milhdes de estudantes.
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1,6 milhdes de
estudantes

103 milhSes de
estudantes

Figura 6 n° de alunos em Portugal e na Europa
Fonte: Construcéo do Autor

No quadro seguinte pode ver-se 0 nimero de estudantes em 2016 em Portugal por nivel

escolar, e as previsoes até 2020:

Ano 12 Ciclo 22Ciclo  32Ciclo Secunddrioc Outras  Superior Total

15/16 385170  221.500 353.278 200.318 148.72% 349.658  1.658.652
1617 380.453 217.131  350.733 202.442 149,925  350.329 1.651.083

17/18 375.821 212,632 347.300 203.571 151.104 X X
18/19 365.721  209.860 341.465 202.823 151.028 X X
10/20 351.156  207.376  235.180 200.664 150.236 X X

Tabela 2 n° de alunos em Portugal por ano de escolaridade
Fonte: DGEEC (2016)

Nesta tabela podemos verificar que o ensino superior representa apenas cerca de 22%
dos estudantes em Portugal, sendo que o0 1° e 0 2° ciclo sdo quem mais estudantes tem,
representando cerca de 45% do total. Mesmo sem dados previsionais para 0 ensino
superior até 2020, podemos ainda verificar que sera provavel que o numero de
estudantes se mantenha dentro dos 1,6 milhdes até esse ano tendo em conta que 0s
outros ensinos se mantém constantes.

De modo a fazer um enquadramento com 0 mercado europeu e demonstrar o
potencial de expansdo do negdcio, o seguinte quadro demonstra 0 nimero de estudantes
existentes em 2016 em todos os anos de escolaridade nos paises da Unido Europeia com
maior nimero de estudantes, fazendo a comparacdo com Portugal. E ainda possivel

encontrar no anexo 1 a lista de todos 0s paises.
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N2 de Estudantes de Paises da UE
(em milhoes)

ALEMANHA FRANCA REINO UNIDO ITALIA ESPANHA PORTUGAL
N2 de Alunos

Tabela 3 NUmero de estudantes por pais
Fontes: Eurostat | UNESCO-UIS | OCDE | PORDATA

No gréfico apresentado € possivel verificar a grande discrepancia de numero de
estudantes entre alguns paises da UE e Portugal, sendo que estes cinco paises
(Alemanha, Franca, Reino Unido, Italia e Espanha) representam cerca de 65% dos
estudantes existentes na UE.

Outro tipo de clientes a analisar sdo os professores, assim importa entdo saber o
namero de professores em exercicio em Portugal. Estes sdo representados sindicalmente
pela Fenprof e ndo sindicalmente através de vérias associagBes como a Associacao
Nacional de Professores e outras associagbes que prestam apoio e formacdes aos
professores. O quadro seguinte apresenta 0 numero de professores em exercicio em

2015 em Portugal por ano de escolaridade:

32 Cicdo e
Ano 12 Ciclo 22 Ciclo  gecundario Superior Total

2015 = 28095 23.747 73.353 32.580 157.775

Tabela 4 Numero de professores em Portugal por ciclo de escolaridade
Fontes: DGEEC/MEd - MCTES, PORDATA (2016)

E ainda importante definir o perfil dos professores em Portugal em relagdo & sua idade
pois é do conhecimento geral que os mais jovens terdo mais aptiddo para as novas
tecnologias e terdo maior facilidade em trocar os métodos tradicionais pelos métodos
mais tecnoldgicos. Assim sendo, 0 quadro seguinte apresenta o nimero de professores

em Portugal em 2015, por faixa etaria e ano de escolaridade:
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30 Ciclo e
Faixa Etaria 1°Ciclo  22Ciclo  gecyndario Superior Total
<30 anos 350 204 285 1.209 2.358
20-39 anos 7732 3.888 12.925 6.798 31.343
40 - 49 anos 2.968 7.739 27.795 11.097 LL.500
250 anos 2.421 5.964 26.937 12.476 58.798

Tabela 5 Distribuicéo dos professores por faixa etaria e ano de escolaridade
Fonte: DGEEC (2016)

Para além de analisar professores e estudantes, é também importante analisar as escolas
e universidades, pois sdo estas o0 elo de ligacdo de ambos. Nos graficos seguintes
podemos ver o nimero de escolas e universidades existentes em Portugal em 2016 e 0

ndmero de estudantes das maiores universidades respetivamente:

N2 DE ESCOLAS E UNIVERSIDADES

= Escolas Universidades

) |

Tabela 6 Numero de escolas e universidades em Portugal
Fontes: Pordata, Portal das Escolas, DGES (2016)

D
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N2 DE ESTUDANTES

H n? de estudantes

48066

31352
24817
19000
19000
14000

UNIV.LISBOA UNIV.PORTO UNIV.COIMBRAUNIV.MINHO UNIV.NOVA UNIV.AVEIRO

Figura 7 Namero de alunos das maiores universidades em Portugal
Fontes: Universidades de Lisboa, Universidade do Porto, Universidade de Coimbra, Universidade do
Minho, Universidade Nova, Universidade de Aveiro

A tabela anterior permite-nos ter uma visdo sobre o numero de instituicbes de ensino
existentes em Portugal e a sua distribuicdo entre escolas e universidades. Esta permite
fazer uma comparagdo com a tabela n° 2 “n° de alunos em Portugal por ano de
escolaridade” e concluir que para cada escola até ao 12° ano existem em média 135
alunos por escola e 1185 alunos por universidade. Por outro lado, a figura n° 6
apresenta-nos algumas das universidades com mais alunos do pais, sendo que estas seis
representam cerca de 44% dos alunos do ensino superior. No entanto importa referir que
cada uma destas universidades se encontra distribuida por diversos polos.

5.1.2 Acesso a Internet

No ambito das aplicagBes serd necessario analisar os dados relativos ao acesso e
utilizacdo da internet por parte dos estudantes. Nos ultimos anos a internet tem vindo a
mudar o mundo, sendo que cada vez mais familias possuem computadores com acesso a
internet. Outros aparelhos eletronicos como os smartphones e tablets, vieram permitir
um acesso constante a esta em qualquer hora ou lugar. Desta maneira, as criangas
comecam a utilizar as novas tecnologias cada vez mais cedo e a adquirir elas proprias
mais competéncias.

Segundo um estudo da OCDE em 2012 “Students, Computers and Learning —
Making the connection”, 96% dos alunos com 15 anos de idade tinham acesso a um
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computador em casa, e cada estudante gasta em média 2 horas online por dia, sendo a
diverséo o motivo mais comum da utilizagdo da internet.
Nos quadros seguintes temos uma descrigdo da utilizagdo da internet por parte

dos estudantes em Portugal:

Ensino Ensino Ensino
Bisico Secundarie Superior

49,9% 95,7% 98,4%

Tabela 7 Utilizacdo da internet em Portugal por nivel de escolaridade em 2015
Fontes: INE, PORDATA (2015)

Equipamentos Média do Tempo Gasto na Internet
Eletronicos em Casa por dia Me de estudantes  Estudantes

Estudantes Estudantes Fora da Fora da Na escola por cada que usam
com pelo menos com 3 ou mais  escola durante escola durante os durante computador computador
um computador computadores a semana fins-de-semana a semana nas escolas na escola

97,1% 36,6% 99 minutos 149 minutos 24 minutos 3,7 69%

Tabela 8 Utilizagdo da internet em Portugal
Fonte: OCDE (2015)

Nestes quadros podemos verificar que a utilizacdo da internet faz parte do dia-a-dia dos
estudantes em Portugal, apesar da utilizacdo ser bastante menor no ensino basico em
comparag¢do com o secundario e superior, sendo que praticamente todos tém acesso a
um computador em casa ou na escola. De resto a percentagem de alunos com acesso a
computadores em casa encontra-se acima da média da OCDE (95,8%), mas a
percentagem de estudantes que utilizam os computadores nas escolas encontra-se abaixo
da média da OCDE (72%).

O livro apresentado pela OCDE “Students, Computers and Learning” realca
ainda a importancia das novas tecnologias na educacdo visto que 0S novos empregos
requerem elevadas competéncias tecnoldgicas. Como tal serd importante a utilizagdo

por parte das escolas e professores de solu¢des e novos métodos tecnoldgicos.
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5.1.3 E-commerce

Visto que a plataforma oferece compras integradas, importa ainda analisar o e-
commerce em Portugal. Segundo a associacdo Ecommerce Europe, as vendas de
comeércio eletrénico B2C aumentaram 14,3% no mercado europeu em 2014, atingindo
0s 423,8 mil milhdes de euros. Portugal acompanhou a tendéncia de subida acima dos
10%. Destas vendas 51,1% do valor foi gasto em produtos e os restantes 48,9% em
servigos. Cerca de 3,2 milhGes consumidores portugueses fizeram compras de bens e
servigos online em 2014. Foram gastos 2,9 mil milhGes de euros, o que dd uma média
de 911 euros por consumidor, ligeiramente abaixo da média europeia de 966 euros.

De modo a uma melhor compreensao da intengdo de compra online por parte dos
consumidores na europa, 0 quadro seguinte apresenta a intencdo de procura e compra

online por parte das varias geracoes em 2015.

Procura Online Compra Online

R ©

Geragdo Z 6- 9% 5_gy

(Menos de 20)

Geracdo Milénio

(21-34) 49 - 59% 52 -63%

Geragdo X
(35-49) 25 - 28% 25 - 30%

e Baby Boomers
E! S (50-64) 7-13% 6-13%

Figura 8 Intencéo de Procura e Compra Online na Europa por Geragéo
Fonte: Nielsen (2016)

Por dltimo devemos analisar quais os dispositivos utilizados pelos consumidores para
comprarem produtos e servicos online. Desta forma, a Figura 9 apresenta a

percentagem de compras por cada dispositivo na Europa em 2015.
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Computadores Telemoveis Tablets

Figura 9 Percentagem de Compras Por Dispositivo ha Europa em 2015
Fonte. Nielsen (2016:15)

Ao analisar o quadro e grafico anteriores podemos verificar que a geracdo que mais
compra online € a geracdo milénio, sendo que a geracdo Z é uma das que menos compra
online. Estes dados séo relevantes pois estas duas geracdes englobam o nosso publico-
alvo, sendo este maioritariamente pertencente a geracdo Z. Por outro lado, podemos
ainda verificar que estas compras sdo maioritariamente feitas através dos computadores,

estando os teleméveis e tablets bastante atras.

5.2 Anédlise da Concorréncia

Como complemento a educacdo de um modo geral, surgem outros produtos e servicos
como 0s manuais escolares e plataformas online que pretendem ajudar professores e
alunos a melhorar os seus resultados. Apesar da plataforma da Schoolify ser um produto
inovador, podemos considerar como concorrentes todos os materiais de estudo
existentes que visem melhorar a performance escolar dos alunos. Como tal temos 0s

seguintes concorrentes:

5.2.1 Produtos Substitutos

e Editoras de Manuais Escolares
Segundo a lista de manuais escolares disponibilizados pela DGES, em média cada aluno
do 1° ciclo tem de gastar anualmente 41,2 euros, do 2° ciclo 133,08 euros, do 3° ciclo
231,31 euros e por ultimo o secundario 221,68 euros. Cruzando estes dados com o

numero de alunos existentes em cada ciclo, podemos desta forma concluir que o valor
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mercado dos manuais escolares representa mais de 170 milhdes de euros por ano. Neste
valor ndo se incluem ainda outros manuais utilizados como métodos de estudo, como
por exemplo 0s manuais de apoio para 0s exames.

Este mercado conta com algumas editoras, no entanto existem duas em
particular que detém grande parte da cota de mercado, sdo elas a PORTO EDITORA
que é também dona da AREAL, e a LEYA que detém a GAILIVRO, a ASAea TEXTO
EDITORES.

De momento a compra destes manuais € obrigatdria pelo que a concorréncia da
Schoolify advém principalmente dos outros manuais de apoio ao estudo produzidos por
estas editoras que podem ser vistos como produtos substitutos. Como tal no quadro
seguinte apresenta exemplos de valores que cada aluno terd de desembolsar para

adquirir um destes manuais de apoio:

Titulo do Livro Preco
anedqdl Preparar o Exame Macional - Matematica A 122 Ano 28,80€
BOTONES
anedqdl Preparar o Exame Nacional - Historia A 122 Ano 28,80€
BOATONES

.. Preparar o Exame Macional - Geografia 112 Ano 26,60€
Texto Editora
'! Po_rto Preparagdo Para o Exame Final Nacional 24,90€
Editora Matematica A 102 Ano
'! Porto Guia Pritico de Preparagdo Para a Prova Final 14.90€
Editora 92 Ano '
. Matematica 92 Ano - Tudo Prd Exame 3,50€

Tabela 9 Lista de manuais de apoio aos exames
Fonte: www.fhac.pt (2016)

5.2.2 Concorrentes Diretos

e Plataformas Online

As plataformas online serdo 0s nossos concorrentes diretos pois competem também pelo
espaco digital e terdo a capacidade de responder mais rapidamente a alteragcbes no

mercado. Os concorrentes sao:
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Escola Virtual — Porto Editora

e escola virtual A Escola Virtual é uma plataforma online portuguesa que

pertence a Porto Editora e que se encontra disponivel através de
um website ou aplicacdo mdvel para I0S e Android. A Escola Virtual engloba
exercicios, manuais escolares digitais e aulas interativas criados pela propria para as
principais disciplinas do ensino béasico e secundario, para professores e alunos.
Atualmente esta plataforma conta cerca de 120 mil alunos inscritos.

O download da aplicacédo é gratuito, no entanto requer a ativacdo de um codigo
que podera ser adquirido através da compra de um manual escolar da Porto Editora ou
através da compra do c6digo no proprio site. Para além destas hipoteses, pode ainda ser
adquirido um pacote para uma escola inteira onde terdo acesso alunos e professores ou
para uma turma onde terdo acesso o0s alunos dessa turma e respetivo professor, sendo
que os professores caso ndo estejam inseridos em nenhuma destas opcdes terdo de se
inscrever em nome individual.

Como jéa foi apresentado anteriormente o custo de um manual escolar, o quadro
seguinte apresenta o custo de inscricdo na plataforma por ano de escolaridade, sendo
que esta permite 0 acesso aos contéudos das principais disciplinas de cada ano de
escolaridade, o preco corresponde a utilizacéo entre 1 de Setembro e 31 de julho do ano

seguinte:

Ano de Escolaridade Preco
Pré-escolar (3 a 5 anos) Gratuito
1.2,2.2, 3.2 e 4.2 Anos de Escolaridade 49,59€
5.2 & 6.2 Anos de Escolaridade 59,99€

7.2 2 8.2 Anos de Escolaridade 79,99€

9.2 Ano de Escolaridade + Provas Finais 89,95€
10.2 Ano de Escolaridade 59,99€

11.2 Ano de Escolaridade + Provas Finais 69,99€
12.2 Ano de Escolaridade + Provas Finais 49,99€
Inscrigdo Individual de um Professor 99,99€

Tabela 10 Preco da inscri¢do por ano na Escola Virtual
Fonte: Escola Virtual (2016)
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De seguida apresentamos as vantagens e desvantagens de utilizar esta plataforma:

Vantagens:
- Disponibilidade de manuais escolares e aulas virtuais para consulta.
- O professor tem acesso a evolucdo dos resultados de cada aluno.

- Permite a comunicacéo direta entre alunos e professores.

Desvantagens:
- A plataforma encontra-se limitada ao ensino basico e secundério, excluindo o superior.
- Preco demasiado elevado principalmente para quem nao adquiriu um manual escolar.

- N&o permite aos professores criarem 0s seus proprios jogos para os alunos.

Moodle

- O Moodle € uma plataforma online portuguesa que pertence a
i Edu Digital e que se encontra disponivel através de um site e
aplicacdo movel. No Moodle é possivel encontrar conteudos digitais educativos e
permite a partilha de contedos entre professores e alunos, como por exemplo a partilha
dos conteudos apresentados em aula.

Esta plataforma é utilizada apenas pelas escolas que adquiriram este servico e 0s
seus respetivos alunos, sendo o valor variavel consoante o nimero de disciplinas

incluidas.

Trabalhos Feitos

B A Trabalhos Feitos € uma plataforma online internacional

@ Trabalhos Feitos S ) _
que se encontra disponivel atraves de um website e
aplicagdes moveis para Android e 10S, que promove a partilha entre alunos de
conteddos escolares. Nesta plataforma é possivel encontrar monografias e trabalhos

realizados por alunos de todo o mundo, sendo que estes se encontram separados por

temas.
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O download desta plataforma € gratuita e conta com mais de sete milhdes de
utilizadores em todo o mundo, no entanto apenas alguns dos documentos estéo
disponiveis gratuitamente, sendo que 0 acesso aos outros tem duas opg¢des: i) Plano
Mensal com acesso ilimitado aos documentos por 9,99€/més; ii) Plano Anual com
acesso ilimitado aos documentos por 59,99€/ano. Apesar de esta ser utilizada como um
apoio ao estudo e realizacdo de trabalhos, ndo devera ser considerada uma concorrente
direta pois ndo tem 0 mesmo tipo de interatividade e finalidade.

Itunes U - Apple

Esta € uma plataforma internacional que pertence a Apple e pretende

Tunes ligar alunos e professores através da partilha de contetdos, realizacdo

de tarefas, planeamento de aulas, consulta de um repositorio educacional a nivel

mundial, entre outros. Esta ser4 o nosso maior concorrente pela sua dimenséo a nivel

internacional, sendo que ja tem parcerias com universidades como Harvard, Stanford,

Yale, MIT, Oxford, entre outros. Por outro lado, em Portugal esta ainda nao se encontra

muito implementada nas escolas e universidades. A plataforma é totalmente gratuita e

encontra-se disponivel através de um website ou aplicacdo moével para 10S, sendo
apenas necessario ter uma conta Apple.

No guadro seguinte apresentamos algumas das principais funcionalidades da aplicacéo:
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Professores

Alunos

- Planeamento de aulas e avaliacdo de
tarefas dos alunos.

- Permite adicionar documentos, fichas de
trabalho, hiperligagdes, fotografias e videos
a partir de varios fornecedores de
documentos.

- Ver quando os alunos consultam ou
completam tarefas e relembrar-lhes os
prazos de entrega dos trabalhos.

- Responder a perguntas em conversas

individuais.

- Enviar trabalhos aos professores.

- Fazer perguntas aos professores atraves de
conversas individuais.

- Ver as notas e 0s comentarios dos professores
sobre as tarefas realizadas.

- Iniciar ou juntar-se a discussdes de grupo
com a turma inteira.

- Escolher entre mais de um milh&o de aulas
gratis e outros recursos acerca de milhares de
temas diferentes disponibilizados por
instituicOes culturais e educacionais de todo o

- Classificar os trabalhos dos alunos e mundo.

controlar o progresso da turma.

Tabela 11 Funcionalidades da plataforma Itunes U
Fonte: Apple (2016)

Conclusodes

Prevé-se que o nimero de alunos em Portugal se mantenha estavel até 2020. E um

mercado grande com mais de 1,7 milhGes de clientes s6 em Portugal, existindo uma
grande oportunidade de expansao para a europa onde existem mais de 103 milhdes de
potenciais clientes.

Cinco paises representam cerca de 63% dos estudantes na Europa, pelo que devera
existir uma forte aposta nestes paises de modo a expandir e atingir mais clientes
mais rapidamente.

Existe um namero elevado de escolas e universidades em Portugal (mais de 10

mil), o que torna mais complicado a divulgagdo e parceria com as escolas devido &
sua grande dispersdo. No entanto no que toca ao ensino superior, cerca de seis
universidades concentram mais de 44% dos estudantes, o que pode ser benéfico na
divulgacdo neste segmento.

O comércio eletrénico B2C aumentou em Portugal mais de 10% em 2014, e

aumentou 14,3% no mercado europeu atingindo os 423,8 mil milhdes de euros.
Destas vendas 51,1% do valor foi gasto em produtos e os restantes 48,9% em servicos.
Estes dados mostram que a tendéncia do mercado eletrénico serd de crescimento e que
0s servigos, como é o caso desta plataforma, tém uma grande representacdo no e-
commerce, tendo gerado receitas de mais de 207 milhdes de euros em 2014.

A geracdo que mais compra online é a geracdo milénio e a geracdo Z é uma das
que menos compra online. A elevada percentagem de compras por parte da
geracdo milenio devera ser aproveitada para promover as compras integradas junto
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deste segmento. Por outro lado, a baixa percentagem de compras por parte da geracéo Z
devera ser compensada atraves da aposta na publicidade para este segmento.

Os materiais de apoio escolar em Portugal ainda se concentram bastante nos
manuais escolares, sendo que a oferta digital ainda ndo é muito variada. Esta
oferta dos manuais escolares de apoio ao estudo sdo uma alternativa cara, o que
gera uma oportunidade de oferecer um produto mais barato atraindo mais consumidores.

6. Analise Competitiva
6.1 Modelo Cinco Forcas de Porter

Para proceder a analise competitiva sera utilizado o modelo das cinco for¢as de Porter,
de modo a avaliar a atratividade da indlstria educacional. Neste modelo serdo
analisadas as cinco forgas competitivas, o potencial de novas entradas, o poder negocial
dos clientes, o poder negocial dos fornecedores, a ameaca dos produtos substitutos e por
ultimo a rivalidade entre concorrentes. Cada forca sera classificada com uma nota de 1 a
5 consoante a contribui¢do para a competitividade da industria, sendo que quanto mais
baixa for a classificacdo total, maior serd a atratividade da industria e vice-versa. No
Anexo 1 encontra-se uma tabela com as notas atribuidas a cada uma das forcas, das

quais a analise se apresenta de seguida.

6.1.1 Potencial de Novas Entradas

A concorréncia neste setor é elevada e como tal todos os dias sdo criadas novas
aplicaces mdveis que tendem a ser cada vez mais inovadoras. O investimento inicial
ndo € muito elevado em comparagdo com outros negdcios e as barreiras a entrada sdo
praticamente nulas. Para além disto os negdcios desta area sdo faceis de imitar pois ndo
existe forma de patentear este tipo de aplicagdo, podendo as empresas apenas defender-
se através dos registos de marca. Cada vez vivemos mais num mundo global onde o
acesso a tecnologia ndo é dificil e a distribuicdo dos produtos também n&o, como tal
inclusive concorrentes estrangeiros podem entrar facilmente no nosso mercado. Neste

caso considera-se gque o potencial de novas entradas é Alto (4 numa escala de 1 a 5).
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6.1.2 Poder Negocial dos Fornecedores
Sendo a Schoolify uma empresa tecnoldgica que fornece um servico de intermediagdo
entre professores e alunos, que utiliza a internet como meio de distribuigédo para chegar
aos seus clientes, os seus principais fornecedores serdo de Software, Hardware e outros
servigcos informaticos como por exemplo os servidores. O numero deste tipo de
fornecedores é elevado pelo que o seu poder negocial é baixo pois € facil ter acesso a
outras opgdes sem grande custo de mudanga.

Existem ainda outros tipos de fornecedores como o de contabilidade, agéncias de
comunicacdo e publicidade, entre outros. Neste caso 0 numero de fornecedores também
é elevado pelo que o seu poder negocial é baixo. Considera-se assim que o poder
negocial dos fornecedores é Baixo (2 numa escalade 1 a5.)

6.1.3 Poder Negocial dos Consumidores

Apesar de existir um elevado nimero de possiveis consumidores, existe uma elevada
oferta de produtos no mercado da educacdo. Em Portugal o mercado tecnoldgico ainda
estd em crescimento, no entanto o cliente tem hipdtese de escolher entre as varias
opcdes com um custo de mudanca bastante reduzido ou mesmo nulo, pois nao existem
grandes politicas de fidelizacdo dos clientes e ndo existe uma grande diferenciagéo entre
as opcOes. Devido a elevada oferta existente, o cliente é cada vez mais exigente no que
toca a qualidade quer do produto, quer do servico, e no preco.

Os alunos séo obrigados a comprar determinados manuais escolares, no entanto
no que toca a complementos para o estudo, existem ainda varios produtos substitutos
que vé@o aumentar o poder dos clientes, criando a necessidade das empresas melhorarem
a experiéncia do consumidor de modo a diferenciarem-se. Considera-se entdo o poder

dos consumidores Alto (2 numa escala de 1 a 5).

6.1.4 Ameaca dos Produtos Substitutos
Em relacdo aos produtos substitutos as hipoteses sdo muito variadas, 0s consumidores
podem optar por recorrer a livros ou explicagbes com professores que tém um preco
significativamente mais elevado, ou como alternativa recorrer apenas as plataformas
online onde se encontram materiais de estudo disponibilizados pelos professores o que
no geral ira ter um preco mais reduzido para o bolso dos consumidores.
No entanto o que leva os consumidores a procurarem novos materiais de estudo

é a necessidade constante de aumentar o seu rendimento escolar tendo em conta que a
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competicdo é cada vez maior. Pode considerar-se assim que a ameaga dos produtos

substitutos € Médio (3 numa escala de 1 a 5).

6.1.5 Rivalidade na Industria
Na industria dos materiais educacionais o nimero de concorrentes é elevado, existindo,
no entanto, concorrentes com grandes quotas de mercado. Estes ndo tém uma grande
diferenciacdo e de um modo geral ainda estdo muito virados para os materiais fisicos em
vez dos tecnoldgicos, pelo que a nossa aplicacdo tem a hipdtese de se diferenciar através
de um melhor servico fidelizando os consumidores. Neste sentido, considera-se que a

rivalidade na industria é Média (3 numa escala de 1 a 5).

Atratividade da Industria

Potencial de novas entradas Alto (4)
Poder dos fornecedores Baixo (2)
Poder dos clientes Alto (2)
Ameaca dos produtos substitutos | Médio (3)
Rivalidade na industria Meédia (3)
Atratividade Meédia (3)

Tabela 12 Atratividade da Induastria
Fonte: Construgéo do Autor

Apdbs uma andlise das 5 Forcas de Porter e tendo em conta a cotacdo atribuida a cada
forga conclui-se que a atratividade da industria € Média com um valor de 3. O mercado
educacional encontra-se numa fase de estagnacdo, no entanto devera comecar a crescer
no futuro devido ao aparecimento de novas tecnologias que ird possibilitar chegar a um

maior nimero de clientes a um pregco mais reduzido.

7. Formulacgdo Estratégica

Visao
A visdo de uma empresa reflete as intengbes e aspiragdes que a mesma tem para o
futuro, é um objetivo a longo prazo. Em suma € onde a empresa pretende chegar no
futuro.
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Viséo: No futuro ser a principal fonte de estudo dos alunos.

Misséo

A missdo de uma empresa deve demonstra a razdo de existir da empresa explicando a
sua atividade.

Missdo: Tornar o estudo divertido e mais fécil, ligando professores e alunos através de

uma plataforma informética, de forma a melhorar o desempenho escolar.

Fatores criticos de sucesso
Sao fatores especificos como recursos e competéncias sem as quais a empresa ndo
sobrevive, que podem ser desde o que diferencia da concorréncia ao mercado onde a
empresa se encontra. Deste modo os fatores criticos de sucesso podem diferir de
empresa para empresa pois atuam em mercados diferentes e seguem estratégias
diferentes. Estes sdo cruciais na realizacdo do plano estratégico, pois designam quais 0s
elementos cruciais que levam ao sucesso da empresa. Desta forma os fatores criticos da
empresa séo:

o Fécil utilizacdo da plataforma.

e Plataforma gratuita para os consumidores.

e Baixos custos fixos.

e Utilizacdo da plataforma por parte de todos os intervenientes, quer dos

professores que queiram proporcionar novos meétodos de estudo para 0s seus

alunos, quer dos alunos que pretendam melhorar os seus resultados escolares.

Valores

Os valores sdo principios morais e éticos que devem estar sempre presentes quer na
relacdo da empresa com os seus clientes e fornecedores, quer na relagéo interna dos seus
funcionarios.

Os valores da Schoolify séo:

- Honestidade.

- Integridade.

- Inovacao.

- Respeito.

- Humildade.
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Vantagens Competitivas
As vantagens competitivas sdo fatores que a empresa tem em relacdo a sua concorréncia
e que a diferencia perante os consumidores. As vantagens competitivas da Schoolify
séo:

= Personalizacdo das perguntas por parte dos professores de modo a que cada

aluno responda apenas a perguntas relacionadas com a matéria lecionada.
» Facilidade de expansdo quer a nivel nacional, quer a nivel internacional.
» Facilidade de utilizacdo da plataforma (User friendly).

= Pode ser utilizada em qualquer lado utilizando um tablet ou smartphone.

Objetivos
= Desenvolver e lancar a plataforma no menor espago de tempo possivel.
= Desenvolver um crescimento de forma faseada a partir de Portugal.
= Conquistar notoriedade junto dos professores e alunos de forma que a
plataforma se torne viral.
= Expandir para mercados internacionais Como 0 europeu e norte-americano onde

0 numero de estudantes é bastante elevado.

8. Definicdo de Politicas de Implementacéo
8.1 Marketing Mix

O Marketing Mix ¢ composto por 4 componentes, mais conhecidos como 4 P’s: price,
product, placement e promotion. Estes devem ser utilizados de forma articulada para
disponibilizar um produto com as caracteristicas pretendidas pelos consumidores. Deste

modo os 4 P’s sdo:
8.1.1 Produto

O primeiro componente analisado através do Marketing Mix é o produto. Neste

componente serdo analisadas questdes como 0 que 0 € que o consumidor pretende do
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produto/servico, 0 que é necessario para o satisfazer, ou o que distingue 0 N0OSSO Servico
dos nossos concorrentes.

Como ja foi referido anteriormente a Schoolify é uma plataforma online que visa
tornar o estudo divertido ligando professores e alunos. Deste modo esta ndo deve ser
considerado um produto, mas sim um servico.

Os professores tém acesso a uma plataforma onde poderdo criar grupos de
perguntas personalizadas de modo a que 0s seus alunos joguem jogos apenas com
perguntas relacionadas com a mateéria lecionada. Assim os alunos poderdo jogar/estudar
mais vezes em qualquer lado e consequentemente aprender mais. Este servi¢o destaca-
se principalmente por permitir aos professores personalizarem todo o contetdo do
material de estudo para os estudantes, em alternativa aos manuais escolares com
perguntas ja pré-definidas.

De modo a manter a plataforma o mais simples possivel para conquistar um
maior numero de clientes inicialmente, considera-se essencial ndo colocar de inicio
todas as funcionalidades pensadas para a mesma. Assim como pode ser visto de
seguida, separou-se 0S servigos atuais que serdao o0s que servi¢os incluidos na plataforma
aquando o lancamento da mesma, dos servicos futuros que sdo as funcionalidades que
visam melhorar e aumentar as op¢Oes da plataforma, de modo a melhorar os servicos

para os clientes e aumentar as fontes de receita.

Servicos Atuais

Neste momento os servigcos que poderdo ser comprados atualmente pelos alunos sao:

Jogos de Escolha Multipla

Os jogos de escolha multipla que deverdo ser criados pelos professores para

os seus alunos, serdo a principal funcionalidade da plataforma, sendo a

utilizacdo da mesma gratuita quer para professores, quer para alunos.

Servicos Futuros

Apesar do servico inicial serem os jogos de escolha multipla, mais tarde poderdo ser
inseridos outro tipo de funcionalidades que possam também ser personalizados pelos
professores e que possam tonar-se em novas receitas para a plataforma. Os servicos

futuros definidos por cada ano séo:
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e 2018

Videos partilhados pelos professores que podem ser criados pelos mesmos ou

retirados de outros websites. Esta funcionalidade permitira um aumento da

receita da publicidade ao inserir anincios nos videos.
Publicidade
é Existird uma seccdo onde as empresas poderdo publicitar os seus produtos e
servigos oferecendo promocdes para estudantes consoante o seu publico-alvo.
(Exemplo: Um restaurante no Restelo podera criar um anuncio especifico para 0s

estudantes da Secundaria do Restelo).

Utilizacdo da Plataforma sem Publicidade

Com a introducg&o de publicidade na plataforma, sera importante dar aos
'l,,) utilizadores a oportunidade de poderem utilizar a mesma sem publicidade.
Deste modo os alunos poderdo pagar um valor anual por este servico.

e 2019

Materiais de Apoio para Exames

Conjunto de jogos e aulas online de preparacdo para 0s exames nacionais que
o0s alunos poderdo comprar como um complemento ao estudo para 0s exames.
Este conteldo devera ser criado pelas editoras de manuais escolares que ja
possuem o mesmo, sendo que a Schoolify ficara com 35% do valor da venda. Este
servico devera ser criado apenas em 2019 pois apenas nessa altura existirdo utilizadores

suficientes que justifiqguem as editoras criarem este servigo.

Novos Jogos

Novos jogos para os professores personalizarem como por exemplo um jogo

@ de “verdadeiro ou falso”, sendo que este método é também ja utilizado pelos
professores em aula, ou por exemplo uma sopa de letras para encontrar
determinadas palavras. Esta funcionalidade serd para entrar em vigor no 3° ano de

atividade.
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Design da Plataforma

Relativamente ao nome e logétipo da plataforma, procurou-se encontrar um nome
simples, facilmente memoravel e com uma imagem simples. Assumindo estes requisitos

surgiu a seguinte proposta para o logotipo:

schoolify

Figura 10 Proposta de Logétipo para a Schoolify
Fonte: Construcéo do Autor

Em relacdo ao design da plataforma, pretende-se que esta seja “user friendly” e atrativa
para o consumidor. As imagens seguintes apresentam esbocos da arquitetura da
plataforma, sendo que a parte grafica serd alterada por um designer contratado em
outsourcing como podera ser observado nos recursos humanos necessarios.

& |

Mais conhecidas

Frederico.Servito
Histéria de Portugal 52 ano

Prof.SuzanaMartins
Matemdtica 52 e 62 ano
P E.-i
-

Martin_Saint

Inglés

e

s
oy
" AlbertoMartins
- Portugués 52 e 62 ano

X Albus.Dumbledore
| " Magia Profissional
ey
T Q & a

Figura 11 Esboco P4gina de Pesquisa de Professores
Fonte: Construcdo do Autor
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Historia 52 Ano i

Quem foi o primeiro rei de
Portugal?

D. Sancho |

D. Afonso Henriques
D. Afonso IV
‘ D. Dinis | ‘

Q [:D @ 50/50

Figura 12 Esbogo Pagina Pergunta Escolha Multipla
Fonte: Construcdo do Autor

Estudo do Meio

11

Uma Vaca é um/a:

Mamifero

Ave

Réptil

Anfibio
oM @ s

Figura 13 Esbogo Pagina Pergunta Escolha Multipla c/Imagem
Fonte: Construcdo do Autor

8.1.2 Preco
O segundo componente do Marketing Mix é o preco, sendo que este € um dos
componentes mais importantes pois a situagdo econdémica quer em Portugal quer no
resto do mundo ndo é muito favoravel e os clientes sdo por norma sensiveis ao prego.
Para além disso este influencia diretamente as receitas da empresa.
A plataforma pretende afirmar-se como um material de apoio escolar barato,
como tal o download da mesma sera completamente gratuito quer para alunos quer para

professores. De forma a atrair o maior numero de professores possivel para a
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plataforma, ndo existird qualquer tipo de publicidade quando utilizarem a mesma e 0s
servigos prestados aos estudantes terdo um baixo custo.

Servicos Atuais

O quadro seguinte apresenta o preco dos servicos atuais oferecidos pela plataforma:

Servico Preco c/lva

Download e utilizagdo da Plataforma Gratuito

Tabela 13 Pre¢o dos Servicos Atuais da Plataforma
Fonte: Construcéo do Autor

Para além dos custos normais de manutencédo da plataforma, a venda destes servi¢os ndo

acarreta qualquer custo visto ndo ser necessario a produc¢do de qualquer produto fisico.
Servicos Futuros

Tal como referido anteriormente a Schoolify pretende lancar novos servi¢os no futuro
que visem o0 aumento das receitas. O quadro seguinte apresenta 0 preco e o custo desses

NOVOS Servigos.

Servico Preco c/lva
Publicidade em Videos 0,08€/visualizagdo
Publicidade na Plataforma 0,05€/visualizagio
Utilizacdo da Plataforma Sem Publicidade 4,99€/ano
Pack Preparagéo 4,99€
para os Exames
Novos Jogos Gratuito

Tabela 14 Preco dos Servicos Futuros
Fonte: Construcéo do Autor

8.1.3 Distribuicao

Como terceiro componente do Marketing Mix temos a distribui¢cdo. Neste componente
serdo analisadas questdes como onde podem 0s nossos clientes encontrar-nos e qual a
melhor maneira de chegar aos consumidores. Este componente é importante pois
poderemos perceber como é que 0s Nossos concorrentes chegam até aos nossos clientes,
e de que forma nos poderemos diferenciar.

Sendo a Schoolify uma plataforma online, o seu posicionamento acaba por ser
apenas virtual pelo que estara disponivel na Apple store, Google play e em forma de

website. Assim a mesma terd de desenvolver dois tipos de aplicagdes, para conseguir
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atingir os clientes dos dois principais sistemas operativos do mercado, o I0S e o
Android. Teré ainda de desenvolver o website de forma a permitir que os clientes sem
acesso a tablets ou smartphones consigam aceder a plataforma via computador visto
que segundo a Marktest estima-se que em desde 2013 mais de 5,7 milhdes de
portugueses com mais de 4 anos navegam na internet a partir de computadores pessoais,
pelo que praticamente todos 0s nossos potenciais clientes terdo acesso a internet.

A aplicagdo movel e o website irdo permitir atingir praticamente todos os estudantes
e professores, tendo em conta que estes conseguem cobrir praticamente todos os canais

digitais.

8.1.4 Promocéao

O ultimo componente do Marketing Mix € a promoc¢do. Neste componente importa
perceber qual a melhor maneira de publicitar o negécio de modo a que consigamos
atingir o nosso publico-alvo. Neste caso serd necessario saber qual o objetivo da
comunicacdo, se € fidelizar, angariar, ou aumentar a notoriedade junto dos clientes. No
caso da Schoolify tendo em conta que € uma empresa no inicio da sua atividade, o
principal objetivo da comunicacdo sera atrair novos clientes dando a conhecer a nossa
empresa.

Para publicitar a plataforma, iremos estar presentes nas principais redes sociais
como o Facebook e Instagram através da criacdo de paginas em cada plataforma.
Pretende-se ainda reforcar a presenca no digital comprando as Goggle Adwords de

modo a aparecer nas pesquisas dos consumidores.

Acéo Promocional Custo Médio Anual
Compra de Google Adwords 4800€ (400€/més)
Criacdo das P&ginas nas redes sociais Gratuito

Tabela 15 Custo de A¢bes Promocionais
Fonte: Construcéo do Autor

Nesta aplicacdo existem dois tipos de clientes, os professores e os alunos pelo que o tipo
de comunicacdo e a mensagem transmitida devera ser diferente para os dois tipos de

clientes. De seguida iremos apresentar propostas de promog¢éo para cada tipo de cliente:
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Professores

Esta aplicacdo estd dependente principalmente dos professores pois necessitamos que
estes produzam contetdo para os alunos. Para além disso consideramos que a principal
fonte de divulgacdo da plataforma serdo precisamente os professores que através da
publicidade boca-a-boca irdo divulgé-la aos seus alunos para que estes comecem a
utiliza-la para estudar. Desta forma o objetivo primario sera atingir os professores pelo

que apresentamos algumas propostas de promocao:

- Parcerias com as principais instituicdes representantes dos professores e escolas como
por exemplo a Associacdo Nacional de Escolas Profissionais, Associacdo Portuguesa de

Escolas Catdlicas, Associacdo de Estabelecimento de Ensino Particular e Cooperativo.

- Parcerias com escolas e universidades de modo a conseguir angariar oS professores
dessas instituicdes. (Apresentacdo da plataforma aos professores através de uma palestra
e a distribuicdo de um folheto informativo sobre as funcionalidades e as vantagens da

plataforma)

- De modo a aumentar a credibilidade da plataforma, pretende-se realizar um teste
durante 3 meses com algumas turmas de escolas e universidades que utilizardo a
plataforma, analisando a performance da turma e os seus indices de satisfacdo. Este
teste tem como objetivo apresentar resultados testados aos professores de modo a

convencé-los sobre a utilizacdo da plataforma.

- Elaboracdo de perguntas para algumas das principais disciplinas (Historia, Portugués,
Ciéncias, Economia, Geografia, etc..), de modo a que os professores destas disciplinas
tenham o minimo trabalho possivel, utilizando estas mesmas perguntas, e se inscrevam
mais rapidamente na plataforma. Desta forma serd pago um valor a cada professor de

cada uma destas disciplinas para elaborarem conjuntos de escolhas multiplas.

Acéao Promocional Custo Médio Anual
Parcerias
(materiais de apoio para a promogéo aos 840€ (70€/més)

alunos e professores)

Contratacédo de Professores 6000€

Tabela 16 Custo de Promocéo de Parcerias
Fonte: Construcdo do Autor
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Alunos

Os alunos sdo parte integrante desta plataforma e como tal devemos captar o0 seu
interesse para que utilizem esta de forma regular pelo que a comunicacdo devera ser

continua. Temos como propostas de promogao:

- Divulgacéo da plataforma nas escolas, associa¢fes de estudantes e associacdes de pais

e encarregados de educacéo.

- Publicidade nas plataformas Facebook, Instagram e Youtube, sendo estas plataformas

bastante utilizadas pelo publico mais jovem.

Acado Promocional Custo Médio Anual

Publicidade Redes Sociais 2400€ (200€/més)

Tabela 17 Custo da Publicidade nas Redes Sociais
Fonte: Construcéo do Autor

Todas estas propostas tém custos ndo muito elevados e 0 objetivo da empresa passara

sempre por tentar fazer mais com menos.

9. Recursos

Com vista ao desenvolvimento e implementacdo da plataforma, serdo necessarios

recursos humanos, tecnoldgicos e materiais. Assim 0S recursos necessarios sao:

9.1 Recursos Humanos

» Gestor do Projeto

O gestor do projeto serd o responsavel por gerir as ligacdes entre todas as atividades
inerentes ao negdcio. As suas fungBes consistem na gestdo dos recursos financeiros,
humanos, materiais e tecnoldgicos, devendo tomar decisdes administrativas e
operacionais sobre o dia-a-dia da empresa.

Esta pessoa devera ter um espirito de lideranca, capacidade de tomada de
decisdo, estar empenhado e motivado. Como tal o gestor do projeto devera ser o
promotor do mesmo, visto que terd& um empenho maximo, motivacdo e um vasto
conhecimento sobre a ideia de negocio. Parte do salario deste trabalhador tera o apoio
de 553,37€ do estagio do IEFP (1,65 x IAS x 80%) durante 9 meses.
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FUNCAO SALARIO MENSAL

GESTOR DO PROJETO 1200€

Tabela 18 Custo do Gestor do Projeto
Fonte: Construcéo do Autor

» Programador do Site
A empresa ira precisar de contratar um técnico de informética que ficara encarregue de
construir o website e a base de dados, e manter o bom funcionamento dos mesmos. Este
sera um elemento a full-time e sem termo de contrato com prazo previsto.

O perfil pretendido sera de um recém-licenciado em engenharia informatica, de
preferéncia com experiéncia na construcdo de websites. Parte do saldrio deste
trabalhador terd o apoio de 449,61€ do estagio do IEFP (1,65 x IAS x 65%) durante 9

Mmeses.

FUNCAO SALARIO MENSAL

PROGRAMADOR DO SITE 1200€

Tabela 19 Custo do Programador do Site
Fonte: Construcéo do Autor

» Programador Mobile
Para desenvolver as aplicacdes moveis para os sistemas I0OS e Android sera necessario a
contratacdo de outro colaborador que desenvolva e mantenha o bom funcionamento dos
mesmos. Este serd também um colaborador a full-time e sem termo de contrato com
prazo previsto.

Neste caso o perfil pretendido serd o de um técnico de informatica experiente no

desenvolvimento destas plataformas.

FUNCAO SALARIO MENSAL

PROGRAMADOR MOBILE ‘ 1200€

Tabela 20 Custo do Programador das Aplicacbes Mdveis
Fonte: Construcéo do Autor

» Designer Gréfico

Para o desenvolvimento do branding da marca e o desenho das péginas e a navegagao
do site e das aplicagbes moveis, sera necessario a contratacdo de um designer gréfico
em modelo freelancer. Este servigo tera um tempo previsto de cerca de 3 meses a full-

time.
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SERVICO VALOR MENSAL

DESIGNER GRAFICO | 750€
Tabela 21 Custo do Servico de Designer Grafico
Fonte: Construcéo do Autor

» Responsavel Pelo Desenvolvimento de Parcerias

O responsavel pelo desenvolvimento de parcerias tera a responsabilidade de
desenvolver parcerias com escolas, universidades, associacbes de professores,
estudantes e pais, pelo que devera ser uma pessoa responsavel, dindmica e a carta de
conducéo sera obrigatdria visto que tera de se deslocar as entidades parceiras.

O seu trabalho passara ndo sO por contactar e desenvolver as parcerias, mas
também por definir estratégias de expansao da plataforma em conjunto com o gestor do
projeto e obter feedback por parte das entidades parceiras sobre o funcionamento da
plataforma e as opinifes dos professores. O recrutamento desta pessoa sera feito junto
das universidades. Parte do salario deste trabalhador tera o apoio de 449,61€ do estagio
do IEFP (1,65 x IAS x 65%) durante 9 meses.

FUNCAO SALARIO MENSAL
RESPONSAVEL PELO 700€
DESENVOLVIMENTO DE PARCERIAS +10€ Por Parceria Realizada

Tabela 22 Custo Colaborador Criador de Parcerias
Fonte: Construcdo do Autor

» Servigo de Apoio Juridico e Contabilistico
Pretende-se que o servico de apoio contabilistico e juridico seja feito através de
outsourcing visto que ndo existird, pelo menos inicialmente, volume suficiente que

justifique a contratacdo de recursos humanos para a realizacdo dessas tarefas.

SERVICO VALOR MENSAL
CONTABILISTICO | 300€
JURIDICO | 300€

Tabela 23 Custo dos Servigos Juridicos e Contabilisticos
Fonte: Construcdo do Autor

9.2 Recursos Materiais

» Escritério

Para o desenvolvimento do projeto, considera-se importante existir um espaco onde a
equipa possa trabalhar em conjunto, diminuindo assim os riscos e facilitando o
desenvolvimento através da entreajuda. Tendo em conta que a Schoolify sera uma

plataforma em desenvolvimento em que sera provavel a contratacdo de mais
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colaboradores para fazer face ao crescimento da mesma, a melhor opcéo sera optar pelo
arrendamento de um escritorio, criando assim flexibilidade para mudar de instalacfes
quando e se necessario. Apos analisar as opcdes existentes em Lisboa, o0 quadro

seguinte apresenta o custo mensal de um escritério.

SERVICO VALOR MENSAL

ARRENDAMENTO DE ESCRITORIO \ 500€*
Tabela 24 Custo de Arrendamento de Escritério
Fonte: Fabrica de Startups

*Este valor inclui o material de escritério necessario (Mesas, Cadeiras, Telefones), exceto computadores.
» Computadores

Serd necessario que cada colaborador interno tenha um computador pessoal para
desenvolver as suas fungdes, sendo que o gestor do projeto ja possuird um computador
pessoal, pelo que ndo serd necessario adquirir um novo. Dentro dos computadores a
adquirir, pelo menos um tera de ser Mac para desenvolver a programacéo de aplicacdes

moveis 108S.

MATERIAL CUSTO S/IVA

3 COMPUTADORES 4065€
Tabela 25 Custo dos Computadores
Fonte: Fnac (2016)

» Automovel

O responsavel pelo desenvolvimento de parcerias no ambito das suas funces, tera de se
deslocar diversas vezes aos futuros parceiros por todo o pais, de modo a apresentar o
projeto e angariar novos parceiros. Deste modo sera necessario um automdvel para ser

utilizado apenas durante a hora de expediente e sera contratado um servigo de leasing.

SERVICO VALOR
AUTOMOVEL 190€/més*
ABERTURA DE PROCESSO 150€
IMPOSTO DE CIRCULAGAO 99,29€/ano
INSPECAO PERIODICA 30,54€/ano
ESTIMATIVA DE GASOLINA 90€/més

Tabela 26 Custo do Servigo Automovel
Fonte: Leaseplan, Imposto Automével, Controlauto

*Inclui Contrato de 48 meses e 20.000 Km’s/ano, Manutencéo e Seguro.

9.3 Recursos Tecnoldgicos

> Servidor

Os servidores terdo como funcdo a gestdo dos pedidos de servigco por parte dos
utilizadores.
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SERVICO VALOR MENSAL

SERVIDOR 72€ (0,10€/hora)
Tabela 27 Custo Mensal dos Servidores
Fonte: Heroku

» Registo do Dominio

SERVICO VALOR ANUAL

REGISTO DE DOMINIO | 10€
Tabela 28 Custo Anual do Registo de Dominio
Fonte: Domain

» Base de Dados e Armazenamento

SERVICO VALOR ANUAL
BASE DE DADOS 360€ (30€/més/ 2 Gigabyte)
ARMAZENAMENTO 120€ (10€/més)

Tabela 29 Custo Anual Base de Dados e Armazenamento
Fonte: Amazon Web Services

» Apple Store e Google Play
SERVICO VALOR ANUAL

APPLE STORE 94€
GOOGLE PLAY 25€
Tabela 30 Custo Anual das Lojas Apple e Google

Fonte: Apple e Google

10.Plano de Implementacéo

Ao analisar as funcionalidades inerentes a plataforma e 0s recursos necessarios (com a
excecdo dos recursos de capital), a elaboracdo de um plano de implementacéo permitira
estimar o tempo necessario para executar as diversas atividades que levardo ao produto
final. Esta estimativa de tempo das varias atividades ira permitir estimar o tempo total
necessario para a implementacdo da plataforma no mercado portugués, visto que as
atividades ndo poderao ser desenvolvidas todas ao mesmo tempo.

Sera utilizado um grafico Gantt de maneira a apresentar o plano de
implementacdo, identificando as atividades, o tempo estimado para cada uma e a altura

em que serdo executadas.

Calendario de Atividades

Fase 1 - Angariagéo de financiamento junto de investidores. A procura de investidores e
0 processo de negociacdo com os mesmos deverd ter a duracdo de 3 semanas. Neste

processo serdo considerados 40 euros de despesas de deslocacéo.
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Fase 2 - Registo da marca e a constituicdo da sociedade. Estima-se que o prazo de
execucdo destas atividades seja de 1 semana e implique um custo total de 969 euros
(Constituicdo da empresa — 360 euros; Registo de Marca Internacional no OMPI — 609
euros;).

Fase 3 - Apo6s constituir a sociedade sera procurado um local para o escritorio da “app”.
Ao mesmo tempo serd iniciado o processo de recrutamento dos programadores junto
das universidades. Estas atividades terdo uma duragdo estimada de 6 semanas que inclui

o0 tempo de processo de recrutamento, a procura do local e a compra dos computadores.

Fase 4 - Com todos 0s recursos necessarios para o desenvolvimento da plataforma
informatica assegurados, iniciar-se-& 0 processo de implementacdo do projeto,
comecando pela programacdo da plataforma, quer em forma de website, quer em
formato mobile. Inicialmente nesta fase de programacdo, o primeiro passo serd o da
criacdo dos webservices, e sO posteriormente se dara inicio a estruturacdo e desenho das
paginas da plataforma. Ainda dentro deste periodo serd contratado o servigo de
webdesigner para proceder aos desenhos graficos. Esta fase tera uma duracdo prevista
de 3 meses.

Fase 5 - Apds a plataforma estar pronta a ser apresentada aos consumidores, o gestor do
projeto devera formar parcerias com escolas do ensino bésico, secundario e superior, de
modo a realizar-se testes na plataforma com diversos professores e estudantes com vista
a detecdo de possiveis falhas e erros existentes. Nesta fase serd ainda iniciado o
processo de recrutamento do responsavel pelo desenvolvimento de parcerias e a
contratacdo do servico de leasing de um automovel. Esta fase tera uma duracdo de cerca
de 3 semanas.

Fase 6 - Ao realizar os testes e corrigir as falhas existentes, a plataforma estara pronta
para ser lancada no mercado e ser apresentada aos consumidores. Desta forma nesta fase
sera lancada a plataforma e dar-se-a inicio a formacgédo de parcerias com as diversas
instituicBes de ensino e promocdo da mesma. Esta fase terd uma duracdo de cerca de 3

semanas, no entanto pretende-se que seja uma agdo continuada.

De seguida apresenta-se o grafico Gantt.
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Fase Més 1 Més 2 Més 3 Més 4 Més 5 Més 6 Més 7

Tabela 31 Plano de Implementagdo
Fonte: Construcéo do Autor

11.Avaliacéo Financeira do Projeto
A avaliacdo financeira do projeto servira para analisar a viabilidade financeira do
mesmo e qual o seu retorno para os stakeholders. Como tal serdo apresentados os
pressupostos inerentes ao negdcio, as fontes de receita, a discriminacdo dos gastos, e as

demonstracgdes financeiras previsionais, bem como a sua interpretacéo.
11.1 Pressupostos

e N°de Utilizadores por Ano

Como é possivel verificar na analise de mercado demonstrada anteriormente, cada
professor tem em meédia 10,1 alunos e cada escola tem em média 160 alunos. Assume-
se que no primeiro ano se consiga 20 parcerias por més com escolas e universidades,
sendo que a partir de 2019 com a contratacdo de mais uma pessoa, sera expectavel que

este nimero duplique para 40 parcerias por més.

Ano 2017 2018 2019 2020 2021

N° de
Escolas 240 480 960 1440 1920
Parceiras

N° de
Utilizadores 3783 7566 15.130 22.694 30.259
Professores

N° de
Utilizadores 38.202 76.417 152.809 229.209 305.618
Alunos

Quota de
Mercado 2% 5% 9,5% 14% 19%
Portugués

Tabela 32 N° de Utilizadores por Ano
Fonte: Construcéo do Autor
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e N°de Jogos Realizados por Ano

Considerando que cada aluno tem em média 6 professores, e que cada aluno jogara os

jogos de cada professor pelo menos 10 vezes. Entdo cada aluno faréd cerca de 60 jogos

por ano.
Ano 2017 2018 2019 2020 2021
N° de
Jogos 2.292.120 4.,585.020 9.168.540 13.752.540 18.337.080
Realizados

Tabela 33 N° de Jogos Realizados por Ano
Fonte: Construcdo do Autor

e N°de Visualizacdes de Videos por Ano

Relativamente aos videos, prevé-se que esta funcionalidade esteja apenas disponivel a
partir do segundo ano de atividade, ou seja 2018. A razdo de incluir esta funcionalidade
mais tarde, tera sido explicada anteriormente em Marketing Mix (Produtos). Estima-se
que cada aluno veja em média 4 videos por ano, assumindo que nem todos o0s
professores irdo inserir videos nas suas paginas.

Ano 2017 2018 2019 2020 2021
N° de
Visualizagdes - 305.668 611.236 916.836 1.222.472
em Videos
Tabela 34 N° de VisualizagGes de Videos por Ano
Fonte: Construcéo do Autor
11.2 Receitas
e Publicidade

Em relagdo a publicidade e como ja foi referido anteriormente, esta aparecera no final
de cada jogo e no inicio de cada video. O preco médio para cada visualizacdo sera de
0,05€ para a publicidade em jogos e 0,08€ para a publicidade em videos. No entanto no
primeiro ano de atividade ndo existird publicidade, pelo que ndo serd considerado
qualquer valor de receita em 2017. Os valores apresentados na tabela seguinte néo

incluem IVA.
Ano 2017 2018 2019 2020 2021
Publicidade - 186.152 € 372.304 € 558.455 € 748.330 €
em Jogos
Publicidade - 19.868 € 39.736 € 59.604 € 79.870 €
em Videos
Total - 206.020 € 412.040 € 618.059 € 828.200 €

Tabela 35 Receitas de Publicidade
Fonte: Construcéo do Autor
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e Venda do Servico Utilizacao da Plataforma Sem Publicidade
O ndmero de utilizadores dispostos a pagar um servico premium onde ndo terdo de
assistir a publicidade ndo ser4 muito elevado. Como tal considera-se que cerca de 10%
dos utilizadores anuais pagardo por este servico. Os valores apresentados na tabela

seguinte ndo incluem IVA.

Ano 2017 2018 2019 2020 2021
N° de vendas - 7.642 15.281 22.921 30.562
do Servico
Valor de - 30.865 € 61.730 € 92.595 € 124.077 €
Venda

Tabela 35 Receitas da Venda do Servigo Utilizagdo da Plataforma sem Publicidade
Fonte: Construcéo do Autor

e Venda de Materiais de Apoio para Exames

Quanto a venda de materiais de apoio para exames, esta destina-se principalmente aos
alunos do 3° ciclo e do ensino secundario (553.596 alunos em 2017) que tém
habitualmente exames nacionais no final do ano letivo. Para estimar o numero de
unidades vendidas, multiplicou-se o nimero de alunos desses anos letivos pela quota de
mercado em cada ano. Visto que esta funcionalidade estara ativa apenas no terceiro ano
de atividade, entdo 2017 e 2018 ndo apresentardo qualquer valor de receita. Os valores

apresentados na tabela seguinte ndo incluem IVA.

Ano 2017 2018 2019 2020 2021
N° de
unidades - - 51.707 75.018 101.810
vendidas
Valor de - - 73.335€ 106.336 € 133.983 €
Venda

Tabela 36 Receitas de Venda de Materiais de Apoio para Exames
Fonte: Construcdo do Autor

11.3 Gastos

e Investimento

2017 2018 2019 2020 2021
Ativos Intangiveis
Constituicdo da Empresa 360€
Registo de Marca 609€
Ativos Tangiveis
3 Computadores 4.065€ 700€* 4.065€
Total de Investimento 5.034€ - 700€ 4.065€ -
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Tabela 37 Quadro de Investimento

Fonte: Construcdo do Autor

* Em 2019 com a contratacdo de mais uma pessoa para o desenvolvimento de parcerias,

surge a necessidade de adquirir mais um computador.

Nota: Segundo o Decreto Regulamentar n°® 25/2009 publicado em Diério da Republica a

14 de setembro de 2009 que apresenta as taxas especificas de amortizacdo, considera-se

que os computadores sdo depreciados em 33,33%.

e Fornecimentos e Servicos Externos (FSE)

FSE Mensal 2017 2018 2019 2020 2021
Renda Escritério 500€ 5.000€ 6.000€ 6.000€ 6.000€ | 6.000€
Outsourcing S.Contabilistico 300€ 3.000€ | 3.600€ | 3.600€ | 3.600€ | 3.600€
Outsourcing Servico Juridico |  300€ 3.000€ | 3.600€ | 3.600€ | 3.600€ | 3.600€
Servidores 72€ 720€ 1.728€ 3.456€ 5.184€ | 6.910€
Base de Dados 30€ 300€ 720€ 1.440€ 2.160€ | 2.879€
Armazenamento 10€ 100€ 240€ 480€ 720€ 960€
Apple Store e Google Play - 125€ 125€ 125€ 125€ 125€
Registo de Dominio - 10€ 10€ 10€ 10€ 10€
Leasing Automovel 190€ 1.900€ | 2.280€ | 4.560€ | 4.560€ | 4.560€
Combustiveis e Outros 220€ 2.200€ | 2.638€ | 5.276€ | 5.276€ | 5.276€
Despesas com Parcerias 70€ 700€ 840€ 840€ 840€ 840€
Publicidade 600€ 6.000€ 7.200€ 7.200€ 7.200€ | 7.200€
Designer Grafico - 2.250€ - - - -
Contratacdo de Professores - 6.000€ - - - -
Total 31.303€ | 28.981€ | 36.587 | 39.275€ | 41.960€

Tabela 38 Gastos com FSE
Fonte: Construcéo do Autor

Nota: O aumento do numero de utilizadores da plataforma em cada ano foi tido em

conta nos gastos com os Servidores, Base de Dados e de Armazenamento.

e Gastos com Pessoal

Pressupostos:

v
v
v
v

Subsidio de Alimentacao: 5€/dia.

Seguranca Social (Funcionarios): 23,75%
Seguro de Acidentes de Trabalho: 1%

Seguranca Social (Administracéo): 21,25%
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Quadro de Pessoal

Remuneragdo | 2017 2018 2019 2020 | 2021
Base Mensal
Responsavel Pelo Projeto 1.200€ 1 1 1 1 1
Programador Site 1.200€ 1 1 1 1 1
Programador Mobile 1.200€ 1 1 1 1 1
Responsavel Desenvolvimento 700€ 1 1 2 2 2
de Parcerias
Total de Colaboradores 4 4 5 5 5
Tabela 39 Quadro de Pessoal
Fonte: Construcéo do Autor
Quadro Resumo
2017 2018 2019 2020 2021
Salérios:
Administracao 14.400€ 20.160€ 24.192€ 29.030€ 31.933€
Pessoal 37.200€ 52.080€ 76.608€ 91.930€ | 101.123€
Seg. Social 11.895€ 16.653€ 23.335€ 28.002€ | 30.802€
Seguros Acidentes de Trabalho 516€ 722€ 1.008€ 1.210€ 1.331€
Subsidio de Alimentacéo 5.280€ 5.808€ 8.712€ 10.454€ 11.500€
ComissOes 2.400€ 2.400€ 4.800€ 4.800€ 4.800€
Total Gastos Pessoal 71.691€ 97.823€ | 138.655€ | 165.426€ | 181.489€

11.4 Necessidades de Fundo de Maneio

Tabela 40 Total Gastos Pessoal

Fonte: Construcéo do Autor

2017 2018 2019 2020 2021

Necessidades Fundo Maneio
Clientes 8.094€ 18.693€ 27.914€ 37.114€
Total 8.094€ 18.693€ 27.914€ 37.114€

Recursos Fundo Maneio

Fornecedores 984€ 943€ 1.154€ 1.229€ 1.306€
Estado 843€ 14.559€ 33.286€ 49.106€ 64.921€
Total 1.827€ 15.502€ | 34.440€ 50.335€ 66.227€
Fundo Maneio Necessario | -1.827€ | -7.409€ | -15.747€ | -22.421€ | -29.113€

Investimento em Fundo Maneio | -1.827€ |

-5.581€ | -8.339€ | -6.674€ | -6.692€

Tabela 41 Mapa Fundo de Maneio

Fonte: Construcéo do Autor

Neste projeto existem necessidades de Fundo de Maneio que estdo relacionadas
exclusivamente com o imperativo de conceder crédito aos clientes. Uma vez que esta
atividade econdmica ndo se encontra isenta de IVA, e que os fornecedores também néo
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exigem a empresa pronto pagamento, 0s recursos ciclicos sao superiores as necessidades
ciclicas. Consequentemente, a empresa apresenta um fundo de maneio necessario
negativo durante 5 anos, ou seja, a empresa tem capacidade de obter recursos
financeiros de curto prazo suficientes para cobrir as suas necessidades ciclicas.

11.5 Financiamento

Para o inicio de atividade, para além do investimento inicial necessario em capital fixo,
serdo necessarios fundos que permitam sustentar a empresa enquanto esta ndo gera
receitas. De modo a ser possivel ter um projeto sustentado, e assumindo uma margem
de seguranca, considera-se que serdo necessarios 110.000 euros para o arranque do
mesmo.

No arranque do projeto sera essencial encontrar um parceiro que nao invista
apenas capital, mas sim que também dé algum apoio no desenvolvimento do mesmo.
Desta maneira e como a atual conjuntura econdémica dificulta o acesso ao crédito por
parte dos bancos, considera-se que a melhor forma de financiamento sera por parte dos
business angels.

O capital social da Schoolify sera de 110.000 euros, realizado a 100% no arranque

do projeto.

11.6 Demonstracdo de Resultados Previsional

2017 2018 2019 2020 2021
Prestacdo de Servigos - 236.885€ | 547.105€ | 816.990€ | 1.086.260€
Gastos Variaveis 17.197€ | 12.054€ | 19.660€ 22.348€ 25.123€
Margem Bruta de -17.197€ | 224.831€ | 527.445€ | 794.642€ | 1.061.137€
Contribuicao
Gastos Fixos 14.106€ 16.927€ 16.927€ 16.927€ 16.927€
Resultado Econdmico -31.303€ | 207.904€ | 510.518€ | 777.715€ | 1.044.210€
Gastos com Pessoal 71.691€ 97.823€ | 138.655€ | 152.041€ 166.765€
EBITDA -102.994€ | 110.080€ | 371.862€ | 625.674€ | 877.445€
Amortizagdes 1.129€ 1.355€ 1.588€ 2.943€ 1.588€
EBIT -104.123€ | 108.725€ | 370.274€ | 622.731€ | 875.857€
Juros e Rendimentos Obtidos 0 1.169€ 4.966€ 10.415€ 17.852€
Resultado Financeiro 0 1.169€ 4,966€ 10.415€ 17.852€
Outros Rendimentos e Ganhos 13.073€ - - - -
Resultado Antes de Imposto -91.049€ | 109.894€ | 375.240€ | 633.147€ | 893.709€
IRC(25%) - 4.711€ 93.810€ 158.287€ | 223.427€
Resultado Liquido do Periodo | -91.049€ | 105.183€ | 281.430€ | 474.860€ | 670.282€

Tabela 42 Demonstracéo de Resultados Previsional
Fonte: Construcéo do Autor
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11.7 Mapa de Cash Flow
2017 2018 2019 2020 2021
Meios Libertos do Projeto
Resultados Operacionais -104.123€ | 81.544€ | 277.706€ | 467.049€ | 656.893€
Amortizagdes do Exercicio 1.129€ 1.355€ 1.588€ 2.943€ 1.588€
-102.994€ | 82.899€ | 279.294€ | 469.992€ | 658.481€
Inv./Desinv. em Fundo
Maneio
Fundo de Maneio 1.827€ 5.581€ | 8339€ | 6.674€ 6.692€
Cash Flow de Exploracdo | -101.167€ | 88.480€ | 287.632€ | 476.665€ | 665.173€
Inv./Desinv. em Capital Fixo
Capital Fixo -4.065€ -700€ | -4.065€
Free Cash-Flow | -105.232€ | 88.480€ | 286.932€ | 472.600€ | 665.173€
Cash-Flow Acumulado | -105.232€ | -16.751€ | 270.181€ | 742.781€ | 1.407.954€

11.8 Balango Previsional

Tabela 43 Mapa de Cash Flow
Fonte: Construcéo do Autor

2017 | 2018 2019 2020 2021
Ativo
Ativos
Ativos Fixos Tangiveis 4.065€ 4.065€ 4.765€ 8.830€ 8.830€
Amortiza¢cdes Acumuladas 1.129€ 2.484€ 4.072€ 7.015€ 8.603€
Contas a Receb. Curto Prazo
Dividas de Clientes - 8.094€ 18.693€ 27.914€ 37.114€
Caixa e Depdsitos Bancarios 13.119€ | 129.949€ | 509.706€ | 1.054.594€ | 1.798.296€
Total do Ativo 16.055€ | 139.624€ | 529.091€ | 1.084.322€ | 1.835.637€
Capital Proprio
Reservas e Result. Transitados -91.049€ | 14.134€ 295.564€ 770.424€
Resultado Liquido do Periodo -91.049€ | 105.183€ | 281.430€ | 474.860€ 670.282€
Total do Capital Proprio -91.049€ | 14.134€ | 295.564€ | 770.424€ | 1.440.706€
Passivo
Passivo Nao Corrente
Suprimentos 105.277€ | 105.277€ | 105.277€ 105.277€ 105.277€
Passivo Corrente
Dividas a Fornecedores 984€ 943€ 1.154€ 1.229€ 1.306€
Estado e Outros Entes PUblicos 843€ 19.270€ | 127.096€ | 207.393€ 288.348€
Total do Passivo 107.104€ | 125.490€ | 233.527€ | 313.898€ | 394.931€
Total do Capital Proprio + 16.055€ | 139.624€ | 529.091€ | 1.084.322€ | 1.835.637€
Passivo

Tabela 44 Balango Previsional
Fonte: Construcéo do Autor
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12.Avaliacéao Financeira

12.1 Indicadores de Analise

| 2017 | 2018 | 2019 | 2020 | 2021
Indicadores Econémicos
Margem Operacional das - 46% 68% 76% 81%
Vendas
Rentabilidade Liquida das - 44% 51% 58% 62%
Vendas
Indicadores Econdmico-Financeiros
Return On Investment (ROI) -567% 75% 53% 44% 37%
Return On Equity (ROE) 100% 744% 95% 62% 47%
Indicadores Financeiros
Autonomia Financeira | 567% | 10% | 56% | 71% | 78%

Tabela 45 Indicadores de Anélise
Fonte: Construcéo do Autor

Em 2017 ndo é considerado a margem operacional das vendas, nem a rentabilidade
liquida das vendas, pois a empresa comegara apenas em 2018 a realizar vendas, quando
ja existir um maior nimero de utilizadores da plataforma. Em relacdo ao ROl e a
Autonomia Financeira, apresentam valores bastante alterados em comparacdo aos

restantes anos, pelo mesmo motivo acima referido.
12.2  Avaliacdo do Projeto

e Modelo CAPM
Para realizar a avaliacdo do projeto utilizou-se 0 modelo CAPM. Este modelo pretende
demonstrar a taxa de retorno apropriada para que um investidor aceite investir numa
determinada empresa. O modelo tem em consideracdo 0 risco sistematico (ndo
diversificavel), ou seja, o risco que um investidor ndo controla, através de um
coeficiente Beta.

Para o calculo da taxa de atualizacdo da Schoolify, e sendo este um novo
projeto, considerou-se o B (Beta) alavancado de mercado de 1,1 de empresas
semelhantes. Este dado foi retirado da pagina Damodaran Online que pertence ao
professor de finangas Aswath Damodaran da Stern School of Business.

A taxa sem risco (risk free), 3,85%, foi determinada através das Ultimas
obrigacOes do tesouro emitidas e publicadas no Instituto de Gestdo da Tesouraria e do

Crédito Publico. (https://www.igcp.pt/pt/menu-lateral/leiloes/obrigacoes-do-tesouro/).
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A taxa de risco de mercado de 10,24% foi calculada através do Cost of Equity de

empresas semelhantes. Este dado foi também retirado da pagina Damodaran Online.

Taxa de Atualizagdo: Re = Rf + f (Rm — Rf)

B (beta) 1,1
Rf (taxa sem risco) 3,85%
Rm (risco do mercado) 10,24%
Re (taxa de atualizacéo) 10,88%

e VAL e Payback Period

Tabela 46 Modelo CAPM
Fonte: Construcéo do Autor

2017 2018 2019 2020 2021
Cash Flow do Projeto -105.232€ 88.480€ 286.932€ | 472.600€ | 665.173€
Cash Flow Atualizado -105.232€ 79.798€ 258.777€ | 426.226€ | 599.903€
Cash Flow Acumulado | -105.232€ -25.434€ 233.343€ | 659.569€ | 1.259.472¢€

Tabela 47 Atualizacéo dos Cash Flow
Fonte: Construcéo do Autor

VAL (Valor Atual Liquido) 1.259.472€
Payback Period 2 anos
TIR (Taxa Interna de Rendibilidade) 174%

Tabela 48 Apresentacédo do VAL, PayBack e TIR
Fonte: Construcéo do Autor

12.3 Andlise de Sensibilidade

Sendo a Schoolify uma plataforma inovadora no mercado com solucdes atrativas quer
para estudantes, quer para professores, espera-se que consiga conquistar uma boa parte
do mercado nacional. No entanto e como esta se encontra ainda em fase de projeto, deve
considerar-se a hipotese de os resultados poderem vir a ser melhores ou piores. Como
tal realizou-se uma analise de sensibilidade, analisando o VAL, a TIR e o Payback
Period para cinco cenarios diferentes.

Os cinco cenarios sao:

1° - Quebra de 10 % na venda de servigos. Esta situacdo poderad ocorrer caso 0 Sucesso
da plataforma fique abaixo do esperado quer pela fraca adesdo dos professores, quer

pela fraca adeséo dos alunos.

2° - Quebra de 20% na venda de servi¢os. Tal como o ponto anterior, esta situagdo
podera ocorrer caso 0 sucesso da plataforma fique abaixo do esperado, no entanto este

cenario considera que a quebra podera ser maior.
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3° - Aumento de 10% na venda de servicos. Este cenario podera acontecer caso a
utilizacdo da plataforma supere as expetativas e como tal a venda dos servicos seja

superior.

4° - Custos com FSE aumentarem 10%. Com uma utilizagdo da plataforma superior ao
expectavel, sera possivel que os custos juridicos, de contabilidade, servidores, entre

outros, possam aumentar.

5° - Necessidade de contratar mais um programador no 3° ano de atividade. Caso o
trabalho dos programadores aumente consideravelmente, sera necesséria a contratagdo

de um terceiro elemento, como tal foi equacionada esta hipdtese.

Cenaério 1 Cenario 2 Cenério 3 Cenério4 | Cenério5

VAL 1.097.056€ 934.299€ 1.421.895€ | 1.246.125€ | 1.188.811€
Payback Period 3 anos 3 anos 2 anos 2 anos 2 anos
TIR 156% 136% 193% 171% 168%

Tabela 49 Cenérios
Fonte: Construcéo do Autor

Considerando os cenarios anteriores, € possivel verificar que mesmo que as vendas
figuem abaixo das expetativas, ou 0s custos aumentarem, o VAL sera sempre positivo e

0 Payback Period sera no maximo de trés anos.

13.Conclusdes
O objetivo principal do desenvolvimento deste projeto tese é analisar a viabilidade
financeira da plataforma informatica Schoolify.

Tendo por base os indicadores da analise financeira, € possivel concluir que a
empresa apresenta uma elevada margem liquida das vendas a partir do segundo ano de
atividade e que apresenta um constante crescimento ao longo dos anos seguintes, quer
isto dizer que tem uma elevada margem de lucro a partir do segundo ano de atividade.

Relativamente ao Return on Investment apesar de no primeiro ano este ser
negativo, motivado pela falta de vendas, verifica-se que a partir do segundo ano o
projeto apresenta uma elevada rendibilidade tendo em conta o investimento realizado.

O Return on Equity é utilizado para avaliar a rendibilidade dos investimentos
realizados pelo acionista. A Schoolify apresenta valores deste racio elevados, motivados

essencialmente pela falta da necessidade de ativos na empresa.
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Na avaliacédo da viabilidade do projeto foram utilizados trés indicadores, o VAL
(Valor Actual Liquido), a TIR (Taxa Interna de Rendibilidade) e por ultimo o Payback
Period.

O VAL assume-se como um indicador financeiro utilizado para avaliar a
rentabilidade dos projetos de investimento. Este compara o capital investido no projeto
com os cash flows gerados pelo mesmo, sendo que este critério determina que apenas de
devem ser aceites projetos que apresentem um valor atual liquido igual ou superior a
zero. Tendo em conta que a Schoolify apresenta um VAL de 1.259.472€ conclui-se que
0 projeto é viavel.

A TIR apresenta-se como um indicador utilizado na medic¢do da rentabilidade
dos projetos de investimento, sendo uma taxa de desconto que torna o VAL de todos os
cash flows do projeto igualados a zero. Quanto mais elevada é a TIR, maior a
rentabilidade do projeto e se esta for superior a taxa de custo de capital, o projeto é
viavel. No caso da Schoolify, esta apresenta uma TIR de 174%b, superior a taxa de
atualizagdo (10,88%), ou seja, pode afirmar-se que o projeto é viavel.

O Payback Period representa 0 tempo necessario para que o lucro liquido
acumulado se iguale ao investimento inicial. Este projeto apresenta um Payback Period
de 2 anos.

Por ultimo realizou-se uma analise de sensibilidade ao projeto através de cinco
cenarios diferentes (1% -10% de vendas;2° -20% de vendas;3° + 10% de vendas;4°:
+10% de custos de FSE;5°: contratacdo de um programador no 3° ano de atividade) de
modo a averiguar qual o impacto de cada um nas contas da empresa. Na avaliacdo
destes cenarios é possivel verificar que mesmo com as alteracdes dos diferentes
cenarios, 0 VAL é sempre positivo, a TIR é sempre superior a taxa de atualizacdo, e o
Payback Period € no maximo de 3 anos (ver tabela 49).

Em suma, o projeto Schoolify apresenta-se como um projeto inovador, atrativo e

financeiramente viavel.
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Anexo 1 — Numero de Alunos por Pais da Uni&o Europeia

Pais N° de Alunos Pais N° de Alunos
Alemanha 15.969.735 Hungria 1.985.790
Bélgica 3.012.779 Irlanda 1.223.826
Bulgéria 1.303.836 Italia 10.985.398
Chipre 168.581 Letdnia 408.588
Croacia 805.517 Lituania 650.334
Dinamarca 1.513.888 Malta 78.474
Eslovéquia 1.051.484 Polo6nia 8.126.967
Eslovénia 407.182 Portugal 1.600.000
Espanha 9.674.213 Reino Unido 14.849.255
Estonia 294.848 Austria 1.705.895
Finlandia 1.413.461 Outros 11.000.000
Franca 15.141.701
Anexo 2 — Andlise as 5 Forcas de Porter
Modelo das 5 Forgas de Porter 1 2 3 4 5
Economias de Escala Alta X Baixa
Valor do Investimento Inicial Alta X  Baixa
Barreiras a Entrada Existentes Alta X  Baixa
Facilidade de Acesso aos Canais de Distribuicdo Alta X  Baixa
Diferenciagdo dos Produtos no Mercado Alta X Baixa
Dificuldade no Acesso a Tecnologia Necessaria Alta X  Baixa
Probabilidade de Imitagdo de Empresas Concorrentes Alta X Baixa
Valor Global da Forca Alta X Baixa
N° de fornecedores Existentes Alta X Baixa
Importancia da indUstria como cliente Alta X Baixa
Custo de mudanga de fornecedor Alta X Baixa
Grau de Diferenciagdo dos Produtos dos Fornecedores Alta X Baixa
Ameaca de Copia do Negdcio Pelos Fornecedores Alta X Baixa
Importancia da qualidade dos produtos comprados Alta X Baixa
Valor Global da Forga Alta X Baixa
Oferta de Produtos no Mercado Alta X Baixa
N° de Clientes no Mercado Alta X Baixa
Custo de Mudanca de Fornecedor Alta X  Baixa
Volume das Compras dos Consumidores Alta X  Baixa
Existéncia de Produtos Substitutos Alta X Baixa
Disponibilidade de Informagéo dos Clientes Alta X Baixa
Grau de Concentragdo dos Clientes Alta X Baixa
Importancia para os clientes da qualidade dos produtos vendidos  Alta X Baixa
Valor Global da Forca Alta X Baixa
Ameaca dos Produtos Substitutos
Disponibilidade de Produtos Substitutos Alta X Baixa
Custo (para os clientes) de Mudanga Para o Produto Substituto Alta X  Baixa
Agressividade dos Fornecedores de Produtos Substitutos Alta X Baixa
Relacdo Preco / Qualidade dos Produtos Substitutos Alta X Baixa
Valor Global da Forga Alta X Baixa
N° de Concorrentes Alta X Baixa
Concentragdo dos Concorrentes Alta X Baixa
Grau de Diferenciagdo dos Produtos Alta X Baixa
Investimentos em Publicidade Alta X Baixa
Crescimento do Mercado Alta X Baixa
Valor Global da Forca Alta X Baixa
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Anexo 3 — Pressupostos da Analise Financeira
Unidade Monetéria: Euros

1° Ano de Atividade: 2017

N° de Meses de Atividade 1° Ano: 10 meses
Prazo Médio de Recebimentos: 10 dias
Prazo Médio de Pagamentos: 10 dias

Taxa de IVA: 23%

Taxa de IRC: 25%

Taxa de Juro de Ativos sem Risco: 3,85%
Prémio de Risco de Mercado: 6,39%

Beta de Empresas Equivalentes: 110%

Anexo 4 — Vendas de Servi¢cos no Mercado Nacional

2017 2018 2019 2020 2021

Publicidade em Jogos 0 186 152 372 304 558 455 748 330

Taxa de crescimento 0% 100,00% 50,00% 34,00%
Publicidade em Videos 0 19 868 39 736 59 604 79 870

Taxa de crescimento 0% 100,00% 50,00% 34,00%
Servigo Utilizagdo da Plataforma sem Publicidade 0 30 865 61730 92 595 124 077

Taxa de crescimento 0% 100,00% 50,00% 34,00%

Venda de Materiais de Apoio para Exames 0 0 73 335 106 336 133 983

Taxa de crescimento 0% 45,00% 26,00%
TOTAL 0 236 885 547 105 816 990 1086 260
Anexo 5 — Fornecimento e Servigos Externos

Valor Mensal 2017 2018 2019 2020 2021

Numero de meses de actividade 10 12 12 12 12
Indice de Crescimento de Pregos 0% 0,00% 0,00% 0,00% 0,00%
Renda Escritorio 500 5000 6 000 6 000 6 000 6 000
Outsourcing Servigo Contabilistico 300 3000 3600 3600 3600 3600
Outsourcing Servigo Juridico 300 3000 3600 3600 3600 3600
Servidores 72 720 1728 3456 5184 6910
Base de Dados 30 300 720 1440 2160 2879
Armazenamento 10 100 240 480 720 960
Registo Aple Store e Google Play 0 125 125 125 125 125
Leasing Automével 190 1900 2280 4 560 4 560 4 560
Combustiveis e outras despesas com o Automovel 220 2198 2638 5276 5276 5276
Publicidade 600 6 000 7200 7200 7200 7200
Despesas com Parcerias 70 700 840 840 840 840
Designer Gréfico 750 2250 0 0 0 0
Registo de Dominio 0 10 10 10 10 10
Contratag&o de Professores 0 6 000 0 0 0 0
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Anexo 6 — Quadro Resumo Vencimento dos Colaboradores

2017 2018 2019 2020 2021
Vencimentos
Geréncia/Administragdo 14 400 20 160 24 192 26 611 29 272
Pessoal 37 200 52 080 76 608 84 269 92 696
Encargos 11895 16 653 23335 25 669 28 236
Seguros Acidentes de Trabalho 516 722 1008 1109 1220
Sub. Alimentagéo 5280 5808 8712 9583 10 542
Comissdes 2400 2400 4800 4 800 4800
Formagéao
Outros gastos com pessoal
TOTAL GASTOS PESSOAL 71 691 97 823 138 655 152 041 166 765
Anexo 7 — Quadro Fundo de Maneio
2017 2018 2019 2020 2021
Necessidades Fundo Maneio
Reserva Seguranga Tesouraria
Clientes 8094 18 693 27 914 37114
Inv entérios
Estado
a)
a)
TOTAL 8 094 18 693 27914 37114
Recursos Fundo Maneio
Fornecedores 984 943 1154 1229 1306
Estado 843 14 559 33286 49 106 64 921
a)
TOTAL 1827 15 502 34 440 50 335 66 227
Fundo Maneio Necessario -1 827 -7 409 -15 747 =22 421 -29 113
Investimento em Fundo de Maneio -1 827 -5 581 -8 339 -6 674 -6 692
Anexo 8 — Mapa de Cash Flows Operacionais
2017 2018 2019 2020 2021
Meios Libertos do Projecto
Resultados Operacionais (EBIT) x (1-IRC) -104 123 81544 277 706 467 049 656 893
Amortizagdes do exercicio 1129 1355 1588 2943 1588
Provisdes do exercicio
-102 994 82 899 279 294 469 992 658 481
Investim./Desinvest. em Fundo Maneio
Fundo de Maneio 1827 5581 8339 6674 6 692
CASH FLOW de Exploragao -101 167 88 480 287 632 476 665 665 173
Investim./Desinvest. em Capital Fixo
Capital Fixo -4 065 -700 -4 065
Free cash-flow -105 232 88 480 286 932 472 600 665 173
CASH FLOW acumulado -105 232 -16 751 270 181 742781 1407 954
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