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RESUMO

Em um pais com muitos problemas sociais, 0 niUmero de organizagdes que visam gerar valor
por meio da prestacdo de servigos que supram necessidades iminentes da populacdo, vem
aumentando ao longo dos Gltimos anos. Dentre elas, os chamados Negdcios Sociais trazem a
possibilidade de unir aspectos de empresas tradicionais a aspectos de organizacdes do terceiro
setor, tendo por principal objetivo a criacdo de valor a sociedade pela prestacdo de servicos
que atendam as necessidades sociais, a0 mesmo tempo que apresentem rentabilidade a seus
socios. Assim, o presente trabalho visa estudar a oportunidade de mercado advinda da
integracdo entre Negdcios Sociais e Educacdo, além de identificar caracteristicas marcantes
de negocios sociais por meio de entrevistas a socios de empresas que adotam tal forma de
negécio, buscando entender como cada uma se estrutura para gerar valor a seus clientes.
Ainda, foi feita uma anéalise das convergéncias e divergéncias entre as trés empresas estudadas
apresentam, possibilitando a estruturacdo de um panorama para que futuros empreendedores
sociais possam se valer do estudo ora elaborado como fonte de informacdes para seu negécio.
Foram realizados trés estudos de casos com negocios sociais, de forma que, através da
utilizacdo do Business Model Canvas e da Matriz SWOT, foi possivel conhecer como as
empresas se organizam, obtendo assim entendimento estratégico acerca de seus negdcios. Por
fim, foi possivel observar que em paises em desenvolvimento, Negdcios Sociais em areas
como a Educacdo tém muitos fatores que possibilitam seu sucesso, identificando-se um
possivel padrdo de modelo de negdcio para negdécios sociais na area de educacdo que

trabalham com plataformas de aprendizado.

Palavras-chave: Negdcios Sociais, Educacdo, Business Model Canvas.



ABSTRACT

In a country with many social problems, the number of organizations that aim to generate
value through the provision of services that meet imminent needs of the population, has been
increasing in recent years. Among these, Social Business brings the possibility of joining
aspects of traditional companies to aspects of organizations of the third sector, whose the
main objective is to create value for society by providing services that meet social needs while
presenting a profitability for your partners. Thus, the present study aims to study the market
opportunity arising from the integration between Social Business and Education, in addition
to identifying strong characteristics of social business through interviews with companies that
adopt this form of business, trying to understand how each structure to generate value for its
customers. In addition, an analysis was made of the convergences and divergences that the
three studied companies present, making possible the structuring of a panorama so that future
social entrepreneurs can use the study now elaborated as source of information for their
business. Three case studies were carried out with social businesses using Business Model
Canvas and the SWOT Matrix, from that it was possible to know how companies organize
themselves, thus obtaining a strategic understanding about their business. Finally, it was
possible to observe that in developing countries, Social Business in areas such as Education
have many factors that enable its success, identifying a possible standard of business model

for social business in the area of education that work with learning platforms.

Keywords: Social Business, Education, Business Model Canvas.
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1. INTRODUCAO

1.1 CONSIDERACOES INICIAIS

Este trabalho tem como principal foco Negdcios Sociais, cujo tema tem aumentado
sua importancia ao longo dos anos em um ambiente no qual organizagdes voltadas a prestacao
de servicos e desenvolvimento de produtos que possam suprir uma necessidade social vem
tornando-se mais representativa.

A temética Negdcios Sociais esté inserida em Engenharia Organizacional, conforme
definicdo da Associacdo Brasileira de Engenharia de Producdo (ABEPRO, 2008). Essa é uma
das dez areas de conhecimento da Engenharia de Producéo.

Dentro da Engenharia Organizacional, o trabalho se baseia em uma andlise voltada a
Gestdo Empreendedora, a qual esta intimamente relacionada a Negdcios Sociais, e a Gestao
Estratégica e Organizacional. Para tal, sdo utilizadas referéncias nacionais e internacionais

que auxiliaram a embasar o0 objetivo deste estudo.

1.2 JUSTIFICATIVA

O estudo de “Neg6cios Sociais” tem uma grande relevancia, principalmente no
Brasil, por ser um pais com uma grande presenca de problemas sociais e a0 mesmo tempo
com muitas oportunidades de melhorias da condicdes sociais da populacdo. A Fundacgdo
Avina® (2010) define Negocios Sociais como: “Iniciativas economicamente rentaveis que
usam mecanismos de mercado para melhorar a qualidade de vida das pessoas de baixa renda,
permitindo sua participacdo na cadeia de valor ou seu acesso a servigos basicos essenciais de
melhor qualidade ou a menor preco.”. Pode-se inferir que um ambiente como o brasileiro é
propicio ao surgimento de negdcios como esses.

Este trabalho insere esse tema no contexto de educacéo para criangas e adolescentes
de baixa renda, cujos resultados educacionais comparados com outros paises estdo ruins,
como pode-se observar no Programa Internacional de Avaliagéo de Estudantes (Pisa) de 2015.

Assim, objetiva-se demonstrar uma oportunidade de negdcio, interligando a esséncia do

! Fundagdo Avina é uma organizacdo Latina Americana que trabalha a favor do desenvolvimento sustentavel,

incentivando aliangas entre lideres sociais e empresariais (AVINA,2016).
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modelo de negdcio social com a necessidade de boa educacdo da populacdo brasileira, além
de mostrar como algumas organizacdes desse ramo se estruturam e lidam com os desafios.
Com esses dois insumos, espera-se que no futuro mais pessoas observem essa lacuna e
prossigam com estudos ou tentativas de criar novos empreendimentos com esse Viés na

educacéo.

1.3 ESCOPO DO TRABALHO

O objeto deste trabalho sdo os negdcios sociais que atuam no setor da educacéo.
Assim, para analisar esse tema, € utilizado o contexto de negdcios sociais e da educagdo
brasileira. O foco serd a educacdo para criancas e adolescentes, o qual pode-se considerar
criancas de 4 a 17 anos.

A partir disso, busca-se compreender como as instituicbes analisadas estdo
organizadas, como sao seus escopos de trabalho, que tipo de estratégia cada uma adota para
interagir com a comunidade ao seu redor.

Neste trabalho ndo é feita uma andlise completa das empresas, também néo é criado
um Plano de Neg6cio para uma futura empresa nesse ramo. Objetiva-se fazer uma anélise da
oportunidade e de como os players deste mercado no Brasil estdo atuando, para que assim

possa haver futuros negdcios baseados nesse estudo.

1.4 OBJETIVOS

Objetivo Geral:

1. Analisar a oportunidade de mercado advinda da integracdo de Negdcio Social
com Educacao.

Objetivos Especificos:

1. Identificar as caracteristicas de Negdcios Sociais nas empresas entrevistadas;

2. Analisar como cada organizagdo se estrutura para agregar valor aos seus
clientes;

3. Identificar convergéncias e divergéncias entre os modelos de negocios das
empresas analisadas, possibilitando assim, trazer maiores insumos a empreendedores sociais
que pretendem entrar no ramo de Educagéo;

4.  Propor uma estrutura de avaliacdo de Negdcios Sociais.
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1.5 DEFINICAO DA METODOLOGIA

Como todo trabalho cientifico, este é baseado em uma metodologia pré-estabelecida.
Foram considerados 0s seguintes pontos: a natureza, os objetivos, a abordagem e o método.

Segundo Menezes e Silva (2001), trabalhos de natureza aplicada sdo todos aqueles
que buscam gerar conhecimentos para aplicacdo pratica. O presente estudo pretende gerar
insumos para que futuros empreendimentos relacionados a area estudada possam ser criados,
tendo em vista o estudo dos casos que serdo apresentados. O objetivo do trabalho é do tipo
exploratorio, o que pode ser explicado por Theodorson e Theodorson (1970) como um estudo
preliminar cujo principal objetivo € torna-se familiar ao fen6meno analisado, para que assim o
estudo possa ser projetado com maior compreensao e precisdo. A abordagem utilizada é
qualitativa, e o método que guiard o estudo serd de estudos de caso multiplos. Os
instrumentos de coleta de dados serdo a observacao direta e entrevistas. Segundo Yin (1984,
p.48-49), ndo se pode generalizar a partir de um Unico caso, também ndo se pode generalizar
com base em um Unico experimento. As generalizagdes sdo usualmente baseadas em um
conjunto de experimentos replicando o mesmo esquema em diferentes condi¢des. Assim, para
Yin, cada caso deve ser selecionado de acordo com uma das seguintes previsdes: ou se espera
encontrar resultados semelhantes nas diversas unidades investigadas ou se espera resultados
diferentes em razdo de fatores previamente antecipados pelo pesquisador.

Foi feita uma pesquisa de quais empresas poderiam ter sido escolhidas para serem
entrevistadas. Esta pesquisa contou com auxilio de duas pessoas que trabalharam na
Artemisia? e no Choice®, que a partir dos dados historicos que essa organizacio tem, pode-se
verificar quais negocios sociais eram do setor de educacdo, para que posteriormente, fosse
mandado e-mail para 10 destas. As organizacGes escolhidas para o trabalho foram muito
prestativas na resposta ao e-mail, assim com essa facilidade e o fato destas se considerarem
Negdcios Sociais facilitou a escolha de quais empresas seriam entrevistadas. Além desta
facilidade, procurou-se pelo menos ter uma empresa focada em educagdo com uso de

tecnologia e outra mais tradicional, mais centrada na relacdo professor-aluno. Por fim, foram

22 Artemisia € uma organizagdo sem fins lucrativos, pioneira na disseminagdo e no fomento de negdcios de
impacto social no Brasil (ARTEMISIA, 2016).

3 O Movimento CHOICE é a maior rede de universitarios engajados em negdcios de impacto social do Brasil.
Criado em 2011 pela ARTEMISIA para disseminar a discussdo sobre o tema nas universidades (ARTEMISIA,
2016).
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definidas as trés organizacOes abaixo para serem entrevistadas:

e Empresa 1 (S&o Paulo, SP): escola de Jornalismo para adolescentes de baixa
renda e agéncia de Publicidade.

e Empresa 2 (Belo Horizonte, MG): empresa que disponibiliza exercicios do
ENEM e de assuntos de cursos do ensino superior com acompanhamento de
desempenho gratuito em uma plataforma online,

e Empresa 3 (Sorocaba, SP): empresa que oferece uma plataforma baseada em
games e fundamentada nas diretrizes curriculares para alunos que estdo na
Educacéo Infantil.

Apos a definigdo das organizagdes foi elaborado uma entrevista a ser utilizada nos
encontros com os responsaveis pelas empresas. Uma versdo desta entrevista encontra-se no
ANEXO | deste trabalho.

A partir dos resultados dessas entrevistas, foi utilizado o Business Model Canvas
para auxiliar no entendimento do negécio como um todo, com o objetivo de esclarecer como
cada organizacdo funciona. Além disso, foi elaborado uma matriz SWOT ou FOFA (Forg¢as,
Oportunidades, Fraquezas e Ameaca) reduzida, para agregar a analise um olhar estratégico.

No dultimo capitulo, foi elaborada uma conclusdo estratificando possiveis
convergéncias e divergéncias entre os Business Model Canvas elaborados e acrescentou-se as
saidas identificadas nas SWOTSs. Ao final, foi analisado o entendimento do que esse estudo

pode gerar como insumo para futuros estudos e empreendimentos desta natureza.

1.6 ESTRUTURA DO TRABALHO

O trabalho é dividido em quatro capitulos. Seus contetdos podem ser descritos da
seguinte forma:

Capitulo 1 — Introdugéo. O trabalho € iniciado com uma definicdo do tema, definigdo
de escopo e objetivos, além de sua metodologia.

Capitulo 2 — Revisdo Bibliogréfica. E apresentada a definicdo de Negdcios Sociais e
uma exploragdo a respeito de algumas de suas peculiaridades, além de mostrar alguns de seus
desafios. Outro ponto abordado é uma andlise da atual situacdo da educacdo brasileira para
criancas e adolescentes de baixa renda e discutir sobre alguns de seus desafios. Por fim, é feita

uma reflexdo da oportunidade de negdcios de Negdcios Sociais envolvidos com a Educacéo.
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Capitulo 3 — Estudos de Casos. Esse capitulo aborda a descri¢do de cada uma das
organizacOes, de seus empreendedores entrevistados, seus respectivos Business Canvas nédo
destrinchados e é feita uma analise de suas matrizes SWOT.

Capitulo 4 — Conclusio. E feita uma avaliagio sobre cada instituicdo finalizando com
as consideracoes finais, objetivando resumir os resultados da pesquisa e estabelecer sugestoes

para proximos trabalhos.
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2. NEGOCIOS SOCIAIS E EDUCACAO

2.1 NEGOCIOS SOCIAIS

Como descrito anteriormente, o presente capitulo inicia abordando o tema Negocios
Sociais. Segundo o estudo de Tiscoski, Rosolen e Comini (2013), detecta-se que existe um
crescente numero de artigos sobre o assunto, porém o aumento das publicacBes sobre o tema
ocorreu apenas recentemente, apresentando ainda algumas lacunas de conhecimento que
podem ser complementadas para desenvolver esse campo de estudo (TISCOSKI, ROSOLEN,
COMINI, 2013, p. 15).

Ademais, através de um mapeamento da producdo cientifica nacional e internacional,
0s autores perceberam que, em nivel internacional, as discussdes sobre o tema vem crescendo
muito, principalmente entre os anos de 2009 e 2012 (TISCOSKI, ROSOLEN, COMINI,
2013, p. 9). Entretanto, em ambito nacional, este objeto de estudo apresentou um baixissimo
namero de artigos se comparado a quantidade em nivel internacional, aumentando o resultado
somente em 2012 (TISCOSKI, ROSOLEN, COMINI, 2013, p. 13). Assim, para fortalecer o
entendimento a respeito do assunto, é feita uma exploracdo sobre o tema, mostrando as

diferentes definicdes, seus principais desafios e outros pontos importantes.

2.1.1 DEFINICAO DE NEGOCIOS SOCIAIS

Para Yunus (2016), “Negocios Sociais sdo empresas que t€ém a Unica missdo de
solucionar um problema social, sdo autossustentaveis financeiramente e ndo distribuem
dividendos”. Em publicacdo feita pela Artemisia, Negdcios Sociais sdo definidos como
iniciativas economicamente rentaveis que através da sua atividade principal oferecem
solugdes para problemas sociais, utilizando mecanismos de mercado (NAIGEBOURIN, 2010,
p.3). Caracteriza-se esse tipo de negdcio de acordo com os pontos apresentados na figura a

sequir:
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. S&o moldados para atender as
L Foco na baixa renda 1 necessidades da populagdo de
baixa renda
. . Missao de causar impacto social
L Intencionalidade ] através do seu negécio fim

Podem aumentar seu alcance por
meio da expansdo, replicacdo e
disseminacéo

L Potencial de escala ]

Negacios Sociais
Modelo robusto que ndo depende
L Rentabilidade ] de doagGes ou subsidios, ou seja,

seu negécio fim gera sua
sustentabilidade

Impacto social relacionado a O produto ou servico oferecido
atividade principal diretamente gera impacto social

| Distribuigio ounéo de dividendos | Pode ou ndo distriuir dividendos
ao0s seus aclonistas

Figura 1 - Caracteristicas do Negécio Social
Fonte: Artemisia 2016

As caracteristicas acima diferenciam esse modelo de outros, como empresas
tradicionais com fins lucrativos, associacdes sem fins lucrativos e ONGs, além de colocé-lo
em consonancia com o contexto de paises em desenvolvimento. Um ponto importante de se
destacar ap0s observar essas caracteristicas é o fato de no meio de Negdcios Sociais a
distribuicdo de dividendos ou ndo ainda ndo ser uma ciéncia exata. Existem duas vertentes
diferentes que serdo explicadas abaixo, uma que concorda com a distribui¢do e outra ndo. E
considerado neste trabalho que Negdcios Sociais podem ter distribuicdo de dividendos.

Apesar dessas defini¢des, o termo em estudo apresentou duas principais “escolas”
como dito anteriormente, a saber, a europeia e a norte-americana. Ambas surgiram em
situagdes diferentes e vém evoluindo de forma distinta, diferenciando-se principalmente pelo
fato de a norte-americana ter evoluido em um contexto liberal, no qual o Estado tem pouca
participacdo na economia e em varios setores da sociedade, possibilitando que
empreendedores pudessem atuar em setores onde seria viavel conjugar impacto social com
lucratividade. No contexto europeu, por sua vez, envolvido no ambiente Walfare State em
declinio, no qual o governo diminuiu sua operacdo ou nao foi capaz de atender sua demanda
(ASSAD, 2010, p. 6), percebeu-se que outras organizagdes poderiam atuar auxiliando-o na
prestacdo desses servigos a populacdo. Isso impulsionou 0s governos europeus a incentivar

esse modelo de negaocio e criar legislagbes adequadas ao proposito de ser seu instrumento para
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o alcance de seus objetivos publicos, baseando-se em uma estrutura de governanca em
processos de tomada de decisdes democraticos (ASSAD, 2010, p. 6).

O movimento de estruturacdo dos Negdcios Sociais brasileiros parece ter
caracteristicas tanto do modelo europeu, quanto norte-americano. A seguir o Quadro 1 mapeia

a diferenciacdo do entendimento de Negdcios Sociais nos contextos americano, europeu e

brasileiro.
Contexto norte americano Contexto europeu Contexto brasileiro
Comecou a ser empregado As organizagdes do
amplamente quando organizagfes ndo | Potencializado na crise | terceiro setor
Inicio governamentais comegaram a econdmica dos anos estruturaram-se com
expandir suas atividades comerciais. | 1970 mais forca a partir dos
Foi alavancado no fim dos anos 1970. anos 1980
. Suprir as necessidades
Necessidade de 3 .
] da populagdo mais
descobrir novas N
] carente que o Estado nédo
maneiras de controlar .
) y conseguia e o contexto
Uma de suas bases é a geracéo de 0s custos do setor i o
L ) ] ) o politico brasileiro da
Motivacdo receita para financiamento de publico com as causas

organizages sem fins lucrativos

sociais, e trabalhar
com as populagdes
marginalizadas

desempregadas

década de 1990, a partir
da redemocratizacdo e
ampliacéo dos direitos
humanos instituidos na
Constituicdo de 1988

Entendimento

de Negdcios

Uma empresa social é entendida
como:

- Organizac@es que estdo inseridas em
um meio de empresas com fins
lucrativos envolvidas em atividades
socialmente benéficas

- Empresas de duplo propdsito que

Empresas Sociais
podem ser definidas
por organizagdes com
0 objetivo explicito de
beneficiar a

comunidade, criadas

OrganizagGes que
perceberam que
estratégias de negécio
poderiam gerar recursos
para propria

organizacao, além de

Sociais ] por grupo de cidaddos
definem metas de lucro trazer renda e
] ] ) e onde o retorno do ) )
- Organizac@es sem fins lucrativos ) ] ) oportunidade de inclusdo
o investimento feito .
com foco em desenvolver atividades ) ) ] para seu publico
o pelos investidores é .
comerciais que suportam a execugéo o o beneficiario
L sujeito a limites
de sua missdo
) ) ) Néo ha legislacdo e
L Né&o ha legislagdo e arranjos Ha legislagdo e esta S
Legislagdo arranjos institucionais

institucionais especificos

em constante evolucéo

especificos




Distribuicdo

de lucros

Permitem a distribuicdo de lucros
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Distribuigdo ou ndo Posicionamento néo

existe ou é limitada definido

Financiamento | Sem financiamento

Financiadas por . )
o Sem financiamento
recursos publicos

Quadro 1 - Diferenciagdo dos Conceitos de Negdcios Sociais

Fonte: Adaptado de Assad 2010

No ambito brasileiro, surgem diferentes tipos de atores da sociedade com o propdsito

de atuar nesse meio. A partir do trabalho de Naigeborin (2010, p. 1), foi possivel identificar

seis tipos de agentes com objetivos distintos ao entrar neste contexto, conforme mostra o

quadro 2:

Atores

Objetivos

Empreendedores e liderangas
sociais

Ganhar autonomia financeira, conjugando a geracao de receitas
préprias tanto para a organiza¢do como para o publico
beneficiario das agdes.

Empreendedores de negdcios e
executivos

Aplicar seus talentos na criagdo de modelos de negdcios mais
inclusivos, combinando lucro e impacto social.

Empresas interessadas em
desenvolver negdcios com a base
da pirdmide

Oferecer produtos e servigos a uma populagédo ainda nao
atendida pelo mercado.

Investidores de risco

Investir em negdcios que também gerem impacto social ou
ambiental positivos, também chamados de impact investors.

Investidores filantrépicos

Obter o retorno da sua doacéo, ndo para obterem lucro, mas
para poderem reinvestir em outra iniciativa social.

Empreendedores da nova
geracdo

Criar modelos hibridos para integrar geracéo de lucro e
beneficio social

Quadro 2 - Principais atores em Neg6cios Sociais

Fonte: Naigeborin (2010, p 1)

Algo muito comum € a utilizacdo deste tipo de empresa para atender as necessidades

da populacédo pertencente a base da piramide social. Este publico demanda muitas a¢Ges que

gerem 0 impacto social procurado por esse tipo de organizacdo. Todos 0s agentes acima

utilizam deste modelo de negdcio, ou de suas variagdes, para gerar valor a seus clientes. Para

Portocarrero e Delgado (2010) esse valor pode ser dividido em quatro frentes, nas quais uma

empresa pode conseguir atuar em uma ou mais formas com seu publico alvo, dependendo do

modelo de negdcio adotado. Alguns dos elementos que permitem a essas empresas gerarem
esse valor foram definidos pelos autores (PORTOCARRERO, DELGADO, 2010) e sao

apresentados abaixo:



23

e Aumento de Renda: através da melhora da produtividade, da criacdo de um
ambiente mais organizado, da eliminacdo de intermediarios na
comercializacdo e a partir de assessorias ou capacitacdo de uma empresa
interessada nos produtos para aplicar novas técnicas, reduzir custos e
melhorar a qualidade dos produtos.

e Acesso a bens e servicos: utilizando da estratégia de chegar fisicamente a
zonas rurais ou urbanas marginais com servicos novos, produtos de melhor
qualidade e pregos reduzidos com formas de pagamento flexiveis.

e Promocéo de cidadania: a partir do exercicio pleno dos deveres e direitos das
pessoas, como direito ao trabalho, que pode ser promovido por iniciativas de
insercdo no trabalho de pessoas socialmente marginalizadas, deficientes ou
com risco de excluséo.

e Desenvolvimento de capital social: criando um sentimento de pertencimento
na comunidade, melhora da autoestima, empoderamento das pessoas para
canalizar e expressar suas demandas.

A geragdo de valor, principalmente quando se trata de aumento de renda e acesso a bens
e servicos em geral, também é obtida nas empresas tradicionais. Porém, conforme a definicdo, o
diferencial deste modelo de negdcio tem em seu core business a busca desse impacto. Além disso,
0S negacios sociais se distinguem porque trabalham para a geragdo de valor para as populagdes de
baixa renda e/ou excluidas da sociedade (GOMES, 2013, p. 23)

Muitos empreendedores sociais observam os Negdcios Sociais como uma forma de
alinhar interesses pessoais com o trabalho em uma organizacdo com estrutura para objetivar o
lucro. Em um empreendimento como esse, quanto melhor se faz seu negécio fim, mais é feito
para ajudar a comunidade que com ele é impactada.

Segundo Dees (2003, p. 5), existem quatro categorias de potenciais beneficios que
permitem que 0s negdcios sociais possam gerar mais resultados do que organizagdes
tradicionais do setor social, sendo elas:

e A primeira categoria ¢ a promocao da eficiéncia e inovacdo. O lucro tem o
potencial de encorajar o aumento da eficiéncia e a procura constante por
inovagdo. Organizagdes com esse foco normalmente procuram maximizar cada
investimento feito e minimizar seus custos, além de incentivar a inovacao.

e A segunda categoria € a mobilizacdo de recursos puablicos escassos e

filantrépicos. A presenca de prestadores com fins lucrativos pode também ser
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uma maneira de levar esses recursos e subsidios para as partes que mais
necessitam, de modo que estes possam gerar mais impacto.

e A terceira categoria é a resposta rapida a demanda. Segundo Henry Hansmann
(1996, p. 249) organizacdes com fins lucrativos respondem mais rapido a
demanda do que as sem fins lucrativos, de forma que sua capacidade de expandir
0 negocio ou modificar sua forma de agir é mais veloz. Isso cria uma vantagem
competitiva, realocando melhor seus recursos quando necessario ou tratando com
mais flexibilidade as necessidades sociais que variam ao logo do tempo.

e A (ltima categoria € a melhoria no acesso a pessoas qualificadas. Normalmente o
terceiro setor tem muita dificuldade em ter profissionais altamente qualificados,
principalmente com conhecimento de negocios. As organizacdes com fins
lucrativos podem lidar melhor com esse tipo de profissional podendo estimula-lo

e conseguindo agregar seus conhecimentos (DEES, at all, 2003)

2.1.2 PRINCIPAIS DESAFIOS DOS NEGOCIOS SOCIAIS

Apesar de tal modelo de neg6cio atrair agentes que normalmente ndo estdo inseridos
no meio social e proporcionar algumas possiveis vantagens em relacdo as organiza¢fes com
cunho social, 0s negdcios sociais tém alguns desafios que sdo intrinsecos ao seu modelo.

Naigeborin (2010, p. 8), entdo, destaca os principais desafios no campo dos Negocios
Sociais. A criacdo de um ecossistema de negdcio apropriado, com a atuacdo de advogados,
contadores, e capital humano qualificado, seria um passo para dar maior visibilidade ao tema.
Por ser um campo novo, muitos desses agentes ndo conhecem a respeito do modelo e isso
gera uma grande barreira.

Outro fator importante é a falta de legislacéo especifica e instrumentos juridicos que
amparem esse novo modelo de empresa social. Como dito anteriormente neste trabalho, no
Brasil ndo existe uma legislacdo dedicada ao tema, como em alguns paises europeus. Esse
fato faz com que essas empresas adotem estruturas juridicas variadas, adquirindo formas que
vao desde empresas comerciais a cooperativas.

Ainda segundo a autora (NAIGEBORIN, 2010, p. 9), um desafio enfrentado pelos
Negdcios Sociais € 0 maior engajamento do governo para a promocdo e 0 desenvolvimento
desse campo. O primeiro ato que poderia ser realizado para contribuir seria a criagdo de

ambientes regulatérios favoraveis e a criagdo de leis de incentivo. Mais um desafio importante
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é a necessidade de novos modelos de investimento e de cultura de relacionamento com
investidores. Devido a sua natureza inovadora, o modelo precisa de mecanismos de
investimentos que combinem as légicas de investimento dos setores privado e social.

Fazendo uma analise com foco na empresa e em sua atuacdo no dia a dia, pode-se
observar outros desafios. Nesse aspecto, Gomes (2013, p. 34) elencou esses desafios,
caracterizando-os como especificos dos Negocios Sociais. Conforme pode-se observar na
figura 2, esses desafios podem ser divididos em trés areas: Impacto Social, Resultado
Financeiro e Gestdo de Recursos. Esses podem ser definidos como pontos chaves de sucesso,

0s quais impactam diretamente no cotidiano da empresa e em sua longevidade.

- Obter escala no negdcio

T Social - Conciliar impacto social e Resultado
paCtO OCla resultado financeiro Financeiro
—
- Medir o impacto social - Obter Sustentabilidade

- Gerar impacto \ Financeira
duradouro

- Gerar solugdes de alto N
impacto social Gestao de

Recursos

- Contratar mao de obra
alinhada com cultura
organizacional da empresa

- Obter alta produtividade de
recursos

Figura 2 - Desafios Especificos dos Negdcios Sociais
Fonte: Adaptado de Gomes (2013, p. 34)

Dois desafios que podem ser enquadrados tanto em Impacto Social quanto em
Resultado Financeiro sdo “Conciliar impacto social e resultado financeiro” e “Obter escala no
negocio”. O primeiro desafio pode ser definido através do conceito de Valor Compartilhado
definido por Michael Porter e Mark Kramer, em que Valor Compartilhado ndo é somente uma
questdo de responsabilidade social, filantropia ou sustentabilidade, mas uma nova maneira de
se atingir sucesso econdmico. Na visdo dos autores, o conceito de Valor Compartilhado pode
ser definido como politicas e préaticas operacionais que encorajam a competitividade das
empresas a0 mesmo tempo que influenciam o avango econémico e as condigdes sociais das
comunidades onde estédo inseridas (PORTER, KRAMER, 2011, p. 6)
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A questdo da escalabilidade de um negocio social é essencial, pois como esses
modelos se propdem a atuar na base da piramide social, seus produtos e servi¢os devem ser de
baixo custo. Uma das formas de manter a empresa lucrativa € aumentando o volume de
vendas, ou seja, escalando o modelo e permitindo que ele seja facilmente moldado a outros
lugares, atendendo o maximo de clientes. Essa é uma questdo que muitas vezes inviabiliza um
modelo. Segundo Prahalad (2006, p.32), escalar a operacdo é um pré-requisito para atuar com
a base da pirdmide, a empresa precisa saber lidar com uma rigorosa equacdo preco-
performance e baixas margens por unidade, assim a base para obter retorno é o volume.
Atualmente, com o auxilio da tecnologia, vém surgindo modelos baseados nessas inovacoes,
como, por exemplo, a Sadtil, um negdcio social que através de uma plataforma na internet
auxilia o cliente a achar os medicamentos e recursos de salde gratuitos mais perto de sua
localizagdo. Outro elemento chave é a conciliagdo do impacto social com o resultado
financeiro. Uma empresa com esse fim tera que, diariamente, tomar decisfes que enviesem
mais ao lucro ou ao social, devendo o empreendedor manter ambos os lados, que muitas vezes
podem ser opostos, de maneira equilibrada.

Na éarea de Resultado Financeiro, o desafio de obter sustentabilidade financeira € um
fator que mais exige da capacidade do empreendedor em inovar. Muitas vezes saber 0 meio
que trara o impacto social é facil, porém a maneira pela qual essa acdo gerara recursos para
tornar o negdcio sustentavel é o mais dificil. Algumas empresas conseguem iniciar a partir de
investidores ou auxilios do governo. Um negdcio que obteve investimentos no inicio de suas
operacgdes, quando ainda estavam pesquisando formas de viabilizar o produto, foi a Ouro
Verde Amazonia. Essa empresa atua com o conceito de comércio justo, produzindo produtos
derivados da castanha-do-para. A organizacao conseguiu recursos da Financiadora de Estudos
e Projetos (FINEP) em seu inicio de atividade, sendo uma pega chave para existéncia da
empresa (KAETE, 2016).

Analisando a &rea de Impacto Social, observa-se que a mensuracéo do impacto social
é seu maior gap. Para Mair e Marti (2006) medir o impacto social em um negdcio social € um
dos maiores desafios dos empreendedores e pesquisadores, porém apesar da dificuldade de
quantificar esses impactos, eles sdo de extrema relevancia. Gomes (2013, p. 31) compara a
importancia de mensurar o impacto social de um negdcio social com a mensuracéo do lucro
de uma empresa tradicional, de forma que em ambas as situagOes teriam a mesma

importancia.
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Por fim, na area de Gestdo de Recursos, verificam-se dois desafios que estardo mais
presentes no cotidiano do gestor, quais sejam, a unido de caracteristicas de empresas
tradicionais, que buscam o aumento da produtividade a todo momento, com caracteristicas de
organizagdes do setor social. Dees (2003, p. 8) acredita que um desafio esta relacionado a
contratacdo de pessoas que estejam de acordo com a cultura organizacional das empresas,
principalmente para os cargos mais altos de tomada de decisdo. Encontrar pessoas que consigam
gerir de forma igualitaria questdes empresariais e sociais € uma tarefa dificil. Além de questbes
gerenciais, essas possiveis diferencas de prioridades podem prejudicar o clima organizacional da
empresa, assim o propdsito da empresa e a forma como ela atuard para atendé-lo tem que ficar
claro entre seus colaboradores, e essa diretriz deve ser seguida a risca por seus gestores, uma vez

que inconsisténcias podem prejudicar todo clima criado anteriormente.

2.2 EDUCACAO PARA CRIANCAS E ADOLESCENTES DE BAIXA RENDA

2.2.1 DIRETRIZES REGULAMENTARES PARA EDUCACAO NO BRASIL

A Constituicdo Federal de 1988 (BRASIL, 1988) institui que a educagdo no Brasil é
um direito de todos e dever do Estado e da familia (Art. 205), exercido por meio de oferta
publica organizada através do “regime de colaboracao” entre Unido, Estados, Distrito Federal
e Municipios (Art. 211) e o ensino livre a iniciativa privada (Art. 209).

O Relatério da Educacéo para todos no Brasil 2000-2015 (2014, p. 7) elaborado pelo
Ministério da Educacéo elucida que a legislacao brasileira define dois niveis de ensino para a
educacdo: a Educacdo Basica, abrangendo a Educacdo Infantil, o Ensino Fundamental e o
Ensino Médio; e, a Educacao Superior, conforme pode-se observar abaixo.

Niveis Etapas Duragdo Faixa etaria
Educagao Superior Ensino Superior Variavel Acima de 18 anos

Ensino Médio 3 anos 15-17 anos

. Ensino Fundamental 9 anos 6 - 14 anos

Educag¢do Basica -
. Pré-escola 2 anos 4 -5 anos
Educacdo Infantil
Creche 3 anos 0 - 3 anos

Quadro 3 - Estrutura do Sistema Educacional Brasileiro
Fonte: Lei n° 9394/96 (Brasil, 1996)
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Ainda de acordo com esse estudo, existe uma distribuicdo oficial de
responsabilidades entres os entes federados na Educacdo Béasica. O escopo de atuacdo dos
Municipios é na oferta de Educacdo Infantil e de Ensino Fundamental. Esta Gltima etapa é
dividida com os Estados, que também exercem a funcdo de oferecer o Ensino Médio. A Unido
por sua vez, exerce a funcao supletiva e redistributiva para toda Educacéo Bésica, sendo o elo
que “exerce papel complementar na promogao da equidade de forma a garantir equalizagdo de
oportunidades educacionais e padrdo minimo de qualidade do ensino, mediante assisténcia
técnica e financeira aos Estados, ao Distrito Federal e aos Municipios” (2014, p. 8).

Na ultima década ocorreram mudancas no contexto brasileiro e alguns marcos legais
relativos a educacdo merecem destaque segundo o estudo. O primeiro foi o fortalecimento do
financiamento da Educacdo Basica, atraves da criacdo do Fundo de Manutencdo e
Desenvolvimento da Educacdo Basica e de Valorizagcdo dos Profissionais da Educacdo —
Fundeb (Emenda Constitucional n® 53/06 e Lei n® 11.494/07), que contribuiu para aumentar
significativamente o volume de recursos para este nivel da escolaridade. Outra mudanca
importante foi a ampliacdo da escolaridade obrigatoria de 7 a 14 anos para 4 a 17 anos que se
deu a partir da edicdo da Emenda Constitucional n® 59, de 2009, em processo de implantagédo
gradativa até 2016 (BRAIL, 2014. p. 8).

Essas mudancas estdo em consonancia com 0s objetivos da Educacdo para Todos
(EPT) e das metas do Plano Nacional da Educa¢do (PNE) 2011/2020. A Declara¢do Mundial
sobre Educacdo para Todos realizada em 1990 na cidade de Jomtien, Tailandia, foi o
momento em que todas as nagdes afirmaram na Declaracdo Universal dos Direitos Humanos
que "toda pessoa tem direito a educacao” (BRASIL, 2014, p. 5). Este documento foi analisado
novamente em 2000 e 2015 e serve de guia para 0s paises estipularem suas metas relacionadas
a educacdo. O Plano Nacional de Educacéo cria os préximos rumos da educacéo no Brasil e €
uma determinacdo constitucional, conforme se vé no Artigo 214 da Constituicdo de 1988
(BRASIL, 1998):

A lei estabelecera o plano nacional de educacédo, de duragdo decenal, com o
objetivo de articular o sistema nacional de educacdo em regime de
colaboragdo e definir diretrizes, objetivos, metas e estratégias de
implementacdo para assegurar a manutencdo e desenvolvimento do ensino
em seus diversos niveis, etapas e modalidades por meio de agdes integradas
dos poderes publicos das diferentes esferas federativas que conduzam a:

| - erradicacdo do analfabetismo;

Il - universalizacdo do atendimento escolar;
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111 - melhoria da qualidade do ensino;

IV - formagdo para o trabalho;

V - promocdo humanistica, cientifica e tecnoldgica do Pais.

VI - estabelecimento de meta de aplicacdo de recursos publicos em educacéo

como proporc¢do do produto interno bruto.

Estas duas diretrizes que ditam quais sdo as prioridades de esforgos e investimentos

do governo federal podem ser relacionadas abaixo:

Objetivos EPT

Metas PNE

1. Cuidados e Educagéo
na Primeira Infancia

1. Educacéo infantil (expansdo da creche e universalizacéo da pré-
escola)

2. Educacéo Primaria
Universal

2. Ensino fundamental (universaliza¢&o do acesso e conclusdo na idade
certa)

3. Habilidades de Jovens
e Adultos

3. Ensino médio (universalizagdo do acesso e matricula na idade certa)
10. Educacao de jovens e adultos integrada a educacéo profissional (25%
das matriculas do ensino fundamental e médio)

11. Educacdo profissional de nivel médio (triplicar matriculas e
assegurar 50% de vagas gratuitas)

12. Educacéo superior (expansdo do acesso, especialmente populagdo
18-24 anos)

4. Alfabetizacdo de
Adultos

9. Erradicagéo do analfabetismo e reducéo do analfabetismo funcional
(50%)

5. Paridade e Igualdade
de Género

6. Qualidade da Educagéo

5. Alfabetizacdo na idade certa (8 anos, 7 anos e, ao final do plano, 6
anos)

6. Educacdo em tempo integral (50% das escolas e 25% dos alunos da
educacao basica)

7. Qualidade da educacio basica (melhoria do indice de
Desenvolvimento da Educacdo Bésica — Ideb)

15. Formacdo de profissionais da educacdo (inicial e continuada)

16. Formacdo de professores da educacdo basica (formagdo continuada e
p6s-graduacao)

17. Valorizacao dos profissionais do magistério publico (remuneragédo
equiparada a demais profissionais)

18. Carreira dos profissionais da educacdo basica e superior (planos e
piso salarial)

20. Investimento publico em educacdo (10% do PIB)

Quadro 4 - Relagéo dos objetivos do EPT com as metas do PNE
Fonte: Relatério da Educagao para todos no Brasil 2000-2015 (2014, p. 115)

Os objetivos a serem alcancados por todos 0s paises que assinaram 0 Compromisso
de Dakar até 2015 e as metas do PNE 2011/2020 encontram-se no ANEXO 11 deste trabalho.

Essas estratégias podem ter seus resultados avaliados através dos indicadores de taxa

de frequéncia, matricula e alfabetizacdo, além do indice de Desenvolvimento da Educacio
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Bésica (Ideb) e do Programa Internacional de Avaliacdo de Estudantes (Pisa). O Ideb foi
criado pelo Instituto Nacional de Estudos e Pesquisas Educacionais (Inep) em 2007 e € um
indicador que agrega dois conceitos igualmente importantes para a qualidade da educacéo:
fluxo escolar e médias de desempenho nas avaliagdes (INEP, 2016). Tal instituto permite
através de sua avaliagdo em larga escala que o Inep obtenha resultados sintéticos, facilmente
assimilaveis, e que permitam tracar metas de qualidade educacional para os sistemas. O
indicador ¢ calculado a partir dos dados sobre aprovacao escolar, obtidos no Censo Escolar, e
médias de desempenho nas avaliacGes do Inep, o Sistema de Avaliacdo da Educacdo Bésica
para as unidades da federac&o e para o pais, e a Prova Brasil para os municipios (INEP, 2016).
O Pisa é um instrumento de comparacao internacional com alcance mundial. Seus exames sdo
realizados a cada trés anos e abrangem trés dominios do conhecimento, Leitura, Matematica e
Ciéncias, o0 qual a cada edi¢do do programa ha uma maior énfase em cada uma dessas areas.

Seu publico alvo sdo jovens de 15 anos de idade com no minimo 7 anos de estudo.

2.2.2 ATUAL CENARIO BRASILEIRO

Este trabalho tem como foco negdcios sociais na area da educacao que trabalhem
com criancas e adolescentes, de forma que serdo abordados dados relativos a esse publico
alvo. Com o objetivo de apresentar como esta a atual situacdo da educacdo para essa amostra
analisa-se como estdo os resultados em certos indicadores. O primeiro destes € a distribuicdo
da matricula por nivel de ensino. Abaixo, o quadro 5 mostra a quantidade de matricula nestas
areas e participacdo da rede publica. Observa-se que a maior parte desta populacdo encontra-

se na Ensino Fundamental e que a rede publica tem menor participacdo em Creches e Pre-

Escola.

Nivel — Etapa Matricula Total Rede Publica % Publica
Creche 2.730.119 1.730.870 63,4%
Pré-Escola 4.860.481 3.643.231 75,0%
Ensino Fundamental 29.069.281 24.694.440 85,0%
Ensino Médio 8.312.815 7.247.776 87,2%

Quadro 5 - Distribuicéo das matriculas e participacdo publica por nivel de ensino
Fonte: INEP/MEC, Censo Escolar (2013)

Outro aspecto importante da Educacao Brasileira é a forma como séo distribuidas as
matriculas em escolas rurais e urbanas. O quadro 6 mostra que a maioria das matriculas em

ambito nacional ocorrem na area urbana. Apesar disso, a quantidade de matriculas no ensino
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fundamental na &rea rural apresenta-se em um numero consideravel. Ainda é apresentada essa
distribuicdo em Minas Gerais e na cidade de Juiz de Fora. Ambos contextos apresentam a

mesma tendéncia.

Ed o Infantil Ensino Fund tal
ucacao Intanti NSINO FUNdamenta Ensino Médio
Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano Rural Urbano
BRASIL 170.991 1.754.653 670.809 2.980.977| 2.466.211 9.949.456( 1.420.848 8.919.649 306.958 6.504.047
MINAS GERAIS 5509  155.102 32548  308.359| 135.533 1.044.790 71.830 1.048.156 14552  668.124
JUIZ DEFORA 0 2.855 40 5.835 437 21.509 261 21.105 0 12.357

Quadro 6 - Distribuicdo das matriculas por nivel de ensino e localiza¢do
Fonte: INEP/MEC, Censo Escolar (2015)

Como apresentado no inicio do capitulo, as unidades federadas tém
responsabilidades diferentes perante o sistema educacional brasileiro. O quadro 7 esclarece
como essa divisdo de compromissos é repartida em termos de matriculados. Em nivel de
Educacdo Infantil os municipios apresentam maior nimero de alunos, com os estados tendo
uma pequena participacdo. No Ensino Fundamental, nivel o qual ambas unidades sao
responsaveis, 0s municipios nos anos inicias tém a maior fracdo dos matriculados, enquanto
nos anos finais esta parcela € diminuida, fazendo com que tanto os estados quanto os
municipios tenham uma porc¢do similar de alunos. No Ensino Médio os estados assumem

quase todo compromisso da educacdo, apresentando assim, a maior parte dos matriculados.

Educacéo Infantil Ensino Fundamental

Ensino Médio

Municipal Estadual [Municipal Estadual [Municipal Estadual |Municipal Estadual |Municipal Estadual

BRASIL 1.921.746 3.898| 3.602.646 49140/ 10.251.131 2.164.536| 5.056.177 5.284.320 50.356 6.760.649
MINAS GERAIS 160.611 0| 340.462 445| 799.101  381.222| 339.338  780.648 6.183  676.493
JUIZDEFORA 2.863 0 6.126 0 15.088 7.334 9.861 11.944 0 12.357

Quadro 7 - Distribuicao das matriculas por nivel de ensino e responsabilidade
Fonte: INEP/MEC, Censo Escolar (2015)

Uma caracteristica negativa do Brasil é a desigualdade social. Como pode-se
perceber nos graficos 1, 2 e 3, esse fator esta ligado a taxa de frequéncia a escola. Se nesse
fator basico, pessoas com menores condi¢bes econdmicas apresentam numeros inferiores, em
outros tipos de indicadores, como de aprendizado, alfabetizacéo, evasdo, a probabilidade de
apresentarem resultados inferiores é ainda maior. Além disso, os graficos demonstram que
essa diferenca entre os 25% mais ricos e 0s 25% mais pobres ocorre desde a infancia até o
ensino médio. A taxa de frequéncia relacionada a escola ou creche das criangas com até 5

anos mostra que os 25% mais ricos do estudo tem uma taxa de frequéncia quase duas vezes
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maior que os 25% mais pobres do estudo. Essa diferenca diminui entre as criancas de 6 a 14,
porém volta a ser grande em adolescentes de 15 a 17 anos. Isto pode significar uma perda do
tempo de aprendizado pelas criangas, aumentando mais essa desigualdade no futuro. Segundo
Priscila Cruz, Diretora executiva do movimento Todos pela Educacdo, no Anuério Brasileiro
de Educacéo Bésica de 2013:
“E preciso um olhar, por exemplo, que ndo se prenda as médias nacionais.
Em um pais marcado profundamente pela desigualdade, as médias atenuam
os diferentes estagios em que se encontra o atendimento ndo apenas entre as
regides brasileiras, mas também no que se refere as populagdes socialmente
mais vulneraveis, & populagdo que se autodeclara parda ou negra, aos
indigenas... Segundo este ponto de vista, os indices sdo0 muito mais criticos e

mostram o quanto ha por se fazer para incluir a populacéo brasileira na

escola.” (CRUZ, 2013, p. 37)
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Gréfico 1 - Taxa de frequéncia a escola ou creche por renda domiciliar per capita até 5 anos 2004 -
2012
Fonte: Relatério Educacdo para Todos no Brasil 2000 — 2015 (2014, p. 25)
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Gréfico 2 - Taxa de frequéncia a escola da populagéo de 6 a 14 anos por renda domiciliar per capita
2004 - 2012
Fonte: Relatério Educacdo para Todos no Brasil 2000 — 2015 (2014, p. 30)
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Grafico 3 - Taxa de frequéncia a escola da populagdo de 15 a 17 anos por renda domiciliar per capita
2004 - 2012
Fonte: Relatério Educacdo para Todos no Brasil 2000 — 2015 (2014, p. 34)

Para finalizar uma visdo sobre a atual situacdo da educacdo brasileira é preciso
igualmente analisar os indicadores de qualidade da educacdo. Com relacdo ao Ideb, segundo o
Relatorio Educacdo para Todos no Brasil 2000 -2015 (BRASIL, 2014, p. 65), colocando
como ano base 2005 foram definidas metas até 2021, com o objetivo do pais sair do nivel 1
para o nivel 3 da escala do Pisa em cada uma de suas areas, Matematica, Leitura e Ciéncias.
Essa correlacdo entre as médias das areas e o indice PISA de Status Econémico, Social e
Cultural estdo no ANEXO Il deste trabalho. Assim, pode-se observar como esta meta é

estratificada entre alguns fatores no quadro abaixo:
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Anos Iniciais do Ensino Anos Finais do Ensino . .
n . Ensino Médio
Fundamental Fundamental
2005 2021 2005 2021 2005 2021
Total 3,8 6,0 3,5 5,5 3,4 5,2
Localizacao

Urbana 4,0 6,2
Rural 2,7 4,9

Dependéncia Administrativa
Publica 3,6 5,8 3,2 5,2 3,1 4,9
Federal 6,4 7,8 6,3 7,6 5,6 7,0
Estadual 3,9 6,1 3,3 5,3 3,0 4,9
Municipal 3,4 5,7 3,1 51 2,9 4,8
Privada 5,9 7,5 5,8 7,3 5,6 7,0

Quadro 8 - Ideb 2005 e Metas para o Brasil em 2021 por localiza¢éo e dependéncia administrativa
para o Ensino Fundamental e Ensino Médio
Fonte: Relatério Educacdo para Todos no Brasil 2000 — 2015 (2014, p. 65)

Observe que no Quadro 8 a meta foi estratificada para areas urbanas e rurais, além de
ser dividida por dependéncia administrativa. A partir do resultado do Ideb de 2005 foi
definida uma melhora proporcional para cada uma das areas. Como pode-se observar as areas
Urbanas tem metas maiores do que a Rural, porém em termos percentuais o crescimento
proposto para a rural € maior do que a urbana. Em nivel de dependéncia administrativa, a
dependéncia Federal e Privada tem metas maiores, porém a Estadual e Municipal tem metas

mais desafiadoras em termos de porcentagem de crescimento.

Através dos graficos abaixo nota-se que o Ensino Fundamental vem melhorando sua
performance. Os anos iniciais do Ensino Fundamental vem apresentando resultados acima da
meta estipulada pelo governo. Enquanto isso, as duas outras categorias estdo com resultados
abaixo da meta, em que o Ensino Médio nos dois ultimos Ideb ndo conseguiu nem evoluir
seus proprios resultados ficando ainda mais longe da meta. Além disso, existe uma grande
desproporcdo entre os resultados atingidos pelas escolas privadas e publicas. A Unica
dependéncia administrativa que foge a regra sdo as escolas federais. Essas apresentam
resultados e metas iguais ou superiores as escolas privadas. Como comentado acima, este é
um outro fator que agrava a desigualdade social, fazendo com que esta diferenca de resultados
acarrete em uma desigualdade na capacidade da pessoa conseguir aproveitar outras

oportunidades, como se formar em um curso superior ou conseguir emprego.

4 Anos iniciais do Ensino Fundamental representam os alunos do 1° ao 5° ano do Ensino Fundamental.

> Anos finais do Ensino Fundamental representam os alunos do 6° ao 9° ano do Ensino Fundamental.



7,0

6,0

5,0

4,0

3,0

2,0

1,0

0,0

7,0

6,0

5,0

4,0

3,0

2,0

1,0

0,0

7,0

6,0

5,0

4,0

3,0

2,0

1,0

0,0

35

64 6,5 6,7 6,8
5,9 6,0
5,5
5,2
46 >0 e—— 8
’ ]
42 . 4,9 53
3.8 4,6 '
- 472
38 3,9
2005 2007 2009 2011 2013 2015
——\cta =——=—Total Publico Privada

Gréfico 4 - Resultados do Ideb de 2005 a 2015 para Ensino Fundamental anos iniciais
Fonte: Saeb e Censo Escolar 2015
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Gréfico 5 - Resultados do Ideb de 2005 & 2015 para Ensino Fundamental anos finais
Fonte: Saeb e Censo Escolar 2015
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Grafico 6 - Resultados do Ideb de 2005 a 2015 para Ensino Médio
Fonte: Saeb e Censo Escolar 2015
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Estes resultados podem ser comparados entre as regides do pais. A seguir seguem 0s
quadros das notas alcancadas no Ideb por regido divididas entre escolas publicas e privadas.
Verifica-se que em todos niveis de educacdo existe uma grande disparidade dos resultados
apresentados pelas regides Sudeste e Sul com os resultados das demais unidades federativas.
Nota-se, contudo, que esta diferenga vem diminuindo ao longo dos anos, principalmente com

a melhoria da regido Centro-Oeste.

Ensino Fundamental - Anos Iniciais

Regido IDEB 2005 IDEB 2007 IDEB 2009 IDEB 2011 IDEB 2013 |IDEB 2005 IDEB 2007 IDEB 2009 IDEB 2011 IDEB 2013
Norte 2,9 3,3 3,8 4,2 4,3 5,5 5,6 5,9 6,1 6,1
Nordeste 2,7 3,3 3,7 4,0 4,1 54 55 5,8 6,0 6,2
Sudeste 4,4 4,6 51 54 5,6 6,3 6,3 6,8 6,8 6,9
Sul 4,3 4,6 5,0 54 5,6 6,2 6,3 6,7 7,0 7,2
Centro-Oeste 3,8 4,2 4,8 51 53 59 59 6,4 6,7 6,8

Quadro 9 - Resultados do Ideb de 2005 a 2011 do Ensino Fundamental - Anos Inicias por regido
Fonte: Anuario Brasileiro da Educacéo Basica 2016 (2016, p. 64)

Ensino Fundamental - Anos Finais

Regido IDEB 2005 IDEB 2007 IDEB 2009 IDEB 2011 IDEB 2013 |IDEB 2005 IDEB 2007 IDEB 2009 IDEB 2011 IDEB 2013
Norte 3,0 3,3 3,5 3,6 3,6 5,4 5,3 5,3 5,6 5,5
Nordeste 2,6 2,9 3,1 3,2 3,4 5,3 5,4 5,5 5,6 5,6
Sudeste 3,6 3,9 4,1 4,2 4,3 6,1 6,1 6,0 6,2 6,1
Sul 3,6 3,9 4,1 4,1 4,1 6,1 6,1 6,2 6,2 6,3
Centro-Oeste 3,2 3,6 3,9 4,0 4,2 5,5 5,7 5,8 5,9 5,9

Quadro 10 - Resultados do Ideb de 2005 a 2011 do Ensino Fundamental Anos Finais por regido
Fonte: Anuario Brasileiro da Educacao Basica 2016 (2016, p. 64)

Ensino Médio

Regido IDEB 2005 IDEB 2007 IDEB 2009 IDEB 2011 IDEB 2013 |IDEB 2005 IDEB 2007 IDEB 2009 IDEB 2011 IDEB 2013
Norte 2,7 2,7 3,1 3,1 3,0 5,0 51 5,4 5,2 5,0
Nordeste 2,7 2,8 3,1 3,0 3,0 5,2 51 5,2 5,4 5,2
Sudeste 3,2 3,4 3,5 3,6 3,6 5,7 57 5,6 5,8 5,4
Sul 3,4 3,6 3,8 3,7 3,6 5,9 5,8 5,9 6,0 5,7
Centro-Oeste 2,9 3,0 3,2 3,3 3,3 5,7 5,5 5,8 5,6 5,6

Quadro 11 - Resultados do Ideb de 2005 & 2011 do Ensino Médio por regido
Fonte: Anuario Brasileiro da Educacdo Basica 2016 (2016, p. 64)

Comparando a qualidade da educacéo brasileira com a educacéo praticada em outros
paises através do Pisa, percebe-se que o pais tem um longo caminho pela frente. O Brasil em
2015 ficou em 6° lugar dentro os paises da América Latina que realizaram a prova, atrds do
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Chile, México, Uruguai, Coldmbia e Costa Rica. No geral, o pais foi 0 63° colocado dentre 0s
70 paises que a realizaram. A seguir o ranking dos paises na prova com suas respectivas notas
nas areas de Matematica, Leitura e Ciéncia e a evolugdo das notas atingidas pelos Brasileiros
nas ultimas edi¢des do PISA. Analisando os resultados do IDEB 2015 e do PISA 2015
percebe-se uma convergéncia de resultados, demonstrando que o pais estad com dificuldades

de melhorar sua performance, mantendo seu status em certo pontos e piorando em outros.

Pais Ranking Matematica  Leitura Ciéncia
Cingapura 19 564 535 556
Japao 29 532 516 538
Estonia 39 520 519 534
Australia 149 494 503 510
Reino Unido 15¢ 492 498 509
Portugal 230 492 498 501
Chile 442 423 459 447
Uruguai 472 418 437 435
Costa Rica 55¢ 400 427 420
Colémbia 57¢ 390 425 416
México 589 408 423 416
Indonésia 629 386 397 403
Brasil 63¢ 377 407 401
Peru 642 387 398 397

Quadro 12 - Ranking dos paises com melhores médias no Pisa
Fonte: OECD, Programme for Interncional Student Assessement (PISA) Results from PISA 2015
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Grafico 7 - Evolugéo dos Resultados do Brasil da edigdo do PISA de 2000 a 2015
Fonte: OECD, Programme for Interncional Student Assessement (PISA) Results from PISA 2015
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Através dos dados apresentados pode-se verificar que a situacdo da educacdo
brasileira comparada a outros paises ndao se encontra em um nivel aceitavel. Pode-se perceber
através do Ideb que as notas alcancadas até 2012 estavam de acordo com as metas estipuladas
e evoluindo ao longo dos anos, porém em 2015 os resultados ndo foram satisfatorios. Assim,
levando em consideragdo a grande quantidade de pessoas envolvidas, o tamanho do pais, a
grande desproporcdo entre os resultados atingidos pelas regides do pais e dependéncia

administrativa, percebe-se que existe muito o que se fazer.

2.2.3 GERACAO DE VALOR DE UMA ESCOLA

Algo muito discutido atualmente é qual o papel da escola em nossa sociedade? Qual
valor que a escola estd agregando aos jovens? Por que se utiliza o mesmo método de
aprendizado h& mais de cem anos? Essas perguntas sdo respondidas de formas diferentes por
muitos intelectuais do ramo. Na legislacdo brasileira essa questdo é definida na Lei de
Diretrizes e Bases da Educacdo Nacional (BRASIL, 1996), a qual prescreve em seus Titulos |

e 11, os quais tem por objeto a educacao e os principios e fins da educacdo nacional:

Art. 1° A educacdo abrange os processos formativos que se desenvolvem na vida
familiar, na convivéncia humana, no trabalho, nas instituicdes de ensino e pesquisa,
nos movimentos sociais e organizagBes da sociedade civil e nas manifestagdes
culturais.

8§ 2° A educagdo escolar devera vincular-se ao mundo do trabalho e & pratica social.
Art. 2° A educacdo, dever da familia e do Estado, inspirada nos principios de
liberdade e nos ideais de solidariedade humana, tem por finalidade o pleno
desenvolvimento do educando, seu preparo para 0 exercicio da cidadania e sua

qualificacdo para o trabalho.

Como pode-se perceber, a definicdo legal é genérica e ndo delimita e impede
nenhuma nova forma de educar. Para Paulo Freire (1982), educador, pedagogo e fildsofo
brasileiro, considerado um dos pensadores mais notaveis na historia da pedagogia mundial, a
escola atual estd enraizada a “inexperiéncia democratica” brasileira, estd pautada na
palavracdo, na “memoriza¢do de trechos enormes”, reduzindo os meios de aprendizagem a
“formas meramente nocionais” de seus conteudos. Freire (2001) defende uma modificacédo
completa da forma brasileira de educar, e destaca as novas caracteristicas necessarias a escola

para que esta seja capaz de transformar as atitudes e a consciéncia do brasileiro, como: estar
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pronta para um mundo em mudancas rapidas e constantes, que fosse plastica e dindmica e,
assim, estivesse ligada a vida.

Para Freire (2001, p.85-91), a escola democratica deveria focar na pratica
promovendo a participacdo, a ingeréncia e o didlogo. Através de atividades plurais, ela
deveria atuar com trabalho e estudo, privilegiando o trabalho em grupo e a pesquisa. Deveria
fazer o aluno “aprender a aprender” ao enfrentar as dificuldades, resolver questdes,
desenvolver habitos de solidariedade, de participacdo, de investigacdo, criar disposicdes
mentais criticas e oportunidades de participacdo no préprio comando da escola, tendo o
autogoverno como uma das principais preocupacdes. Logo, as tarefas fundamentais da
educacdo seriam criar disposi¢cdes mentais nas pessoas, criticas permeaveis, fazendo com que
elas pudessem superar a for¢a de sua “inexperiéncia democratica” (FREIRE, 2001, p. 79).

Outra pessoa que critica a atual situacdo do sistema educacional brasileiro, porém
com um olhar mais empresarial, é Flavio Augusto da Silva fundador da Wise Up® que acredita
que “aquela escola que tem o papel de transferéncia de contetdo a cada dia se torna mais
insignificante, num mundo onde as informaces estdo acessiveis a todos, a distancia de apenas
um clique” (SILVA, 2015). Ele ainda sugere, como pode-se ver abaixo, alguns assuntos que

em sua Visdo seriam mais interessantes que o0s jovens pudessem ser treinados.

Matérias sugeridas Razao

Falar em publico Importante para crescimento profissional e lideranga

Direito Saberes basicos do direito. Entender quais sdo as regras do
jogo

Nutrigdo Combater as altas taxas de obesidade

Finangas pessoais Combater os altos niveis de endividamento

Inteligéncia emocional Saber trabalhar em grupo, lidar com situacdes adversar, se
colocar no lugar do outro, etc

Empreendedorismo Ndo apenas no conhecimento de ter uma empresa, mas em
empreender na carreira e em novas areas de negdcios, como
startups

Esporte em alta performance O esporte é rico para desenvolver habilidades como: trabalho
em equipe, determinagao, foco e etc.

Primeiros socorros Necessarios para qualquer pessoa

Politica e sociologia De forma isenta e ndo doutrindria

Servico social e trabalho voluntario Abordagem humanam lidar com os que mais precisam,

em comunidades carentes conhecer novas culturas

Interpretagdo de textos e redagdo  Algo muito deficitario atualmente e muito necessario

® Wise Up é uma das maiores escola de inglés do Brasil. A empresa pertence ao grupo Abril Educacéo que faz

parte de um dos maiores grupos de educagdo do mundo. (WISE UP, 2016)
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Idioma estrangeiro com qualidade Pessoas que ndo pelo menos uma outra lingua estd fora de
sintonia com a atual globalizacdo
Quadro 13 - Sugestbes de novos assuntos a serem abordados nas escolas
Fonte: SILVA, 2016

Com essas formas de ver uma escola e comparando com o que normalmente é
empregado atualmente, observa-se uma grande diferenga. Em um mundo moderno, onde a
forma de se ensinar e 0 escopo do que se ensina estdo estagnados ha anos, enxergar neste
ambiente um local de foco de melhoria € algo necessario. Cabe ter a visdo de que assim que
um novo modelo de negdcio de escola for elaborado, conseguindo entender todos seus fatores
de sucesso e adequando as novas necessidades da sociedade, este negdcio pode sim estar em

um oceano azul.

2.2.4 PRINCIPAIS DESAFIOS PARA EVOLUCAO DA EDUCACAO

O crescimento dos niveis de educacdo da populacgdo brasileira passa pelo atingimento
das metas do PNE. Este plano tem metas ambiciosas, porém que ditam um nivel basico de
educacdo em um pais. Segundo documento “Educacdo brasileira: Indicadores e desafios”
elaborado pelo Férum Nacional de Educacdo (2014, p. 89) alguns dos principais desafios para
educacao nacional ligados ao publico alvo estudado sdo:

e Consolidar programas especificos direcionados a expansdo com qualidade para
etapa da educacao basica;

e Consolidar politicas visando a garantia da ampliacdo da escolarizacdo
obrigatéria no Pais da educacdo basica obrigatéria e gratuita dos quatro aos
17 anos de idade;

e Consolidar politicas e programas de formacéao, desenvolvimento profissional e
valorizacdo dos profissionais da educagéo;

e Fomentar uma educacdo democratica e de qualidade, tendo por eixos a
inclusdo, a diversidade e a igualdade, bem como a consolidagdo de um
sistema nacional de avaliacdo em sintonia com esses principios, de modo a
assegurar, por meio de politicas integradas e afirmativas, melhorias no acesso
e permanéncia, com sucesso para todos.

A partir destes desafios verifica-se que o foco é a manutencio das agOes realizadas. E
fato que muitos programas e projetos relacionados a educacdo foram criados, porém nao
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existe um foco em modificar a maneira que se aprende nas escolas. Indicadores como o Ideb,
provas como 0 Exame Nacional do Ensino Médio (ENEM) e o Exame Nacional de Avaliacéo
de Desempenho dos Estudantes (ENADE) criados pelo governo mensuram somente o
aprendizado l6gico e de linguagem do aluno. Estes métodos de avaliacdo acabam ditando a
forma de se educar nas escolas. Estas, por sua vez, comegam a estipular suas metas nestes
mensuradores de qualidade e sdo cobradas pelos atingimentos de bons resultados. Na teoria
algo interessante para todos, poréem a partir do momento que o nivel da educacdo do aluno ¢
avaliado a partir de conhecimentos restritos a essas areas, outros tipos de competéncias
procuradas pelo mercado e pregadas por Freire (2001) acabam n&o sendo priorizadas.

2.3 OPORTUNIDADE DE NEGOCIO

Através da andlise da atual situacdo da educacdo brasileira pode-se perceber a
existéncia de varios “Brasis” (MODERNA, 2013, p. 60), ou seja, no pais existem varias
realidades muito diferentes, onde, por exemplo, ao mesmo tempo que encontram-se niveis de
educacdo equiparados aos europeus, como em algumas escolas privadas ou federais,
percebem-se também indices extremamente baixos de educacdo da populacdo. Verificando
que esta Ultima é a realidade da maioria da populagdo e é formada por pessoas da base da
piramide social, observa-se que o Estado ndo vem conseguindo atender as demandas destas
pessoas, 0 que possibilita que estas necessidades sejam supridas por um novo player dentro
deste mercado. Este por sua vez, tem no modelo de negdcio social uma alternativa para
anteder esses potenciais clientes em um nicho que somente o Estado esta atuando. Escolas
privadas tradicionais ndo objetivam esse publico que ndo tem condicGes de pagar as
mensalidades tradicionais, logo criar uma empresa com as caracteristicas do Negdcio Social
pode ser uma forma de competir ou cooperar com o Estado para possibilitar que a educacéo
de qualidade chegue a essa populacao.

Negocios Sociais na area da educagdo trazem consigo uma grande possibilidade de
atender uma das premissas para essa forma de empresa, que é gerar impacto social. Este fator
no ramo educacional pode ser potencializado pelo fato da educagdo ser uma necessidade
basica de qualquer pessoa. Observando pelo ponto de vista empresarial, toda populacéo
precisa do servigo que a empresa presta, logo a populagdo mais carente, teria uma nova opgao
que ofertasse este servico além do Estado. Outro ponto que auxilia a entrada de um novo

concorrente no mercado é o fato da educacdo ofertada pelo Unico competidor ndo ser eficaz e



42

estar apresentando seu escopo de atuacdo com potencial de melhoria, como a adequacgdo a

nova realidade global e a necessidade de atualizacdo em sua forma de educar.

)

Quantidade de

Impacto Social L
possiveis clientes

Necessidade pelo Setor Fom
. potencial de
servico prestado )
melhoria

Figura 3 - Unido entre Negdcios Sociais e Educacéo
Fonte: Elaborado pelo autor

Para se atingir esse publico alvo, entdo, segundo Prahalad (2006, p. 24-46), existem
12 principios da inovacdo para atuar neste mercado. Estes principios procuram descrever
como empresas deveriam se posicionar para atingir a base da piramide social vista na
atualidade brasileira e estdo descritos abaixo:
1. Preco — Focar no preco performance dos produtos e servigos.
2. Inovacao hibrida — Ter operacao baseada em novas tecnologias.
3. Escala da operacdo — Ter operacao escalavel e transportavel.
4. Desenvolvimento sustentavel — Inovar com foco na conservacdo dos recursos:
eliminar, reduzir e reciclar.
5. Identificacdo da funcionalidade — Desenvolver produtos com profundo
entendimento de sua funcionalidade, ndo somente de sua forma.
6. Processo de inovagdo — Redefinir processos que se adaptem a situacdo da
empresa.
7. Desqualificacdo do trabalho — Desenvolver projetos de produtos (bens ou
servigos) que levem em conta niveis de classificacdo, infraestrutura deficiente
e dificuldade de acesso em &reas remotas.
8. Educacdo dos clientes — Ensinar de modo criativos a forma apropriada de uso

e 0s benéficos do produto ou servico.
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9. Design para infraestrutura hostil — Desenvolver produtos com
funcionalidade/resisténcia em ambientes hostis, adequa-lo a infraestrutura de
baixa qualidade, como oscilagdes de energia e poluicéo.

10. Interface — Realizar pesquisa de interfaces, devido a heterogeneidade da
populagéo consumidora.

11. Distribuicdo — Projetar métodos para alcangar com custo baixo os mercados
rurais (alta dispersdo) e urbanos (alta densidade populacional) da base da
piramide.

12. Quebra de paradigmas — Atuar nesse mercado € estar sujeito a quebra de
paradigmas, algo que funciona para o mercado tradicional pode ndo funcionar
para mercados da base da piramide e vice e versa.

Utilizando os conceitos estudados por Prahalad (2006, p. 24-46) e implementando-o0s
no ambito brasileiro, um pais em desenvolvimento e com deficiéncia na educagéo, a unido dos
negocios sociais com a educacdo torna-se uma grande oportunidade de negécio. Este estudo
pretende nos préximos capitulos avaliar como organizacdes que estdo atuando nesse contexto
lidam com as dificuldades de ao mesmo tempo ser uma empresa que tem em sua esséncia

gerar um impacto social e ser rentavel.

2.4 FERRAMENTAS PARA MODELAGEM DE NEGOCIOS E IDENTIFICACAO DE
OPORTUNIDADES

Apds a definicdo de Negocios Sociais, uma visdo do atual cenario da educacédo
brasileira e uma analise das oportunidades advindas deste tipo de negdcio no contexto
brasileiro, neste item busca-se mostrar quais ferramentas foram utilizadas para modelar o0s
negocios utilizados para o estudo de caso. Ao mesmo tempo, procurou-se identificar algumas
oportunidades e ameacas a esses tipos de empresas, visando obter um panorama maior da
situacdo. Para isso, foi utilizado o Business Model Canvas e a matriz SWOT. O primeiro foi
usado com o objetivo de definir padrdes comuns nesses modelos de negdcio, ja o segundo foi
utilizado com o intuito de aprimorar a analise de cada empresa utilizando informacdes de

nivel estratégico.

2.4.1 BUSINESS MODEL CANVAS

Segundo Alexander Osterwalder e Yves Pigneur (2011, p. 14) um Modelo de
Negocio descreve a ldgica de criacdo, entrega e captura de valor por parte de uma
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organizagdo. Estes mesmos autores caracterizam um modelo de negdcio em nove
componentes, 0s quais permitem mostrar a l6gica de como uma organizagdo pretende gerar

valor. Esses componentes sdo descritos abaixo e se interagem segundo a Figura 6:

l Segmentos de
Clientes

lProposta de Valor

l Canais

l Relacionamento
com Clientes

eUma organizagdo
Serve a umou
diversos
Segmentos de
Clientes.

*Busca resolver os
problemas do
cliente e
satisfazer suas
necessidades
com propostas de
valor

*As propostas de
valor sdo levadas
aos clientes por
Canais de
comunicagao,
distribuigdo e
vendas.

0
Relacionamento
com Clientes é
estabelecido e
mantido com
cada Segmento
de Clientes.

lFontes de Receita

l Recursos
Principais

lAtividades—Chaves

' Parcerias
Principais

lEstrutura de Custo

*As Fontes de *0Os Recursos ... a0 executar sAlgumas *(0s elementos do
Receita resultam Principais sdo os uma série de atividades sdo Modelo de
de propostas de elementos ativos Atividades Chave. terceirizadas e Negocios
valor oferecidas para oferecer e alguns recursos resultam na
COM SUCESSD A0S entregar os sao adquiridos estrutura de
clientes. elementos fora da empresa. custo.
previamente
descritos...

Figura 4 - Os nove componentes do Business Model Canvas
Fonte: Adaptado de OSTERWALDER, PIGNEUR (2011, p. 16 e 17)

Relacionamento

Atividades com Clientes
Segmentos
Parcerias de Clientes
Proposicoes
de Valor
Recursos
N =Z \
/ \ \ Canais
/ 3 A \\ 4
— / | Receitas

Figura 5 - Business Model Canvas e suas interagdes
Fonte: OSTERWALDER, PIGNEUR (2011)

1) Segmentos de Clientes: este componente define os diferentes grupos de
pessoas ou organizacGes que uma empresa busca alcancar e servir (OSTERWALDER,
PIGNEUR, 2011, p. 20). Estes sdo 0s agentes mais importantes dentro de uma empresa.
Qualquer tipo de organizagao deve ser voltada a desempenhar um bom produto ou servigo
aos seus diversos tipos de clientes. E essencial que depois de definir qual é o segmento de

clientes que a empresa deseja atender, identifique-se qual sua caréncia e como esta
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caréncia ou necessidade podera ser suprida. Ao mesmo tempo, é importante definir o que
também ndo podera ser suprido, concluindo qual sera o escopo de atuacdo da organizacao.
Ainda segundo Osterwalder e Pigneur, (2011, p. 21), existem diversas formas de tratar os
segmentos de clientes, dos quais se pode destacar:
a) Mercado de Massa: ndo distinguem entre diferentes segmentos de clientes.
Exemplo: Coca-Cola.
b) Nicho de Mercado: atendem um segmento de cliente especifico e
especializado. Exemplo: fabricantes de pecas de carros.
c) Segmentado: diferencia segmentos de mercado com necessidades e caréncias
sutilmente diferentes. Exemplo: Bancos.
d) Diversificada: atende segmentos de mercado com necessidades e problemas
muito diferentes. Exemplo: Amazon.
e) Plataforma Multilateral: servem dois ou mais segmentos de clientes
interdependentes. Exemplo: MasterCard.

2) Proposta de Valor: este componente descreve o pacote de produtos e servicos
que criam valor para um segmento de clientes especifico (OSTERWALDER, PIGNEUR,
2011, p. 22). Este é o motivo primordial pelo qual um cliente escolhe a empresa, e nele
estdo contidos os beneficios que a organizacdo promete entregar. Existem alguns
elementos que podem contribuir para a elaboracdo da proposta de valor de uma empresa
(OSTERWALDER, PIGNEUR, 2011, p. 23), dos quais citam-se:

Novidade Preco
Desempenho Redugdo de Custo
Personalizacao Redugdo de Risco
Eficacia Acessibilidade
Design Conveniéncia/usabilidade
Marca/Status

Figura 6 - Elementos que contribuem na geracéo de valor ao cliente
Fonte: OSTERWALDER, PIGNEUR (2011, p. 23)

3) Canais: este componente descreve como uma empresa se comunica e alcanga
seus segmentos de clientes para entregar uma Proposta de Valor (OSTERWALDER,

PIGNEUR, 2011, p. 26), sendo o elemento que conecta o cliente com a empresa. E
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possivel observar a existéncia de alguns tipos de canais, como: Equipes de Vendas,
Vendas na Web, lojas Proprias, Lojas Parceiras e Atacado.

4)  Relacionamento com clientes: este componente descreve os tipos de relacdo
gque uma empresa estabelece com o0s segmentos de clientes especificos
(OSTERWALDER, PIGNEUR, 2011, p. 28). Existem trés possiveis motivagdes para o
aperfeicoamento deste relacionamento: conquista de novos clientes, retencdo dos clientes
atuais e ampliacdo das vendas como um todo. Segundo Alexander Osterwalder e Yves
Pigneur (2011, p. 29), uma empresa pode estabelecer os seguintes tipos de relacdo com o
cliente:

a) Assisténcia Pessoal: baseada na interacdo humana.

b) Assisténcia Pessoal Dedicada: envolve dedicar um representante especifico
para um determinado cliente.

c) Self-Service: ndo estabelece relacionamento direto, porém oferece todos os
meios necessarios para que eles se sirvam.

d) Servicos Automatizados: mistura um estilo self-service sofisticado com
processos automatizados. Como exemplo tem-se o fato de sites que a partir de
compras anteriores do cliente oferecem a ele determinados tipos de filmes e livros a
partir de suas preferéncias em busca de novas compras futuras.

e) Comunidades: este tipo de relacionamento permite que 0s usuarios troquem
conhecimento e modos de resolverem problemas uns dos outros.

f) Cocriacdo: o usuario auxilia na criagio de contetdo e de novos produtos. E o
caso, por exemplo, do YouTube, que solicita aos clientes a criacdo de contetudo para
consumo publico.

5) Fontes de Receita: este componente representa o dinheiro que uma empresa
gera a partir de cada segmento de clientes (OSTERWALDER, PIGNEUR, 2011, p. 30). E
importante entender quanto que cada segmento de cliente esta disposto pagar pelo valor
gue a empresa se propde a gerar. De acordo com Alexander Osterwalder e Yves Pigneur
(2011, p. 31) existem diversas maneiras de se gerar receita, tais como:

a) Venda de Recursos: venda do direito a posse de um produto fisico.

b) Taxa de Uso: gerada a partir do uso de determinado servigo, de forma que
guanto mais se usa, mais elevado sera o valor da taxa.

c) Taxa de Assinatura: gerada a partir da venda ao acesso continuo a um servico.
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d) Empréstimos/Aluguéis/Leasing: entrega de direito temporério e exclusivo de
determinado recurso particular por um periodo fixo.

e) Licenciamento: da aos clientes o direito ao uso da propriedade intelectual
protegida.

f) Taxa de Corretagem: promove intermediacdo de servigos executados em prol
de duas ou mais partes.

g) Anuncios: permitem a divulgacdo de determinado produto, servi¢co ou marca.

6) Recursos Principais: este componente descreve 0s recursos mais importantes
exigidos para que o Modelo de Negocio e todas as partes descritas anteriormente
efetivamente funcionem (OSTERWALDER, PIGNEUR, 2011, p. 34), podendo envolver
elementos fisicos, financeiros, intelectuais ou humanos.

7)  Atividades-Chaves: este componente descreve as agdes mais importantes que
uma empresa deve realizar para que seu Modelo de Negdécio funcione (OSTERWALDER,
PIGNEUR, 2011, p. 36). Este elemento constitui nas a¢fes essenciais para a geracdo de
valor ao cliente. Por exemplo, para a Microsoft, as atividades chaves sdo o
desenvolvimento de software, enquanto para consultoria McKinsey, a atividade chave é a
resolucéo de problemas eventualmente diagnosticados nas atividades de seus clientes

8) Parcerias Chaves: este componente descreve a rede de fornecedores e 0s
parceiros que fazem o Modelo de Negocio funcionar (OSTERWALDER, PIGNEUR,
2011, p. 38). As empresas criam parcerias com o objetivo principalmente de otimizar seus
modelos, reduzir riscos ou adquirir recursos. Este tipo de relacdo pode ser feita entre
competidores ou ndo competidores, ou entdo entre comprador e fornecedor.

9)  Estrutura de Custo: este componente descreve todos os custos envolvidos na
operacdo de um Modelo de Negocio (OSTERWALDER, PIGNEUR, 2011, p. 40). Nesse
ponto, ressalta-se a existéncia de dois tipos de estruturas. De um lado, h& aquelas que séo
direcionadas pelo custo, as quais objetivam a diminui¢do dos custos 0 maximo possivel.
De outro, hé aquelas que sdo direcionadas para geragdo de valor, as quais se concentram
na geracgéo de valor.

Além da definicdo dos nove componentes que estruturam o modelo de negocio, o

Business Model Canvas propde a utilizacdo de um formato em que estes componentes seréo
descritos de modo a facilitar o entendimento do modelo. Este formato sera utilizado neste

trabalho e seu padrdo se encontra a seguir:
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Figura 7 - Modelo do Business Model Canvas

Fonte: OSTERWALDER, PIGNEUR (2011, p. 44)

242 MATRIZ SWOT
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A matriz SW.O.T. é uma ferramenta utilizada na analise do ambiente interno e

externo de uma empresa, tendo por finalidade a geracdo de insumos para definicdo de sua

estratégia. Foi idealizada por Kenneth Andrews e Roland Christensen, e é uma sigla com base

no idioma inglés, a qual representa as Forcas (Strengths), Fragquezas (Weaknesses),

Oportunidades (Opportunities) e Ameacas (Threats) do negdcio

A aplicacdo desta matriz leva em conta basicamente a anélise dos pontos fortes e

fracos de uma empresa, bem como as oportunidades e ameacas que o mercado a ela impde.

Cruzando tais informacdes, € possivel identificar quais pontos devem ser otimizados, quais

devem ser sempre o foco da empresa que almeje continuar forte, e quais devem ser

urgentemente melhorados tendo em vista que podem ser 0 motivo de futuros problemas para a

organizacdo. A partir das informagdes colhidas desta analise é possivel definir acbes que

pautem a estratégia de médio e longo prazo da empresa.

Esta matriz pode ser observada na figura a seguir:
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Figura 8 - Matriz SWOT
Fonte: Adaptado de NETO RIBEIRO (2011, p. 19)
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3. ESTUDOS DE CASQOS

Neste capitulo sdo abordados todos os temas contemplados nas entrevistas realizadas
nas empresas analisadas para a elaboracao do presente trabalho, sendo que os estudos de casos
foram separados em quatro se¢fes. A primeira apresenta as especificidades da empresa, sua
historia, qual seu escopo de atuacdo e como se da a execucgdo de suas atividades. Em seguida
perquire-se sobre o empreendedor entrevistado, abordando sua histéria empreendedora, curso
de formacéo, bem como qual foi a sua motivacédo para iniciar o negocio. Logo apés, utiliza-se
0 Business Canvas para descrever como a empresa se organiza, conhecendo como ela atua em
cada um dos seus nove componentes. Por fim, é feita uma andlise estratégica da empresa
através da criacao sucinta da sua matriz SWOT, a qual é elaborada a partir da entrevista com

o empreendedor, de forma a expor exclusivamente a visdo do socio sobre seu negécio.

3.1 EMPRESA 1: AGENCIA ESCOLA DE JORNALISMO

3.1.1 AEMPRESA

A empresa nasceu em 2009 a partir do trabalho de uma ONG chamada “Casa do
Zezinho”, inicialmente tendo a forma de um projeto de voluntariado. Duas das atuais sécias
dirigiram-se ao local para ministrar uma formacdo em Jornalismo para 0S jovens que
frequentavam a organizacdo. A partir da formacdo dos jovens, o projeto desenvolveu uma
revista que era divulgada nas comunidades no entorno, o que permitiu as empreendedoras
observarem uma verdadeira oportunidade de mercado. Percebeu-se que o potencial dos jovens
em produzir contetdo era grande e que havia um nicho de mercado que ndo estava sendo
devidamente explorado.

Né&o havia publicacdes e periddicos em que fossem veiculadas matérias interessantes
aos jovens da comunidade, que tinham acesso somente a revistas que ndo 0s representavam
nem condiziam a sua realidade ou a revistas populares.

Além disso, durante os primeiros anos de trabalho alcancaram resultados
expressivos: 70% dos jovens que participaram deste projeto aumentaram suas notas na
escolas, 30% passaram de média 5 em portugués para 10 e 50% foram aprovados no PROUNI
e ingressaram em cursos do ensino superior. Com este cenario, as socias perceberam, no ano

de 2012, que o projeto social poderia se tornar uma empresa, a qual, além de gerar renda,
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poderia permitir que esses jovens capacitados continuassem atuando no ramo e pudessem ser
ressarcidos por suas acoes.

Atualmente a empresa € composta por cinco pessoas na redacdo e na area de
inteligéncia; dez jovens que sdo capacitados durante o ano e mais de 300 que ja foram
capacitados e que trabalham com a empresa de acordo com a demanda. Esses jovens se
concentram em sua maioria na cidade de S&o Paulo, porém alguns podem ser encontrados em
outras regides por todo o pais. O escopo de atuacdo da organizacdo pode ser sintetizado na

figura a seguir:

ONG Empresa
v | . | v
Educacdo Jornalismo Inteligéncia

1
Formacdo Presencial Matérias relevantes — Produtos de Comunicagdo

para o lovem

Formacgéo Online — Campanhas
— Metodologias

Estratégias de
distribuicdo de conteado

L+  Mobilizacdo Jovem

Figura 9 - Escopo de atuacdo da Empresa 1
Fonte: Elaborado pelo autor

A organizacdo ¢ composta por dois CNPJ’s, constituindo-se em figura hibrida, tanto
ONG quanto empresa. A ONG é chamada de Escola de Jornalismo, e fica responsavel pela
formagcdo de dez bolsistas vindos de bairros das periferias de S&o Paulo e pela
disponibilizagdo de contetido de formacéo de jornalistas na internet. Além disso, a ONG atua
junto com a empresa criando matérias jornalisticas que sdo de relevancia ao publico jovem. A
area de Inteligéncia, por sua vez, é gerida pela empresa, e seus principais servicos sao
voltados a empresas que pretendem criar produtos, pesquisa, metodologias e servigos que
impactem de forma ampla ou segmentada o publico jovem.

Segundo a entrevistada, ao longo dos anos de atividade da empresa, o principal
desafio foi alcancar fontes de financiamento. Atualmente, a empresa utiliza um modelo

hibrido de financiamento, baseado em receitas advindas de editais publicos, e prestacdo de
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servicos a empresas, fundagdes e pessoas fisicas. Porém, mais que obtencédo de lucro, as areas
de Inteligéncia e Jornalismo garantem a sustentabilidade da formacéo de jovens das periferias,
permitindo que a organizacao lhes entregue conhecimento e constitua uma fonte de renda para
eles.

A organizacdo ja foi agraciada com diversos prémios por sua iniciativa e pelos
resultados atingidos até entdo. Foi selecionada pela revista americana GOOD como uma das
100 iniciativas globais que auxiliam na evolugdo do mundo, bem como foi contemplada pelo
Banco Interamericano de Desenvolvimento como uma das 16 start-ups mais inovadoras da
América Latina. Ainda, a empresa é auxiliada pela Endeavour através do programa Visao de
Sucesso e alavancada pela Edge Foundation, fundo internacional de apoio a start-ups de

educacéo.

3.1.2 O EMPREENDEDOR

A socia entrevistada, ¢ formada em Jornalismo, tendo estagiado e trabalhado na
Globo e na Editora Abril, onde frequentou o curso Abril. Nesta época, conheceu sua socia,
momento em que iniciaram a ideia de lecionar para jovens. Apds a criacdo da empresa, a
empreendedora fez p6s-graduacdo em Marketing Digital, observando possiveis a¢des voltadas
para inteligéncia e estratégia. Como resultado do curso, a entrevistada criou e desenvolveu o
projeto de ensino a distancia da empresa. Neste contexto, a organizacdo conseguiu ser
acelerada pelo programa da Endeavor para negdcios sociais, 0 Visdo de Sucesso. Atualmente
a empresa tem o total de mais de 4000 pessoas ja inscritas e tendo cursado 0s cursos gratuitos
oferecidos a distancia. Em seguida, a socia fez um MBA em financas, o0 que a auxilia a cuidar

da parte financeira da empresa.

3.1.3 BUSINESS CANVAS

A seguir segue o Canvas elaborado de acordo com as informacg6es passadas pela
sOcia e a descri¢do de cada componente:
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Figura 10 - Canvas da Empresa 1
Fonte: Elaborado pelo autor

a) Segmentos de Clientes
Segundo a sOcia entrevistada, a empresa define como segmentos de clientes
empresas, governo e fundacdes. Outro importante segmento sdo 0s jovens para 0s quais elas
prestam servicos de educacdo, tanto os 10 bolsistas anuais, quantos todos 0s outros
beneficiados com cursos gratuitos online. Normalmente a empresa presta servicos vinculados
a editais publicos ou de fundagbes vinculados a estimular a cultura brasileira. Além disso, a
organizacdo € procurada por empresas que precisam entender melhor o publico jovem, e
através da sua area de Inteligéncia, a equipe elabora servicos personalizados com o objetivo
de suprir a caréncia de seu cliente.
b) Proposta de Valor
A empresa procura entregar para cada tipo de segmento um valor diferente. Para as
empresas, 0s principais valores gerados séo: criacdo de estratégias efetivas que a possibilitem
chegar até o publico jovem e valorizacdo da marca da empresa. Eles tambem focam em
entregar este ultimo valor as Fundagdes, que, para além deste, da mesma forma que o Estado,
também procuram pela principal entrega da organizacdo: capacitacdo e criacdo de
oportunidades de emprego para os jovens de comunidades carentes. A visualizacdo de que o
Jornalismo pode ser uma ferramenta para que o jovem tenha independéncia e se sinta
empoderado em sua comunidade sdo diferencias que ndo trazem beneficios somente ao

jovem, mas também a sociedade como um todo.
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c¢)Canais

Da mesma forma que a Proposta de Valor, existem canais que sdo utilizados com
segmentos de clientes especificos. A empresa utiliza e-mail e apresentacdo presencial para
entrar em contato com outras empresas, este fato ocorre normalmente quando eles conquistam
o direito de usufruir de algum recurso de edital publico ou de fundacGes e necessitam de um
apoio extra em sua empreitada. Quando a situacdo é inversa, ou seja, quando ha procura de
uma empresa especifica por seus servicos, 0s principais canais sao 0s mesmos utilizados para
chegar em todos os segmentos. Utilizam-se, entdo, do site da empresa, outros sites,
especialmente da UOL, Trip e Futura, nos quais publica diversas matérias, bem como redes
sociais como YouTube e Facebook. Segundo a entrevistada, esses dois Ultimos canais sdo 0s
principais meios para se alcancgar o publico jovem, pelos quais sdo passadas as novidades da
empresa, suas matérias e aulas sobre Jornalismo.

d)Relacionamento com o Consumidor

As principais formas de a empresa se relacionar com seus clientes é através da
formacdo inicial durante o ano de estudos do jovem sobre jornalismo e através de momentos
criados pela organizagdo buscando reunir jovens e proporcionar discussdes sobre temas
diversos, com o objetivo de gerar insumos importantes para que tanto a empresa quanto o
governo possam tracar acdes mais embasadas no que de fato esse publico espera e procura.

e)Fontes de Receitas

A empresa tem diferentes fontes de receitas, sendo que 0s principais servigos
capitalizaveis sdo os derivados da area de Inteligéncia. Analisando o montante recebido,
ainda, de acordo com a sécia, 50% do valor das receitas da empresa é relacionado a projetos
derivados da Lei Rouanet, lei que estabelece o regramento de como o Governo Federal deve
disponibilizar recursos para fomentar a cultura no Brasil (BRASIL, 1991).

As demais fontes de receitas sdo divididas da seguinte forma: cerca de 30% advém
de servicos para empresas e 20% de editais de FundacGes. Existem ainda esporadicamente
recursos derivados de acdes a pessoas fisicas, embora essa forma de receita ainda esteja no
inicio de sua elaboracéo.

f) Recursos Chaves

Segundo a entrevistada, 0 maior recurso da empresa é a metodologia utilizada para

trabalhar com o Jovem. Este modo de trabalho foi especializado ao longo dos anos utilizando

outras metodologias como o Design Thinking. Saber como potencializar os resultados deste



55

publico e extrair o méximo da vivéncia de cada um foi o principal fator de sucesso da
empresa.
g)Atividades Chaves
As atividades principais da organizacgdo séo a formacdo do jovem em Jornalismo, a
producdo de matérias e a consultoria que a empresa faz a outras empresas que desejam atrair o
publico jovem. A primeira atividade, além de ser a principal atividade social da empresa,
também € a atividade que proporcionara o futuro pessoal que gerard suas materias e
publicaces, reciclando a empresa e mantendo sempre a cultura inicial.
h)Parcerias Chaves
Dentre as principais parcerias da empresa, a entrevistada destacou a UOL, canal
Futura e o site Trip como importantes parceiros que auxiliam na publicacdo de suas matérias
para grande puablico. Outras parcerias, como: a Endeavor, Instituto Alana e outras ONG’s,
ainda, auxiliam de outros modos a organizacdo em seu desenvolvimento. Além destes,
existem alguns canais de comunicacdo da periferia que os ajudam a manter contato com o0s
jovens destas comunidades.
i) Custos
A estrutura de custos segundo a entrevistada é 70% formada por Recursos Humanos.
A outra parte é dividida entre os custos relativos a producdo de reportagens e infraestrutura da
empresa. Toda parte de custo € enxuta, priorizando atividades que de fato geram valor para a

organizacao.

3.1.4 MATRIZ SWOT

Na analise interna da matriz SWOT da empresa, a entrevistada apontou como pontos
fortes da empresa a cultura da equipe. Por manter um pensamento Jovem e levar tal
pensamento em cada atitude da empresa, torna o0 negocio diferenciado frente a concorréncia.
Dentro desta cultura, a sécia destacou duas caracteristicas que para ela mostram-se essenciais,
quais seja, a flexibilidade e atitude de seus colaboradores. Isso permite que a empresa se
remodele e consiga fazer matérias em diversos locais.

Por outro lado, pela observacdo dos pontos fracos da organizacdo foi identificada a
dificuldade de definir o escopo de atuacdo como principal ponto. Como a area de publicidade
e jornalismo é muito dindmica e liquida, a empresa é habilitada a fazer muitos tipos de

servicos, porém transparecer isso aos clientes tem sido uma dificuldade.



56

Em relacdo a anlise externa, foi comentado dentre as oportunidades a crise atual do
Jornalismo e da Publicidade. Segundo a sécia, 0 momento atual € perfeito para grandes
mudancas e essas duas areas estdo passando por grandes transformac@es. Para ela, 0 momento
seria propicio a utilizacdo de novas metodologias, novas formas de pensar em Jornalismo e
Publicidade.

Em compensacdo, entre as ameacas, grande destaque foi dado a recessdo econémica,
que, ao seu ver, deixa muitos agentes econdmicos mais receosos quanto a inovacoes,

diminuindo os investimentos feitos na area em que eles atuam.

Forcas Fraquezas
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Figura 11 - Matriz SWOT da Empresa 1
Fonte: Elaborado pelo autor

3.2 EMPRESA 2: PLATAFORMA DE ESTUDOS

3.2.1 AEMPRESA

A empresa foi fundada em 2012 na cidade de Belo Horizonte, sendo que atualmente
estd localizada no San Pedro Valley, uma comunidade que busca reunir Startups da cidade

para conjuntamente identificarem oportunidades, necessidades e incentivos para este mercado.
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A empresa é hoje uma das Startups que mais cresce no pais, atuando em todo Brasil através
da disponibilizacdo de testes e diagndsticos de forma gratuita para jovens que pretendem
estudar para o ENEM. Além disso, em alguns estados, como Minas Gerais, Rio de Janeiro,
Goiés e Pernambuco, ainda atuam através da prestacao de servico para escolas e faculdades.
Seu escopo de atuagdo é dividido em dois segmentos, Ensino Médio e Ensino

Superior, como demonstra a figura a seguir:

Simulados ENEM
— Ensino Médio

Avaliagdes de Rotina

Empresa —
— Simulados ENADE/OAB
—  Ensino Superior —*> Avaliagdes de Rotina
—> Vestibular

Figura 12 - Escopo de atuacdo da Empresa 2
Fonte: Elaborado pelo autor

No primeiro segmento, a empresa atua auxiliando a escola no gerenciamento de suas
atividades de avaliacdo e preparacdo para 0 ENEM. Sua plataforma de ensino possibilita que a
escola tenha as seguintes a¢des para alavancar os resultados de seus alunos:

e Criar exercicios ou simulados rapidamente através de seu grande banco de
dados de questoes;

e Criar atividades com datas de inicio e término com tempo maximo de
realizacéo;

e Gerenciamento dos resultados dos alunos com base em estatisticas individuais
e coletivas;

e Simulados elaborados conforme modelo do ENEM, corrigidos com base na

Teoria de Resposta ao Item’, e vestibulares;

" Teoria de Resposta ao Item é o método utilizado pelo ENEM para pontuagdo da questdes da prova.
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e Comparacdo do nivel de aproveitamento dos alunos de uma escola com outras;
e Transparéncia com os pais a respeito ao desempenho dos alunos;

e Conhecimento dos pontos fortes e fracos do ensino da escola;

e Acompanhamento da evolugéo dos resultados da escola.

A partir dessas acOes, a plataforma visa engajar mais os alunos no processo de
aprendizagem de cada matéria, otimizar o tempo dos professores dentro e fora de sala de aula,
bem como oferecer varios recursos que permitam a escola olhar estrategicamente para seus
resultados, comparando-os aos resultados de outras escolas e aos seus proprios resultados
anteriores, para que assim possa definir planos de acdes efetivos para melhorar sua forma de
capacitar seus alunos.

A empresa que anteriormente havia sido criada com foco completo para 0 ENEM
observou a abertura de um novo ramo de possiveis clientes, a saber, as faculdades. Com a
crescente demanda dessas empresas por plataformas que possibilitassem um melhor
gerenciamento dos resultados de seus alunos e meios de preparacdo mais efetivos para o
ENADE, a empresa passou a adequar sua plataforma as necessidades das faculdades.
Atendendo a demandas similares as das escolas, como maior engajamento e identificacdo dos
pontos fortes e fracos dos alunos, a empresa aprimorou a plataforma para ser mais flexivel e
personalizada. Estas duas caracteristicas sdo de grande relevancia, tendo em vista a grande
variedade de tipos de cursos e suas respectivas peculiaridades de ensino.

Através destes servicos a empresa espera atuar em duas grandes necessidades das
faculdades. A primeira € a obrigacdo dos cursos de ensino superior obterem niveis adequados
de rendimento no ENADE, sob pena de sofrerem restricdes de funcionamento devido ao
resultado insatisfatorio na avaliacdo de desempenho. A segunda necessidade é o problema na
taxa de retencdo dos alunos nas faculdades. A partir do uso de tecnologias como video aulas,
possibilidade de estudos em tablets e celulares e atividades personalizadas, a empresa procura
engajar mais os alunos e suprir as caréncias de cada um individualmente, customizando a
forma de aprender.

A empresa ainda oferece cursos de ensino superior preparacdo para prova da Ordem
dos Advogados do Brasil (OAB) e auxilio na preparacao de seus respectivos vestibulares.

Além de atuar em Business to Business (B2B) conforme descrito acima, a empresa
também atua Business to Consumer (B2C) gratuitamente, oferecendo sua plataforma para que
0 estudante possa ter acesso ao banco de provas e gerenciar seus resultados em cada matéria,

observando para quais delas deve destinar maiores esfor¢cos. Segundo o socio da empresa,
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atualmente 70% dos clientes ndo pagantes séo de escolas publicas e estes estdo localizados em

todos estados brasileiros.

3.2.2 O EMPREENDEDOR

A empresa iniciou suas atividades contando com onze socios, alguns deles com curso
superior e outros ndo. Atualmente integram o negdcio seis socios com formacdo em ramos
diversificados, integrando a equipe simultaneamente, por exemplo, um sécio engenheiro
mecatrénico e outro com licenciatura em Letras. De acordo com o socio entrevistado, eles ndo
fizeram nenhum curso especializado em empreendedorismo nem nenhuma outra capacitacéo
no ramo, somente descobrindo que seu modelo de negdcio caracterizava-se enquanto negdcio
social cerca de um ano ap0s iniciadas as atividades. Todo o know-how de negdcio obtiveram
por meio da experiéncia anterior no gerenciamento de um cursinho de aula particular. Entre os
anos de 2009 a 2013, o empreendimento, situado no centro de Belo Horizonte, chegou a
contar com mais de 400 alunos, 2 unidades e 14 funcionarios, no qual o entrevistado e um dos
atuais socios trabalhavam.

Com a vivéncia no meio educacional, os dois empreendedores perceberam que, para
crescer no ramo, necessitavam de escalabilidade, momento em que visualizaram na tecnologia
meio adequado de aumentar o impacto de seu negdécio. Em 2012, entdo, convidaram pessoas
estrategicamente escolhidas pela sua competéncia para fazerem parte da iniciativa e, ja no ano
seguinte, buscando dedicarem-se com a maior intensidade possivel a nova empreitada,
venderam a empresa de aulas particulares. Segundo o entrevistado, muitos especialistas
alertam sobre os riscos de um grande nimero de s6cios em uma empresa e que muitas vezes
muitos sdcios podem ter um impacto negativo no sucesso do negécio. 1sso se deve ao fato de
existir uma dificuldade maior de que todos entejam 100% engajados e alinhados com o
propoésito da empresa. Para ele, a despeito dos alertas dos especialistas, contudo, a empresa
somente obteve o sucesso atual devido a grande diversificacdo de competéncias e habilidades

dos mais diversos sécios.
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A seguir segue o Canvas elaborado de acordo com as informacdes passadas pelo

entrevistado e a descricdo de cada componente:
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Figura 13 - Canvas da Empresa 2
Fonte: Elaborado pelo autor

a) Segmentos de Clientes
Os clientes sdo segmentados em 5 principais tipos: Rede de Escolas, Escolas,
Faculdades, Grupos Educacionais e Clientes Individuais. Os quatro primeiros tipos sao
clientes capitalizaveis, ou seja, devem pagar pelo acesso a plataforma. Os clientes individuais
ndo necessitam de pagar para utilizarem o recurso. Este é um diferencial da empresa, a qual
busca possibilitar que qualquer estudante tenha acesso a um grande acervo de provas,
diagnosticando quais matérias sdo seus pontos fortes e quais os pontos a melhorar, para, a
partir disso, criar planos de a¢des para alcancar os melhores resultados no ENEM. Segundo o
entrevistado, atualmente 70% dos clientes individuais sdo de escolas publicas, refor¢cando esse
diferencial da empresa e demonstrando uma busca de alunos de escolas publicas por meios de
aperfeicoarem seu método de estudos para o0 exame.
b) Proposta de Valor
A empresa busca gerar valor através do diagndstico da situacdo do aluno em cada
matéria, ou seja, assim como 0 socio descreveu, a plataforma funciona como um termdémetro

que indica quais pontos estdo bons e quais devem ser melhorados pelos estudantes. Esse valor



61

é gerado para todos seus clientes, pois da mesma forma que o aluno consegue ter essas
informacdes, a escola ou faculdade consegue obté-las individualizadas e coletivas que podem
auxiliar na tomada de decisdes quanto ao programa de ensino. Qutro valor gerado é a
possibilidade de personalizar o aprendizado a partir das caréncias que o estudante tem. Os
professores podem desenvolver atividades de acordo com a necessidade da sala e auxiliar o
aluno que tem mais dificuldade no assunto a criar um guia de estudos personalizado. Além
disso, a plataforma consegue engajar mais os alunos, através da facilidade do seu uso e de um
ranking dos alunos que mais acertam questfes no pais, promovendo uma disputa sadia por
conhecimento.
c) Canais
Os principais canais utilizados pela empresa sdo as midias sociais, marketing de
conteddo e a propria plataforma. O primeiro reforca principalmente o contato com o
consumidor final, promovendo uma proximidade maior e criando conteldo que 0s possam
auxiliar. O marketing de contetdo, por sua vez, além de procurar criar textos e publicacdes
interessantes aos estudantes, também busca demonstrar casos de sucessos e depoimentos de
alunos que utilizaram a plataforma. Desse modo, revela-se meio de fazer propaganda do
negécio, bem como de alcancar os tomadores de decisGes nas escolas e faculdades,
transmitindo a imagem do recurso como uma possivel solucdo para diversos problemas por
eles enfrentados. Por fim, a propria plataforma é o principal modo de estar em contato com o
cliente e também o maior meio pelo qual a empresa gera valor para seus clientes.
d) Relacionamento com o Consumidor
As principais formas de relacionamento com o cliente sdo através de reunifes
periddicas com as escolas, suporte com tira duvidas e uso da pagina do Facebook para tirar
duvidas e receber opinides dos clientes. Pode-se entender que sdo utilizados os seguintes
meios de relacionamento com o consumidor: Assisténcia Pessoal, Assisténcia Pessoal
Dedicada e Comunidades, variando de acordo com o tipo de cliente. As reunides periddicas
sdo definidas de acordo com o contrato estabelecido com a escola, enquanto o suporte é
acessivel a todos. De acordo com o entrevistado, a empresa pratica a politica que qualquer
demanda relacionada a suporte ao cliente deve ser atendida em menos de 24 horas,
enfatizando a importancia de um contato préximo com o consumidor.
e) Fontes de Receitas
A receita da empresa advém das mensalidades pagas pelas escolas e faculdades. Esse

tipo de pagamento se caracteriza como Taxa de Assinatura, em que o cliente paga um valor
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recorrente para poder utilizar o produto, como por exemplo, o que ocorre com a Netflix e Sky.
Atualmente, segundo o entrevistado, a empresa tem 60% do seu faturamento advindo de
mensalidades pagas por faculdades e os 40% restantes pagas por escolas. Isto é reflexo da
grande necessidade de as faculdades estruturarem seu método de ensino, mostrando que elas
estdo buscando meios para preparar e realizar atividades e provas em menor tempo e com
maior qualidade, além buscar formas para estarem mais preparadas para provas como 0
ENADE.

Um ponto importante é o fato da empresa ainda ndo ter atingido o seu Ponto de
Equilibrio, em que as receitas tém o mesmo valor que 0s custos, ja que, no momento atual, a
startup tem maior quantidade de despesas que suportaria sua receita. De acordo com o sécio
entrevistado, ndo é intencdo da empresa atingir esse ponto de equilibrio. A meta € continuar
crescendo em uma velocidade alta utilizando dos recursos arrecadados com a mensalidades e
com os investidores. Estes Ultimos sdo por ele considerados os impulsionadores deste
crescimento, tanto pelo o dinheiro investido, quanto pela cobranca efetivada.

f) Recursos Chaves

O maior recurso da empresa sdo suas pessoas. De acordo com o entrevistado, ndo
existe outro recurso tdo importante, pois tudo vai depender da equipe responsavel pela
conducéo do negdcio. Logo, em sua visdo, a acdo mais certa a ser feita é investir no pessoal,
ja que, com uma equipe de qualidade, é possivel obter resultados grandiosos.

g) Atividades Chaves

Em sintonia com o apresentado acima, questionado acerca de qual atividade da
empresa é a mais importante, o entrevistado identificou que a lideranca e gestdo de pessoas
seria a acdo de maior impacto nos resultados do negécio. Liderar sua equipe, desenvolver
novas liderancas e promover a melhoria de cada uma das pessoas da organizacdo sdo
atividades que os sOcios da empresa veem como essenciais para 0 sucesso da startup.

h) Parcerias Chaves

O entrevistado considera como principais parcerias as seguintes organizag0es: San
Pedro Valley, a Fundacdo Estudar e Startup Brasil. San Pedro Valley foi criado com o
propdésito de criar parcerias estratégicas entre ndo competidores e até mesmo situacdes de
coopeticdo, ou seja, parcerias entre concorrentes. Essa relacdo foi criada principalmente com
0 objetivo de otimizar o modelo de negdcio das empresas que participam do seu ecossistema.
A Fundacdo Estudar atua em auxilio a ampliacdo e manutencdo da rede de contatos que

potencializam os resultados dessas empresas. Por exemplo, através da exposi¢cdo da empresa
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por essa organizagdo, outras pessoas podem passar a conhecé-la e, assim, tornarem-se
possiveis clientes ou mesmo colaboradores. O Startup Brasil, por outro lado, € o Programa
Nacional de Aceleracdo de Startups, que foi criado pelo governo federal em 2013, e que foi
parceiro igualmente essencial ao crescimento de sua empresa. Além disso, esse programa
aumenta a visibilidade da startup, facilitando o acesso a outros tipos de investidores.
i) Custos

A estrutura de custos da empresa € majoritariamente voltada a geracdo de valor ao
cliente. Segundo o entrevistado, cerca de 75% (setenta e cinco por cento) de seus custos séo
gastos com pessoal, enquanto o restante é destinado a aluguel, manutencdo da plataforma
online, servidor, servico de contabilidade, entre outros. Um ponto importante € que a empresa
faz distribuicdo de lucros como forma de motivar o seu pessoal a continuar alcancando e
superando as metas da empresa. O método que a organizacdo utiliza para ter essa cota de
recurso disponivel para distribuicdo para a equipe mesmo ndo estando em seu ponto de
equilibrio é destinar um percentual do recurso adquirido de investidores para esse fim. E um
consenso dos sécios a importancia em motivar e priorizar os colaboradores, pois estes que

impulsionardo a empresa rumo a sua Vis&o.

3.24 MATRIZ SWOT

Analisando o ambiente interno da empresa, 0 entrevistado apontou como forcas da
empresa a presenca de pessoas que geram muito resultado. Além disso, o atendimento aos
clientes, em sua visdo, € um dos diferenciais da empresa, bem como a estabilidade da
plataforma em que os estudantes resolvem as questdes a eles disponibilizadas. Em relacéo aos
pontos fracos, foi apontado que a plataforma ainda pode ser melhorada em diversos aspectos e
gue o modelo de negdcio ainda pode ser aprimorado para ser mais escalavel.

Dentro da analise do ambiente externo, foi identificada como oportunidade a
deficiéncia da maioria das escolas em obter as informagdes que 0 negocio oferece. Segundo o
entrevistado, atualmente a maioria das escolas ndo tem um sistema de gestdo adequado que as
permita identificar seus pontos fortes e de melhoria, e que é uma tendéncia que esse setor
comece a buscar por essas informag6es. Outra oportunidade € a previsdo de que provas como
ENEM, ENADE e OAB comecem a ser realizadas de modo online, e que uma plataforma
como a trazida possa servir de modelo para esse tipo de prova. Uma das ameacas apontadas
foi a grande velocidade com que o mercado esta se modificando, o que obriga a empresa a
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permanecer atenta as mudancgas em seu nicho e em constante aperfeicoamento. Outra ameaca

¢ a grande concorréncia que ja existe de empresas que prestam servigos relacionados ao

ENEM. A seguir segue a matriz criada com base nessas informacdes:

Ambiente Interno

Forcas
- Gente boa, pessoas fora
da curva
- Atedimento ao cliente
- Plataforma

Fraquezas
- Produto ainda precisa
de muitas melhorias
- Modelo necessita de
ser mais escaldvel

Ambiente Externo

Oportunidades
- Escolas carentes de
analises contrutivas
baseadas em dados de
seu ensino
- ENEM, OAB, ENADE ser
online

Ameacas
- Mercado modificar de
maneira mais rapida
gue a capacidade da
empresa se adaptar
- Mercado voltado para
o ENEM muito
competitivo

Figura 14 - Matriz SWOT Empresa 2
Fonte: Elaborado pelo autor

3.3 EMPRESA 3: PLATAFORMA DE APRENDIZAGEM ATRAVES DA
GAMEFICACAO

3.3.1 AEMPRESA

Fundada em 2012, a empresa encontra-se situada em Sorocaba, interior do estado de

Sdo Paulo, e oferece a seus clientes uma plataforma baseada em games criados a partir das

diretrizes curriculares. Esta plataforma tem como objetivo disponibilizar um mundo virtual

com avatares (personagens ficticios) que estimulardo a curiosidade dos alunos, levando-os ao

aprendizado de diversas disciplinas do curriculo escolar, cidadania e valores morais, contando

ainda com total controle e monitoramento por parte da escola, professores e pais.
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Atualmente, a empresa tem clientes em todo pais e seu principal diferencial é a
utilizacdo da gameficacéo para estimular o aprendizado da crianca. Direcionado para alunos
do Ensino Fundamental I, cujas idades variam de 6 a 11 anos, a plataforma utiliza os
seguintes recursos para tornar o ensino um verdadeiro jogo:

e As atividades sdo distribuidas em desafios e missdes (Achievements);

e Os alunos ganham pontos nos jogos e atividades;

e Os alunos sdo classificados em um ranking através de seus recordes (Records);

e As missdes concluidas sdo convertidas em figuras para um &lbum de fotos
(Badges);

e Os feedbacks positivos sao utilizados frequentemente para motivar os alunos a
superar os desafios;

e As atividades tém um processo de progressdo gradativa e adaptada ao perfil do
aluno.

Seu escopo de atuacdo engloba escolas particulares, secretarias de educagdo de
municipios e clientes individuais. Todos esses clientes sdo capitalizaveis, porém a taxa de uso
dos clientes individuais tem um valor monetario baixo, tornando o servico acessivel aos mais
variados publicos.

A plataforma pode ser utilizada na sala de aula, no laboratdrio de informética, ou até
mesmo pelo aluno, quando encontra-se em casa. Além disso, sdo gerados relatorios e gréaficos
gue permitem que a escola, a secretaria de educacdo ou até mesmos 0s pais saibam como esta
o desempenho do filho nas atividades. Para a escola e a secretaria, essas informacdes servem
também para obtencdo de diagndstico da efetividade da atividade educacional, possibilitando
0 conhecimento de quais areas os alunos estdo conseguindo evoluir e quais demandam uma
revisdo do método de ensino. Outra ferramenta que igualmente se revela possivel € a criacdo
de atividades e aulas interativas pelo professor. Para que todas utilidades possam ser usadas
pela escola, a empresa capacita a equipe de educadores e faz 0 acompanhamento no uso e na
aplicacdo da plataforma.

Para promover o aprendizado da criancga, além do uso de atividades gameficadas, os
conteldos sdo divididos em oito mapas tematizados em uma cidade virtual: Portugués;
Matematica; Ciéncias; Geografia; Historia; Minas; Biblioteca; e Shopping. Desta forma, o
conteddo curricular é passado de acordo com o avanco do aluno nas fases de cada mundo.
Além disso, cada jogador tem um pet do qual deve cuidar, fazendo com que o aluno tenha
responsabilidades sobre seu animal virtual. Outro diferencial da plataforma € a possibilidade
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de ter jogos multiplayer, ou seja, com mais de um jogador, em um ambiente MMO (Massive

Multiplayer Online) que proporciona um ambiente interativo e simula situacdes de vida real.

3.3.2 O EMPREENDEDOR

O socio entrevistado é formado em andlise de sistemas e em toda sua carreira
trabalhou neste ramo, integrando a equipe ou gerindo empresas com base tecnoldgica. No
inicio deste século comegou a também trabalhar em empresas do terceiro setor, sendo um dos
fundadores do Projeto Pérola. Este projeto é uma associacdo de carater social que visa
desenvolver a consciéncia protagonista nas comunidades assistidas, a fim de que os jovens
atendidos utilizem os conhecimentos ao longo do curso e acreditem em seu potencial. Depois
de outros trabalhos e passagem pela area académica, o entrevistado fundou, em 2012, a
empresa analisada.

Em 2011 o entrevistado participou de uma oficina promovida pela Artemisia e, a
partir do conteudo ensinado, percebeu que, ao invés de criar um projeto social, poderia criar
uma empresa voltada ao atendimento de demandas sociais. Inicialmente o negdcio foi criado
para suprir caréncias das escolas publicas nas quais ja havia prestado servicos. Porém, logo no
inicio das atividades da nova empresa, 0s s6cios perceberam que deveriam alargar seu escopo,
alcancando também escolas particulares, jA& que a organizacdo ndo conseguiria
sustentabilidade somente atendendo secretarias de educacdo. Nesse momento, entenderam a
necessidade de criar meios de abranger o novo publico diagnosticado, o que, segundo o
entrevistado, fez com que a plataforma sofresse muitas modificagdes, sendo praticamente
reinventada. Assim, o desenvolvimento e aprimoramento do servi¢o tornou-se essencial para a
empresa se manter no mercado.

Ainda segundo o entrevistado, no Brasil ndo existe nenhuma politica de auxilio a
negocios sociais, de forma que todos sdo tratados como uma empresa normal. Isso torna o
ambiente ainda mais dificil e competitivo aos novos negocios sociais, revelando-se mais um

dos grandes desafios para esse tipo de modelo.
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3.3.3 BUSINESS CANVAS

A seguir segue o Canvas elaborado de acordo com as informacdes passadas pelo

entrevistado e a descricdo de cada componente:

e, Atividades- Proposta Relacionamento | Segmentos
' chave chave de Q Como _cle
N valor consumidor clientes
Ministério da Comercial . .

e & - Motivar o aluno Formacao Inicial Escolas
Tecnologia Desenvolvimento Particulares
da Plataforma b ; Acompanhamento

Endeavour Desenvolvimento SLsonatzal Bimestral
,,,,,,,,,,,,,,,,,,, | | dos jogos i aprendizado s g
Artemisia rS0s- . Educacéo
mul Melhoria continua o Canais Municigals
) N e do plano
Aceleradora Pipa 3 educacional & .
B Préprios clientes Pais
ess0as or indicacao
Startup Brasil Aprendizado P - Al
. : unos
Material de Vendas através de games Distribuidor
Marca
Plataforma
Recursos Humanos Fontes de Receitas %;
N
Softwares e Provedores 70% Escolas Privadas
Licencas anuais
Qutros (Contador, Energia, 30% Secretarias
Aluguel e etc) —

Figura 15 - Canvas da Empresa 3
Fonte: Elaborado pelo autor

a) Segmentos de Clientes

A empresa entende que seus clientes sdo segmentados em Escolas Particulares,
Secretarias de Educacdo Municipais, Pais e Alunos. O primeiro e 0 segundo segmentos tém
caréncias similares e procuram basicamente aprimorar seu ensino e entender quais sdo seus
pontos fortes e fracos. As secretarias, por serem responsaveis por varias escolas publicas,
podem utilizar os resultados advindos dos relatérios que a plataforma fornece para identificar
tendéncias ou caréncias ndo somente da forma com que o municipio esta educando as
criangas, mas também das areas da cidade em que as criancas estdo tendo mais dificuldade em
cada contetdo. Assim, este problema poderia extrapolar a educacdo e partir para agdes mais
sistémicas do municipio.

Devido ao fato da plataforma ser voltada para criancas, a opinido dos pais e a sua
participacdo em si na educacdo do filho representa mais um aspecto importante a ser levado
em consideragdo quando da disponibilizacdo da plataforma. Ac¢Ges como criar atividades
adequadas a faixa etdria e ano escolar, além da seguranga ao acesso e realizacdo das

atividades sdo pontos importantes que adequam a plataforma as necessidades dos pais.
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b) Proposta de Valor
Através de sua plataforma, a empresa pretende gerar quatro principais valores. O
primeiro € motivar o aluno a continuar aprendendo, o que se daré a partir da compreensdo de
que o aprendizado, como 0s jogos, é dividido em fases, e que cada nova palavra, historia ou
formulas aprendidas abre caminho para novos conhecimentos. O segundo valor é a
personalizagdo do aprendizado. A plataforma permite que o professor tenha total dominio do
contetdo que sera passado aos alunos, permitindo mesmo que crie licdes e passe atividades
para que as criancas realizem em casa. O terceiro valor é similar ao principal valor analisado
pela Empresa 2 discutido neste trabalho, que é entregar a geréncia de escolas e secretarias a
real situacdo do ensino destas instituicbes. A plataforma funciona como um termometro,
identificando os aspectos que devem ser melhorados e quais locais sdo referéncia em
determinada matéria. Por fim, o outro valor é que o aprendizado pode se dar através de games.
Este fator conecta a educacdo a realidade de diversdo das criancas, fazendo com que, ao
mesmo tempo, aprendam e se divirtam.
c) Canais
Os principais canais utilizados pela empresa sdo os clientes, que indicam a
plataforma para outras escolas, funcionando como verdadeiro distribuidor, bem como a
prépria plataforma, que é a principal interface entre o cliente e a empresa. Ademais, para abrir
novos mercados, nas regides Norte e Nordeste a organizacdo tem representantes de vendas
que distribuem e vendem a plataforma para escolas da regido, de forma que, assim, a empresa
ndo fique restrita ao atendimento apenas da regido Sudeste.
d) Relacionamento com o Consumidor
As principais formas de relacionamento entre a empresa e seus clientes séo a
formagéo inicial — feita com as escolas que acabaram de adquirir a plataforma — e o
acompanhamento bimestral, que possui objetivo de auxiliar as institui¢des a potencializarem a
utilizacdo da plataforma, aproveitando ao maximo seus recursos. E possivel interpretar que
esse tipo de relacéo trata-se de uma relacdo de Assisténcia Pessoal Dedicada, que enfatiza o
carater de atendimento personalizado.
e) Fontes de Receitas
Assim como na Empresa 2, o tipo de fonte de receita da empresa em questdo é a

Taxa de Assinatura, embora neste caso seja utilizado o sistema de anuidade, ndo mensalidade.
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A secretaria ou escola paga determinado valor anual, e, assim, recebe o servigo de assisténcia
e permissdo do uso da plataforma. Segundo o entrevistado, atualmente 70% da receita da
empresa advém de escolas particulares e o restante de secretarias de educacdo. O cliente
individual tem pouca representatividade, e, de acordo com o sdcio, este tipo de venda ndo €
prioridade para a empresa.
f) Recursos Chaves
O recurso mais importante para a empresa, na visao do entrevistado, sdo as pessoas
que a compdem. Assim como na Empresa 2, o sécio entende que o foco da lideranca é gerir
bem o pessoal, e que isso conduzird a melhores resultados. Outro ponto € a importancia da
equipe de vendas, pois segundo o entrevistado, além de serem o primeiro contato dos
possiveis novos clientes com a plataforma, eles que impulsionardo o crescimento da empresa.
g) Atividades Chaves
As principais atividades da organizacao sdo a parte de desenvolvimento do software
e a area comercial. Como dito anteriormente, a equipe de vendas é responsavel por alavancar
0 crescimento da empresa, enguanto a area de desenvolvimento € responsavel por manter a
qualidade do servico, buscando sempre estar em sintonia com os avangos tecnoldgicos e as
novas demandas dos clientes.
h) Parcerias Chaves
Devido a grande participacdo do sdcio entrevistado em diversas areas do terceiro
setor, este fato possibilitou que a empresa contasse com muitos parceiros que a auxiliam em
seu continuo melhoramento. As principais parcerias sdo com o Ministério da Ciéncia e
Tecnologia, através de seus programas de incentivo ao desenvolvimento de novas tecnologias.
Do mesmo modo, também é fonte parceira a Endevor, que incentiva o empreendedorismo e
cria projetos que auxiliam esses empreendedores, bem como a Artemisia, que incentiva o
empreendedorismo social; a Aceleradora Pipa, que é a aceleradora da qual a empresa faz
parte; e, por fim, o Startup Brasil. No ano de 2013, a empresa participou do Startup Brasil,
conseguindo assim incentivo para continuar crescendo.
i) Custos
A estrutura de custos também € voltada para geracao de valor ao cliente. Segundo o
entrevistado, 70% dos custos sdo referentes ao pessoal, enquanto 15% ao software e
provedores. Os outros 15% sdo referentes aos gastos regulares basicos da empresa, como

pagamento de aluguel, contador, e luz, por exemplo. Outro fator importante é que a empresa
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distribui lucros, embora até entdo a maioria dos recursos sejam utilizados, de fato, para

impulsionar o crescimento da empresa.

3.3.4 MATRIZ SWOT

Observando o ambiente interno, o entrevistado identificou como principais forgas o
uso da gameficacdo na plataforma, pois se trata de um grande atrativo as criangas. Além
disso, a empresa ter iniciado seu funcionamento enquanto negocio social possibilitou alcancar
parcerias estratégicas que auxiliam no desenvolvimento de suas atividades. Ademais, revela
que a organizagdo conta com uma equipe muito experiente, ressaltando que a soma do tempo
ja trabalhado com tecnologia dos dois socios da empresa chega a mais de meio século. Toda
essa experiéncia permite grande dominio da equipe no uso e desenvolvimento da plataforma.
Em relacdo as fraquezas da empresa, aponta-se sua independéncia como um potencial
problema para equipe, ou seja, ndo ter um grupo forte por tras dando insumos e recursos que
talvez possibilitariam um crescimento mais rapido. Outra fraqueza € a pequena demanda por
seu produto. Na realidade, o entrevistado interpreta essa fraqueza da seguinte forma: existe
demanda, muitas escolas precisam do que oferecem, porém o uso da tecnologia no ensino
ainda é pouco explorado, assim eles estariam “a frente do tempo”. Desta forma, 0 sécio
acredita que eles precisam continuar desenvolvendo sua plataforma ao méximo possivel, pois
nos préximos anos o uso de tecnologia nas escolas comecara a se tornar mais corrigqueiro.

No ambiente externo, o entrevistado acredita que as principais oportunidades da
empresa sao a internacionalizacdo da organizacao, ja que, por tratar-se basicamente de uma
plataforma, ndo dependendo de assisténcia presencial, teria grande facilidade para abranger
novos mercados. Basta que o mercado observe os grandes impactos que negdcios como o ora
apresentado podem gerar na educagdo bésica. J& entre as ameacas identificadas estdo a
instabilidade econdmica do pais, a qual gera incerteza em muitos gestores, bem como o fato
de estarem em uma &rea muito tradicional, a educagdo. Com base nessas informagdes foi

elaborada a matriz SWOT a seguir:



Forgas Fraquezas

o - Uso da gameficacdo |- Ndo serem um
g - Ter comecado como  |resguardo de um
e negdcio social grande grupo
% - Equipe experiente - Pouca demanda pelo
o que oferecem
!
£
<<

Oportunidades Ameacas
o - Internacionalizagao |- Instabilidade
C . . . .
= - Gerar impacto efetivo [economica do pais
) ~ ;.
X na educagao basica - Estar em um area
Q muito tradicional
c
L
o)
£
<<

Figura 16 - Matriz SWOT Empresa 3
Fonte: Elaborado pelo autor
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4. CONSIDERACOES E CONCLUSOES FINAIS

Ap0s a analise de cada uma das empresas entrevistadas pode-se identificar algumas
das principais caracteristicas de Negdcios Sociais em cada uma delas. Sera utilizada, entdo, a
definicdo de Negdcios Sociais criada por Naigebourin (2010) — a qual ja& foi debatida
anteriormente neste trabalho — que reconhece que uma empresa apresenta este tipo de modelo
quando atender os seguintes requisitos:

e Foco na baixa renda;

e Intencionalidade;

e Potencial de escala;

¢ Rentabilidade;

e Impacto social relacionado a atividade principal.

A primeira empresa, é a organizagdo que mais preza por atender o primeiro requisito.
Ela foi criada objetivando a criagdo de oportunidades a jovens de comunidades carentes para
gue estes obtenham acesso ao ensino especializado em Jornalismo, e assim permanece
atuando. A terceira empresa, por sua vez, embora inicialmente objetivasse atuar somente em
escolas publicas, visualizou a necessidade de aumentar seu nimero de clientes e sua receita,
passando, para tanto, a negociar também com escolas privadas para melhorar seus resultados
financeiros. A segunda empresa ndo teve o atendimento a populacdo de baixa renda como
principal motivacdo para criacdo do negdcio, embora, através da disponibilizacdo gratuita da
sua plataforma a clientes individuais foi observado que a maioria deles é de escolas publicas,
isso ndo garante um foco em atender esse publico. Entende-se essa agdo como um fator de
responsabilidade social ou até filantropia, porém em nenhum momento observou-se um olhar
especifico a atender este segmento de cliente.

Quanto aos requisitos intencionalidade e impacto social da atividade principal —
como discutido no subcapitulo 2.3 deste trabalho -, observa-se que existe um grande
atendimento a esses requisitos analisando a Empresa 1. A partir do grande foco na baixa renda
e no propdsito que as socias tiveram na criacdo da empresa e mantiveram até hoje, além dos
resultados atingidos com a educagdo aos jovens e as matérias de sucesso publicadas, esta
empresa conseguem abranger por completo estes requisitos. A Empresa 3 também consegue
atender esses requisitos, porém com menos forga no requisito intencionalidade. Isto se deve
ao fato de precisar de aumentar seu nimero de clientes para torna-se mais rentavel, assim

necessitou de atingir também escolas privadas. Porém, apesar deste segmento de cliente
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atualmente representar a maior parte de suas receitas, observa-se uma procura dos sécios por
aumentar seu poder de penetracdo no mercado de secretarias de educacéo, até chegar o ponto
desse segmento ficar mais representativo. Em relacdo a Empresa 2, ndo é verificado um
atendimento a esses requisitos. Quanto a intencionalidade percebe-se que o foco é gerar valor
a empresas que podem pagar seus servigos proporcionando um diagnéstico de seu ensino, ndo
percebe-se o cliente com pouco recurso financeiro como foco de inovacdo e segmento a ser
capitalizavel. Pode-se entender que o impacto social advém indiretamente do servico prestado
pela empresa, ndo sendo o principal valor entregue pela organizagé&o.

Analisando o requisito potencial de escala pode-se perceber que todas se valem da
tecnologia como principal meio para atenderem a este requisito. A segunda e a terceira
empresa sdo totalmente voltadas para o uso desse recurso através de suas plataformas. Criar
meios de torna-las mais eficiente e mais auto-explicativas, bem como aprimorar o auxilio para
que as escolas a utilizem mais rapidamente sdo ac6es que podem tornar o negdcio ainda mais
escalavel. Nesse ponto observe-se que a Empresa 1 iniciou suas atividades focada no ensino
presencial, porém, no decorrer de suas atividades, percebeu que o uso de midias e da
tecnologia em geral poderia potencializar seus resultados e aumentar seu alcance, atingindo
ainda mais jovens interessados em Jornalismo em todo o pais.

Prosseguindo, a busca pela rentabilidade do negécio pode ser percebida em todas as
empresas. Entretanto, passada a conquista de tornar-se sustentavel, cada uma prioriza a busca
por mais resultados financeiros de forma diferente. A Empresa 1 utiliza da estratégia de se
dividir em empresa e ONG para poder participar de diversos tipos de editais, tanto federais,
guanto de fundagdes. 1sso aumenta suas formas de gerar receita, ndo se restringindo a prestar
servicos a empresas, mas também atuando pelo Estado para criar oportunidades a jovens de
comunidades carentes. A segunda e a terceira empresas se valem principalmente da prestagédo
de servicos a escolas privadas na busca de rentabilidade, de forma que, alcancada a
estabilidade financeira, possam continuar permitindo o acesso a sua plataforma de forma
gratuita ou com baixo custo ao cliente individual. Outro ponto é a busca por apoio de
investidores por essas duas organizagdes, porém com diferentes intensidades.

Apols a analise de cada empresa sobre cada requisito de um Negocio Social é
possivel criar uma escala de percep¢do de quanto cada empresa atende cada requisito. No
quadro a seguir ¢ ilustrado essa percep¢do tendo vista a seguinte escala: “Muito Fraco”
requisito ¢ pouquissimo atendido pela empresa, “Fraco” requisito ¢ pouco atendido pela

empresa, “Razoavel” requisito ¢ atendido em partes pela empresa, “Forte” requisito ¢
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atendido e “Muito Forte” requisito é muito atendido pela empresa. Observa-se que todas no
minimo atendem razoavelmente e em sua maioria atendem ou atendem bastante tais

requisitos. Isso é um indicador da conformidade destes negdcios com o0 modelo de Negdcios

Sociais.
Empresas
Requisito Empresa 1 Empresa 2 Empresa 3
Foco na baixa renda Muito Forte Fraco Forte
Intencionalidade Muito Forte Fraco Muito Forte
Potencial de escala Razoavel Muito Forte Muito Forte
Rentabilidade Razodvel Muito Fraco Razoavel
Im i i : ,
_p_acto SPCI?I SEREEEED A Muito Forte Razoavel Forte

atividade principal

Quadro 14 - Escala de percepcédo do autor sobre cada requisito relacionado a cada empresa
Fonte: Elaborado pelo Autor

Logo, a partir do quadro da percepcdo do autor das empresas estudadas, percebe-se
que a Empresa 2 ndo pode ser considerada um Negdcio Social, pois ha maioria dos requisitos
ndo atingem o nivel “Razoavel”. O requisito Rentabilidade foi analisado preocupando-se
somente com a parte da empresa que visa atender a base da pirdamide. Assim, a empresa 1
analisando somente o lado empresa atende razoavelmente o requisito. Ja a empresa 2, como 0
cliente individual, que é 70% advindo de escolas publicas, ndo é capitalizavel e ndo existe
clientes vindos de 6rgdos do Estado ndo atende em nada o requisito Rentabilidade com olhar
em Negdcios Sociais. A empresa 3 para ser rentavel precisa das receitas vindas das escolas
particulares, assim olhando somente a receita de escolas publicas a empresa atende
razoavelmente esse requisito.

Acima observa-se um panorama pequeno das empresas brasileiras, porém com
apenas essa parte do conjunto de empresas verifica-se que a maior dificuldade dos Negocios
Sociais brasileiros € manterem-se rentaveis através da prestacao de servi¢co somente a base da
piramide. Cada uma das organiza¢Bes procuram formas diferentes para sustentarem o
negdcio, uma se dividindo entre ONG e empresa e outra prestando servico a quem tem o
poder de pagar mais e quem tem um orcamento mais apertado.

Outro olhar sobre Negocios Sociais € analisar as empresas estudadas de acordo com
0s 12 principios da inovacao definidos por Prahalad para uma empresa atingir as pessoas da
base da piramide. A Empresa 1 e a Empresa 3 que mais tém 0s requisitos necessarios para
serem classificadas como Neg6cios Sociais, apresentam em varios momentos a adequacgdo a

maioria desses principios. Dentre estes, os principios Inovacdo Hibrida, Escala da Operacao e
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Quebra de Paradigmas séo os que estdo mais presentes no dia-a-dia destas organizagoes.
Ambas as empresas utilizam da tecnologia, do uso de plataformas, tanto para promoverem
suas aulas quanto para embasar sua forma de ensinar, para conseguir aumentar sua escala de
producdo. Além disso, percebe-se que nos dois casos as empresas procuram modificar o atual
cenario, uma utilizando do enfoque nos jovens para ter a audacia e a criatividade suficientes
para modificarem a forma pela qual a sociedade enxerga o proprio jovem, enquanto a outra
utiliza da metodologia de Gameficacéo para incentivar as criancas a aprenderem de maneira
mais eficiente desde cedo.

As trés empresas analisadas sdo apenas alguns exemplos dos mais diversos tipos de
negocios que estdo sendo criados na area de Educacdo no Brasil. Como enfatizado
anteriormente, em um pais onde uma das principais necessidades sociais ndo é suprida de
forma igualitaria para todos, onde existe uma grande demanda por ensino qualificado e num
contexto em que o mercado exige profissionais cada vez mais competentes, a criacdo de
empresas voltadas para suprir essa necessidade transforma-se em uma grande oportunidade.
Segundo Marcelo Aidar (2014, p.7) é justamente em situacfes onde existem disturbios sociais
e caréncias de servicos publicos ndo atendidos adequadamente pelo governo que a aplicacdo
de tecnologia e aumento da conveniéncia para os consumidores tornam-se solucgdes para estes
problemas, e quando esses fatores ocorrem simultaneamente, as oportunidades se
multiplicam.

Em meio a esta conjuntura, pode-se notar pelo perfil dos empreendedores
entrevistados neste trabalho que, para se ter uma empresa na area de educacdo, ndo é
necessario ser formado em Letras ou Administracdo, por exemplo. Assim como ocorre em
negocios tradicionais, empreender na area social também ndo exige do empreendedor um
curso ou experiéncia especifica. O principal fator para empreender neste ramo € buscar a
exceléncia no atendimento as verdadeiras necessidades de cada tipo de cliente. Além disso, €
preciso focar na real geracdo de valor ao cliente direcionando as agdes da empresa em meios
de se ensinar de modo mais efetivo e escalavel.

Relacionando cada modelo de negdécio estudado no capitulo 3 através do Business
Model Canvas verifica-se que existe mais convergéncias entre as empresas 2 e 3. A empresa
Empresa 1, apesar de também possuir modalidade de ensino a distancia, tem seus principais
servigos prestados no que se refere ao oferecimento de bolsas de estudos de jornalismo
anualmente e atividades realizadas por sua agéncia de publicidade. Assim, seu negécio é

bastante diferenciado em relacdo as duas outras empresas analisadas, sendo que as duas
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principais diferengas estdo nas fontes de receitas e na proposta de valor. A Empresa 1, além
de ter receitas advinda das atividades privadas da empresa, consegue recursos também através
de editais publicos e de Fundac@es. Por ela ser hibrida, simultaneamente constituindo-se como
ONG e empresa, concorre em editais para obtencdo de recursos advindos da Lei Rouanet.
Outro ponto é que, enquanto as duas outras empresas se preocupam em gerar valor para 0s
clientes somente com o ensino, a Empresa 1 também gera valor oferendo aos seus alunos
oportunidade de emprego, tanto dentro da prépria empresa como em outras do ramo do
jornalismo.

Por outro lado, pela anélise das empresas 2 e 3, podem-se verificar muitos pontos de
convergéncia, de forma que, assim como os autores do livro Business Model Generation
criaram padrbes de Modelos de Negdcios, observa-se ser possivel estabelecer um padrédo de
Modelo de Negdcios para Plataformas Educacionais. Para de fato ser definido este padréo,
obviamente, sera necesséria a observacdo de mais do que somente duas empresas, porém, o
esboco definido a seguir, pode servir como uma base inicial para aprimoramento em trabalho

posterior.

Parcerias- Atividades- Proposta Relacionamento | Segmentos
' chave chave de Q como J de
a valor consumidor clientes

Assisténcia Pessoal

Ser um termémetro

Aceleradoras que mensura 0s
resultados do ensino

Instituicbes de
Ensino Particular

Assisténcia
Pessoal Dedicada
. : Secretarias de
Parcerias que Personalizar =
fomentam o Recursos- aprendizado Canais Educacéo
Networking ] chave !\§ 9
Motivar o aluno - Clientes Individuais
Cogcurrtsos de Vendas na Web
tartups Democratizar o
Pessoas SSeE
educacio Plataforma

cm Recursos Humanos Fontes de Receitas @
,!.
N7 4 Taxa de

Softwares e Provedores )
Assinatura

Outros (Contador, Energia,
Aluguel e etc)

Figura 17 - Modelo de Canvas para Negécios com uso de Plataformas Educacionais
Fonte: Elaborado pelo autor

Este possivel modelo mostra as maiores convergéncias entre as empresas 2 e 3. Em
relacdo ao segmento de clientes, em ambas revela-se grande nivel de vendas para instituicbes
de ensino particulares, fato que permite que o acesso a plataforma pelos clientes individuais

seja a baixo custou ou mesmo gratuito ao consumidor.
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Nesse aspecto, apesar da empresa 2 ndo ter um grande foco em vendas para
secretarias de educacdo, esse tipo de modelo de negocio seria muito vidvel a esse tipo de
cliente, e traria os mesmos beneficios gerados as instituicGes particulares. A proposta de valor
é muito semelhante, baseada em quatro pilares: diagnostico do ensino, personalizacdo do
contetdo, motivacdo do aluno e democratizagdo do ensino, e 0s principais canais sdo a venda
do produto pela Web e a propria plataforma, principal meio pelo qual a empresa pode atingir
seus clientes. No componente relacionamento com o consumidor destacam-se as duas
principais formas de ter esse contato: a assisténcia pessoal e a assisténcia pessoal dedicada. A
primeira normalmente ocorre em relacdo a clientes capitalizdveis de menor expresséo e
clientes individuais, enquanto a segunda ocorre com clientes capitalizaveis de média e grande
expresséo.

Observando as fontes de receita, existe uma grande convergéncia pelo uso da taxa de
assinatura como forma de contraprestacdo pelo servico prestado. Nesse aspecto, no que tange
as duas empresas analisadas, a Unica divergéncia € que na segunda empresa a taxa € mensal,
enquanto a terceira prioriza a taxa anual. Dentre 0s recursos chaves € notavel a grande
valoracdo do pessoal da organizacdo, sendo perceptivel que em ambas empresas existe a
prioridade no desenvolvimento da equipe. Na analise das atividades chaves, porém, houve
divergéncia entre elas. A segunda empresa prioriza lideranca e gestdo de pessoas, enquanto a
terceira € mais pragmatica, especializando-se no desenvolvimento do software e aumento das
vendas.

Prosseguindo, em relagcdo as parcerias, verificou-se significativa semelhanca entre
essas duas empresas. Existe grande busca por parte das startups em associar-se a aceleradoras,
bem como a atingir o reconhecimento pela boa participacdo em concursos de startups. Estes
concursos muitas vezes possibilitam oportunidades de incremento ao crescimento destas
empresas, através da mentoria de executivos reconhecidos no mercado e pela possibilidade de
entrarem em uma aceleradora.

Outros parceiros importantes sdo aqueles que possibilitam as empresas aumentarem
seu networking. Nesse ponto, organiza¢fes como: Fundacdo Estudar, Endeavor e Artemisia
sdo instituicbes que sempre proporcionam o aumento da rede de contatos de quem participa
de suas agdes.

Por fim, quando da analise do componente de custos observa-se que ambas sdo

voltadas para geracdo de valor aos seus clientes. Em ambas as empresas seus maiores custos
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séo com recursos humanos, chegando a representar mais de 70% desses valores, enquanto o
resto € dividido em custos com a plataforma, software e despesas administrativas.

Além dos Canvas elaborados nas entrevistas, foi desenvolvida também uma matriz
SWOT reduzida com cada empresa em conjunto com os entrevistados, sendo que, por meio
dessas matrizes, € possivel perceber duas semelhancas principais. A primeira é que todos
empreendedores apontaram como ponto forte da empresa a sua equipe, porém cada um da sua
forma. A primeira empresa acredita que o estilo jovem da equipe a favorece no seu negocio,
enquanto a segunda entende que ter gente qualificada em seu pessoal € essencial, sendo que,
para o sdcio entrevistado, esse é atualmente inclusive o ponto forte da empresa. A terceira
empresa identifica a experiéncia da sua equipe como diferencial competitivo da organizacéo.
Outra semelhanca advinda do cotejamento entre as respostas dos entrevistados é que todos
apontaram o momento econémico complicado do pais como ameaca as suas empresas.

Na matriz SWOT os dois componentes do ambiente interno sdo muito
personalizados, dependendo da anélise de cada empresa. A partir das matrizes obtidas, ainda,
é possivel identificar pontos que sdo essenciais as empresas do ramo, bem como quais sdo
suas fraquezas, que deverdo ser adequadamente trabalhadas por eventual novo empreendedor
na area.

Observando os componentes do ambiente externo, como essas empresas estdo em
ramos similares, pode-se identificar algumas oportunidades e ameacas que estdo presentes em
grande parte dos negdcios sociais relacionados a educacdo. Um exemplo de oportunidade que
se aplica a esses tipos de empresas, entdo, € a internacionalizacdo do neg6cio. Se por meio de
plataformas de educacdo ou aulas a distancia € possivel atingir qualquer pessoa no Brasil,
também é possivel alcancar-se qualquer pais de lingua portuguesa, por exemplo. Uma
ampliacdo para mercados internacionais de lingua portuguesa ndo exigiria muitas
modificagdes do modelo de negdcio, nem mesmo da plataforma usada. Outra oportunidade
observada € a necessidade das instituicGes de ensino atualizarem sua forma de ensinar e gerir
seus resultados. Muitas escolas estdo procurando estar mais adaptadas as novas tecnologias, e
muitas observam que necessitam de insumos para fazerem analises construtivas sobre seu
ensino.

Em relagdo as ameacas existentes a esse grupo de empresas, além da instabilidade
econdmica, o fato de o Brasil ndo ter uma legislacdo especifica para negocios sociais pode
revelar-se um grande problema. A eventual criacdo pelo Estado de leis que restrinjam as a¢6es

desses tipos de negocios, como, por exemplo, proibindo que distribuam lucro para seus
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socios, ou que recebam dinheiro de investidores, pode acabar diminuindo os interesses de
novos empreendedores ou colaboradores de trabalharem nesse ramo.

O presente trabalho, entéo, abre espaco para o desenvolvimento de novos estudos.
Recomenda-se a realizacdo de novas pesquisas sobre o tema e mais entrevistas com aqueles
que ja estejam inseridos no mercado em negdcios sociais na area de educacdo, principalmente
com o objetivo de validar ou ndo o padrédo de modelo de negdcio definido neste trabalho para
negocios sociais de educacao em plataformas.

Outra sugestao de estudo é buscar analisar a oportunidade de mercado vinda da unido
do conceito de Negécios Sociais e Educacdo a partir de outros tipos de empresas.
OrganizacGes que trabalham com cursos de especializacdo profissional, aulas de idiomas,
aulas totalmente presenciais, sao modelos de empresas da area de Educacdo que nao foram

analisadas neste trabalho e que podem gerar grande valor para futuras analises.
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ANEXO 1 - MODELO ENTREVISTA

ENTREVISTA AS ORGANIZACOES

NOME:
ANO DE FUNDAGAO:
TIPO DE CADASTRO:

CIDADE:

AMPLITUDE DE ATUAGAO:

*ONG, Associagdo, Micro Empresa, Pequena

Empresa

EMPREENDEDOR
QUAL SUA FORMACAO?

LOCALIZAGAO:

*regido central, periferia

* Regionalmente, varias regides do Brasil, Internacional

QUAL SEU HISTORICO EM EMPREENDEDORISMO?

QUAL SUA MOTIVAGAO PARA CRIAR ESSE NEGOCIO?

ORGANIZAGAO

HISTORICO DA ORGANIZAGAO

Como foi fundada?
Principais desafios?

Trajetdria e marcos ao longo do tempo

BUSINESS CANVAS

83

PARCERIAIS CHAVES

Que tipos de parcerias sdao
essenciais pro seu negocio?

ATIVIDADES CHAVES

Quais sdo suas
principais atividades
em seu negocio?

Por exemplo: manter
midia social ativa, P&D
forte

RECURSOS CHAVE

Quais sdo seus recursos
chaves para seu
negécio?

PROPOSTA DE
VALOR

Quais os beneficios
que ele proporciona
para cada um dos
segmentos que
atende?

De que maneiras
VOCés conseguem
capturar valor de
cada um deles?

RELACIOANEMTNO
coMm o
CONSUMIDOR

4
Como a empresa

de relaciona com
cada um deles?

CANAIS

Como vocé chega a
cada tipo de
cliente? Quais sao
seus canais?

SEGMENTOS DE
CLIENTES

Quais segmentos
vocé considera?
Alunos, Pais de
alunos, Sociedade

CUSTOS
9

Quais sdo seus maiores custos?
Vocés trabalham com distribuigdo de lucros?

5

FONTES DE RECEITAS

Quais sdo suas formas de receitas?
Qual porcentagem cada uma representa no total?
Hoje a empresa ja ultrapassou o break-even?




COMO MENSURA SEUS RESULTADOS DE IMPACTO SOCIAL
Entenda como impacto social o valor gerado através do negdcio fim da empresa
Por exemplo: uma empresa na india conseguiu criar um modelo de negécio capaz de realizar cirurgias de catarata a

baixissimos custos, proporcionando a pessoas que ndo tinham condigGes dessa cirugia a possibilidade de ver seus
problemas visuais acabarem.

SWOT

PONTOS FORTES PONTOS FRACOS OPORTUNIDADES AMEACAS

ECONOMICA
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ANEXO 2 - METAS PNE E EPT

METAS DO PLANO NACIONAL DA EDUCAGCAO 2011/2020

Meta 1: universalizar, até 2016, a educacdo infantil na pré-escola para as criancas de 4
(quatro) a 5 (cinco) anos de idade e ampliar a oferta de educacgéo infantil em creches de forma
a atender, no minimo, 50% (cinquenta por cento) das criangas de até 3 (trés) anos até o final
da vigéncia deste PNE.

Meta 2: universalizar o ensino fundamental de 9 (nove) anos para toda a populacdo de 6
(seis) a 14 (quatorze) anos e garantir que pelo menos 95% (noventa e cinco por cento) dos
alunos concluam essa etapa na idade recomendada, até o ultimo ano de vigéncia deste PNE.

Meta 3: universalizar, até 2016, o atendimento escolar para toda a populacéo de 15 (quinze) a
17 (dezessete) anos e elevar, até o final do periodo de vigéncia deste PNE, a taxa liquida de
matriculas no ensino médio para 85% (oitenta e cinco por cento).

Meta 4: universalizar, para a populacédo de 4 (quatro) a 17 (dezessete) anos com deficiéncia,
transtornos globais do desenvolvimento e altas habilidades ou superdotacdo, 0 acesso a
educacdo bésica e ao atendimento educacional especializado, preferencialmente na rede
regular de ensino, com a garantia de sistema educacional inclusivo, de salas de recursos
multifuncionais, classes, escolas ou servicos especializados, publicos ou conveniados.

Meta 5: alfabetizar todas as criangas, no maximo, até o final do 3° (terceiro) ano do ensino
fundamental.

Meta 6: oferecer educacdo em tempo integral em, no minimo, 50% (cinquenta por cento) das
escolas publicas, de forma a atender, pelo menos, 25% (vinte e cinco por cento) dos(as)
alunos(as) da educacdo basica.

Meta 7: fomentar a qualidade da educacdo béasica em todas as etapas e modalidades, com
melhoria do fluxo escolar e da aprendizagem de modo a atingir as seguintes médias nacionais
para o Ideb:

IDEB 2015 2017 2019 2021
Anos iniciais do ensino fundamental 5,2 5,5 5,7 6,0
Anos finais do ensino fundamental 4,7 5,0 5,2 5,5
Ensino Médio 4,3 4,7 5,0 5,2

Quadro 15 — Estrutura do Sistema Educacional Brasileiro
Fonte: Relatério Educagao para Todos no Brasil 2000 - 2015

Meta 8: elevar a escolaridade média da populacdo de 18 (dezoito) a 29 (vinte e nove) anos, de
modo a alcangar, no minimo, 12 (doze) anos de estudo no Ultimo ano de vigéncia deste Plano,
para as populacdes do campo, da regido de menor escolaridade no Pais e dos 25% (vinte e
cinco por cento) mais pobres, e igualar a escolaridade média entre negros e nao negros
declarados a Fundag&o Instituto Brasileiro de Geografia e Estatistica (IBGE).

Meta 9: elevar a taxa de alfabetizacdo da populagdo com 15 (quinze) anos ou mais para
93,5% (noventa e trés inteiros e cinco décimos por cento) até 2015 e, até o final da vigéncia
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deste PNE, erradicar o analfabetismo absoluto e reduzir em 50% (cinguenta por cento) a taxa
de analfabetismo funcional.

Meta 10: oferecer, no minimo, 25% (vinte e cinco por cento) das matriculas de educacédo de
jovens e adultos, nos ensinos fundamental e médio, na forma integrada & educacédo
profissional.

Meta 11: triplicar as matriculas da educagdo profissional técnica de nivel médio, assegurando
a qualidade da oferta e pelo menos 50% (cinquenta por cento) da expansao no segmento
publico.

Meta 12: elevar a taxa bruta de matricula na educacdo superior para 50% (cinquenta por
cento) e a taxa liquida para 33% (trinta e trés por cento) da populagdo de 18 (dezoito) a 24
(vinte e quatro) anos, assegurada a qualidade da oferta e expansao para, pelo menos, 40%
(quarenta por cento) das novas matriculas, no segmento publico.

Meta 13: elevar a qualidade da educacdo superior e ampliar a propor¢do de mestres e
doutores do corpo docente em efetivo exercicio no conjunto do sistema de educagao superior
para 75% (setenta e cinco por cento), sendo, do total, no minimo, 35% (trinta e cinco por
cento) doutores.

Meta 14: elevar gradualmente o nimero de matriculas na pos-graduacdo stricto sensu, de
modo a atingir a titulacdo anual de 60.000 (sessenta mil) mestres e 25.000 (vinte e cinco mil)
doutores.

Meta 15: garantir, em regime de colaboracdo entre a Unido, os Estados, o Distrito Federal e
0s Municipios, no prazo de 1 (um) ano de vigéncia deste PNE, politica nacional de formacao
dos profissionais da educacao de que tratam os incisos I, 1l e 11l do caput do art. 61 da Lei n°
9.394, de 20 de dezembro de 1996, assegurado que todos os professores e as professoras da
educacdo bésica possuam formacdo especifica de nivel superior, obtida em curso de
licenciatura na area de conhecimento em que atuam.

Meta 16: formar, em nivel de pds-graduacdo, 50% (cinquenta por cento) dos professores da
educacdo basica, até o ultimo ano de vigéncia deste PNE, e garantir a todos o0s(as)
profissionais da educacgdo basica formacgdo continuada em sua area de atuacdo, considerando
as necessidades, demandas e contextualiza¢Ges dos sistemas de ensino.

Meta 17: valorizar os(as) profissionais do magistério das redes publicas de educacgédo basica
de forma a equiparar seu rendimento médio ao dos(as) demais profissionais com escolaridade
equivalente, até o final do sexto ano de vigéncia deste PNE.

Meta 18: assegurar, no prazo de 2 (dois) anos, a existéncia de planos de carreira para 0s(as)
profissionais da educacdo basica e superior publica de todos os sistemas de ensino e, para o
plano de carreira dos(as) profissionais da educacgdo bésica publica, tomar como referéncia o
piso salarial nacional profissional, definido em lei federal, nos termos do inciso VIII do art.
206 da Constituicdo Federal.

Meta 19: assegurar condicdes, no prazo de 2 (dois) anos, para a efetivacdo da gestdo
democrética da educacdo, associada a critérios técnicos de mérito e desempenho e a consulta
publica a comunidade escolar, no ambito das escolas publicas, prevendo recursos e apoio
técnico da Unido para tanto.
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Meta 20: ampliar o investimento publico em educacéo publica de forma a atingir, no minimo,
0 patamar de 7% (sete por cento) do Produto Interno Bruto - PIB do Pais no 5° (quinto) ano de
vigéncia desta Lei e, no minimo, o equivalente a 10% (dez por cento) do PIB ao final do
decénio.

OBJETIVOS DO EDUCACAO PARA TODOS 2000/2015

Objetivo 1: Expandir e melhorar o cuidado e a educacgédo da crianca pequena, especialmente
para as criangas mais vulneraveis e em maior desvantagem;

Objetivo 2: Assegurar que todas as criancas, com énfase especial nas meninas e criangas em
circunstancias dificeis, tenham acesso a educacdo primaria, obrigatéria, gratuita e de boa
qualidade até o ano 2015;

Objetivo 3: Assegurar que as necessidades de aprendizagem de todos os jovens e adultos
sejam atendidas pelo acesso equitativo a aprendizagem apropriada, a habilidades para a vida e
a programas de formagcéo para a cidadania;

Objetivo 4: Alcancar uma melhoria de 50% nos niveis de alfabetizacdo de adultos até 2015;

Objetivo 5: Eliminar disparidades de género na educacdo priméria e secundaria até 2005 e
alcancar a igualdade de género na educacéo até 2015, com enfogue na garantia ao acesso e 0
desempenho pleno e equitativo de meninas na educacdo basica de boa qualidade; e,

Objetivo 6: Melhorar todos os aspectos da qualidade da educacéo e assegurar exceléncia para
todos, de forma a garantir a todos resultados reconhecidos e mensuraveis, especialmente na
alfabetizacdo, matematica e habilidades essenciais a vida.
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ANEXO 3 - CORRELACOES NIVEIS DO PISA

PISA 2015 — Descricdo resumida e percentual de estudantes nos sete niveis de proficiéncia

Percentual
de estudantes
no nivel

Caracteristicas das tarefas

OCDE: 1,06%
Brasil: 0,02%

Mo nivel 6, os estudantes podemn recorrer a uma série de ideias e conceitos cientificos interligados
de fisica, cigncias da vida, Teira e espaco e usar conhecimentos de contedds, procedimental e
epistemaldgico para formular hipdteses explicativas para novos fendmenos cientificos, eventos
& PrOCessos ol para fazer suposiohes. Ao interpretar dados e evidéncias, conseguem fazer a dis-
criminacao entre informacao relevante e irmelevante e podemn recorrer a conhecimento externd
ao curriculo escolar. Podemn distinguir argumentos baseados em teonias e evidéndia dentifica dos
baseados em outros fatores. 0% estudantes do nivel & podem avaliar projetos concorrentes de
experimentos complexos, estudos de campo ou simulagoes e justificar suas escolhas.

OCDE: 6,67%
Brasil: 0,65%

Mo nivel 5, os estudantes podem usar ideias ou conceitos cientificos abstratos para explicar
fendmenos incomuns e mais complexos, eventos e processos que envolvam relagdes causais mal-
tiplas. Eles conseguem aplicar conhecimento epistemoldgico mais avangado para avaliar projetos
experimentais alternativos, justificar suas escolhas e usar conhecimento tedrico para interpretar
informactes e fazer suposighes. Os estudantes do nivel 5 podem avaliar formas de explorar de-
terminado problema centificarmente e identificar limitaches na interpretacao de dados, incluindeo
fontes e os efeitos de incerteza dos dados cientificos.

OCDE: 19,01%
Brasil: 4,22%

Mo nivel 4, os estudantes conseguern usar conhecimento de conteddo mais complexo e mais
abstrato, proporcionado ou recordado, para construir explicacdes de eventos e processos mais com-=
plexos ou pouco conhecidos. Podem conduzir experimentos gque envolvam duas ou mais varidveis
independentes em contextos restritos. Conseguem justificar um projeto experimental recorendo
a elermentos de conhecimento procedimental e epistemoldgico. Os estudantes do nivel 4 podem
interpretar dados provenientes de um conjunto moderadamente complexe ou de contexto pouco
conhecido, chegar a conclusdes adequadas que vao akém dos dados e justificar suas escolhas.

OCDE: 27,23%
Brasil: 13,15%

Mo nivel 3, os estudantes podem recorrer a conhedcimento de conteddo de moderada complexidade
para identificar ou fermular explicacdes de fendmenos conhecidos. Em situagdes mais complexas
ou menas conhecidas, podem formular explicacdes desde que com apoio ou dicas. Podem recor-
rer a elementos de conhecimento procedimental e epistemnoldgico para realizar um exparimento
simples em contexto restrite. Os estudantes do nivel 3 conseguemn fazer distingao entre questdes
cientificas e nao centificas e identificar a evidéncia que apoia uma afirmacao centifica.

OCDE: 24,80%
Brasil: 25,36%

Mo nivel 2, os estudantes conseguern recorrer a conheciments cotidiano e a conhecimento proce-
dimental basico para identificar um explicacao cientifica adequada, interpretar dados e identificar a
guestao abordada em um projeto experimental simples. Conseguem usar conhecimento cientifico
basico ou cotidiano para identificar uma conclusao valida em um conjunto simples de dados. Os
estudantes do nivel 2 demanstram ter conhecimento epistemaldgico basico ac conseguir identificar
guestdes que podem ser investigadas cientificamente.

OCDE: 15,74%
Brasil: 32, 37%

Mo nivel 1a, 0s estudantes conseguem usar conhecimento de conteddo e procedimental basico
ou cotidiano para reconhecer ou identificar explicagdes de fendmenos cientificos simples. Com
apoia, conseguem realizar investigactdes cientificas estruturadas com no maximo duas varidveis.
Consequem identificar relacdes causais ou cormelagdes simples e interpretar dados em graficos e
em imagens gue exijam baixo nivel de demanda cognitiva. 0% estudantes do nivel 1a podem sele-
cionar a melhor explicacao cientifica para determinado dado em contextos global, local e pessoal.

OCDE: 4,91%
Brasil: 19,85%

Mo nivel 1b, os estudantes podem usar conhecimento cientifico basico ou cotidiano para reco-
nhecer aspectos de fendmenos simples e conhecidos. Conseguem identificar padroes simples em
fontes de dados, reconhecer termos centificos basicos e seguir instrugoes explicitas para executar
um procedimento cientifico.

em Ciéncias
Escore
Nivel minimo
[ 708
5 633
4 559
3 484
2 410
1a 335
1b 261
Abaixo
de 1b

OCDE: 0,59%
Brasil: 4, 38%

A OCDE nao especifica as habilidades deservolvidas.

Quadro 15 - Escala de Proficiéncia em Ciéncias

Fonte: INEP/MEC, Brasil no Pisa 2015
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PISA 2015 — Descricdo resumida e percentual de estudantes nos sete niveis de proficiéncia

em Leitura

Percentual de

estudantes no

minimo

Nivel

Caracteristicas das tarefas

nivel

698

OCDE: 1,11%
Brasil: 0,14%

Messe nivel, as tarefas normalmente requerem gue o leitor faga mdltiplas inferéncias, compa-
ragdes ¢ contrastes com precisao e detalhamento, e que demonstre a compreansao completa
e detalhada de um ou mais textos, padendo envolver a integracao de informagdes de mais de
uim texto. Podem exigir gue o leitor lide com ideias desconhecidas, na presenga de informactes
concarrentes relevantes, e produza categorias abstratas para interpretacao. Tarefas de refletir
e analisar podem solicitar que o leitor levante hipdteses sobre ou avalie criticamente um texto
complexo sobre um assunto desconhecido, levando em consideracao criténios ou perspectivas
midltiplos e aplicando interpretactes sofisticadas externas ao texto. Umna condigdo marcante para
tarefas de localizar e recuperar nesse nivel € a precisao da andlise e a atencao refinada a detalhes
pouco percapliveis nos textos.

626

OCDE: 7,22%
Braszil: 1,31%

Messe nivel, tarefas de recuperacao de informacao reguerem que o leitor localize e organize in-
formacoes profundamente integradas, inferindo sobre guais informacgdes no texto sao relevantes.
Tarefas de refletir pedem avaliacao critica ou levantamento de hipdteses, com base em conheci=
mento especializado. Tanto tarefas interpretativas como reflesivas exigem uma compresnsao total
e detalhada de texto com conteddo ou forma nao familiar. Para todos os aspectos da leitura, as
tarefas nesse nivel normalmente envolvem lidar com conceitos contranos as expectativas.

553

OCDE: 20,45%
Brasil: 6,36%

Messe nivel, tarefas de recuperacao de informagao requerem que o leitor localize e organize
diversos fragmentos de informacao integrada. Algumas tarefas nesse nivel exigem interpretacao
do significade de nuances da linguagem em uma parte do texto, levando em consideracao o
texto como um todo. Outras tarefas interpretativas nesse nivel exigem gue o leitor use conheci-
mento publico ou formal para levantar hipdteses ou analisar criticamente um texto. O leitor deve
dermaonstrar uma compreensao precisa de textos longos ou complexos cujo conteddo ou forma
podem ndo ser conhecidos.

OCDE: 27,91%
Brasil: 16,19%

Messe nivel, as tarefas requeram que o leitor localize e, em alguns casos, reconhecga a relacao entra
varios fragmentos de informacao que dewvemn satisfazer midltiplas condigdes. Tarefas interpretativas
exigemn gue o leitor integre varias partes do texto a fim de identificar a ideia principal, entender a
relacdo ou construir o significada de uma palavra ou oracao. O leitor deve considerar muitas carac-
teristicas textuais aoc fazer comparagoes, diferenciagoes e categorizacoes, Em geral, a informacao
exigida ndo é relevante, hia muita informacdo concorrente ou o texto apresenta outros obstaculos,
tais como ideias contrarias a expectativa ou formuladas de maneira negativa. Tarefas reflexivas
nesse nivel podem solicitar correlactes, comparagdes e explicacbes ou exigir que o leitor avalie uma
caracteristica do texto. Algumas exigem gue o leitor demonstre uma compreensao refinada do
texto em relagao a conhecimentos do cotidiano. Gutras tarefas nao requerem Uma Compreensac
detalhada do texto, mas pedem que o leitor explore um conhecimento Menos Comum.

OCDE: 23,24%
Brasil: 25,00%

Messe nivel, algumas tarefas requerem que o leitor localize um ou mais fragmentos de informacao,
que podem ter de ser inferidos ou satisfazer diversas condigdes. Outras exigem o reconhecimento
da ideia principal em um texto, o entendimento de relagbes ou a construcao de significado den-
tra de uma parte especifica dele quando a informagao nao & proeminente e o leitor deve fazer
inferéncias de nivel baixo. Tarefas nesse nivel podem envolver comparagao ou contraste com
base em uma caracteristica dnica do texto. Tarefas tipicas de reflexao exigem que o leitor faca
uma comparacao ou diversas comrelacoes entre o texto e o conhecimento externo, explorando
sua experibneia e atitudes pessoais.

1a

335

OCDE: 13,559%
Brasil: 26,52%

Messe nivel, as tarefas requerem que o leitor localize um ou mais fragmentos independentes com
informacao explicita, reconheca o assunto principal ou a finalidade do autor em um texto sobre
assuntos conhecidos ou faca uma correlacao simples entre a informacao no texto e um conhe=
cimento do cotidiano. Normalmente, a informagao exigida no texto & evidente e hd pouca, ou
nenhuma, informacao concorranta. O leitor & explicitamente direcionado a considerar os fatores
relevantes na tarefa e no texto.

1b

262

OCDE: 5,23%
Brasil: 17,41%

Messe nivel, as tarefas requerem que o leitor localize um Unico fragmenta de informacao explicita
21 uma posigad evidente em um exto Curto @ sintaticamente simplas, com contexto e tipo de
texto conhecidos = por exernplo, uma narrativa ou uma lista simples. O texto normalmente fornece
ajuda para o leitor, tal como a repeticao da informacao, apresentacao de figuras ou simbolos
conhecidos. Had um minimo de informacao concorrente. Em tarefas que exigem interpretacao,
o leitor pode precisar fazer correlagdes simples entre fragmentos de informagdes adjacentes.

Abaixo
de 1b

OCDE: 1,25%
Brasil: 7,06%

A OCDE nao especifica as habilidades desenvobvidas.

Quadro 16 - Escala de Proficiéncia em Leitura
Fonte: INEP/MEC, Brasil no Pisa 2015
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PISA 2015 — Descricdo resumida e percentual de estudantes nos sete niveis de proficiéncia

em Matematica

Escore
minimo

Nivel

Percentual

no nivel

Caracteristicas das tarefas

OCDE: 2,31%
Brasil: 0,13%

Mo nivel &, os estudantes sao capazes de conceituar, generalizar e utilizar informacdes com
base em suas investigacbes e na modelagem de situagdes-problema complexas e de usar seu
conhecdments em contextos relativamente ndo padronizados. Conseguem estabelecer ligagdes
entre diferentes fontes de informacao e representacdes e transitar entre elas com flexibilidade.
0 estudantes situados nesse nivel utilizam pensamento e raciocinio matematicos avangados.
530 capares de associar sua percepclo e Sua compreensio junto com um dominio de operagbes
e relaches matemdticas simbélicas e formais para desenvolver novas abordagens e estratégias e,
assim, enfrentar novas situacdes, Conseguem refletir sobre suas acdes e formular e comunicar
Com precisao suas agbes e reflexdes relacionadas a constatagdes, interpretacdes e argumentos,
bem como adeqgua-las as situactes originais.

OCDE: 8,37%
Braszil: 0,7 7%

Mo nivel 5, 05 estudantes s3o capazes de desenvolver modelos para situagdes complexas e trabalhar
com eles, identificando restriches e especificando hipdteses. Conseguem selecionar, comparar e
avaliar estratéqgias adequadas de resolugao de problemas para lidar com problemas complexos
relacionados a esses modelos. Os estudantes situados nesse nivel conseguem trabalhar estrate-
gicamente, utilizando habilidades de pensamento e raciocinio abrangentes e bem desemolvidas,
represantacies conectadas de maneira adequada, caracterizacdes simbdlicas e formais, e percepgan
relativa a essas situacoes. Comedam a refletir sobre suas aches @ a formular @ comunicar suas
interpretacdes e seu raciocinio.

OCDE: 18,60%
Brasil: 3,00%

Mo nivel 4, o8 estudantes conseguem trabalhar de maneira eficaz com modelos explicitos em
situagdes concretas complexas, que podem envolser restrigdes ou exigir formulagao de hipdteses.
530 capazes de selecionar e integrar diferentes representagdes, inclusive simbdlicas, relacionando-as
diretamente a aspectos de situagdes da vida real. Os estudantes situados nesse nivel consegueam
utilizar suas habilidades pouco variadas e raciocinar com alguma perspicacia, em contextos diretos.
530 capazes de construir e comunicar explicacdes e argumentos com base em suas interpretaches,
argumentos @ aghes.

OCDE: 24,B1%
Brasil: 8,58%

Mo nivel 3, s estudantas sao capazes de executar procedimentos descritos com clareza, inclu=
sive aqueles que exigem decisdes sequendiais. Suas interpretagdes $ao sequras o sufickente para
servir de base para construir um madelo simples ou para selecionar e aplicar estratégias simples
de resolucao de problemas. Os estudantes situados nesse nivel conseguemn interpretar e utilizar
representactes baseadas em diferentes fontes de informacao e de raciocinar diretamente com
base nelas. Demonstram capacidade de lidar com porcentagens, fragdes e ndmeros decimais
de trabalhar com relactes de proporcao. Suas solugdes indicarn que estao envolvidos em inter-
pretacdes e raciocinios basicos.

OCDE:22 55%
Brasil: 17,18%

Mo nivel 2, os estudantes sa0 capazes de interpretar e reconhecer situagdes em contextos que nao
exigem mais do gue uma inferéncia direta. Conseguern extrair informacdes relevantes de uma dnica
fonte e utilizar um modo simples de representacac. Os estudantes situados nesse nivel conseguem
empregar algoritmos, farmulas, procedimentos ou comvencdes basicos para resolver problemas
que emvolverm ndmeros inteiros. 530 capazes de fazer interpretacdes literais dos resultados.

OCDE: 14,85%
Brasil: 26,51%

Mo nivel 1, os estudantes sa0 capazes de responder a questdes definidas com clareza, gue
envalvem contextos conhecidos, nas quais todas as informacoes relevantes estao presan-
tes. Conseguem identificar informacdes e executar procedimentos rotineiros de acordo com
imstrughes diretas em situacdes claras. Conseguem executar aches dbvias e de acompanhar
de forma imediata os estimulos dados.

[
607
545
482
2 420
1 358
Abaixo
de 1

OCDE: 8,47%
Brasil: 43,74%

A OCDE nao espevifica as habilidades desenvaliadas.

Quadro 17 - Escala de Proficiéncia em Matematica

Fonte: INEP/MEC, Brasil no Pisa 2015
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ANEXO 4 - TERMO DE AUTENTICIDADE

UNIVERSIDADE FEDERAL DE JUIZ DE FORA
FACULDADE DE ENGENHARIA

Termo de Declaracdo de Autenticidade de Autoria

Declaro, sob as penas da lei e para os devidos fins, junto a Universidade Federal de Juiz de
Fora, que meu Trabalho de Conclusao de Curso do Curso de Graduacao em Engenharia de
Producdo é original, de minha Unica e exclusiva autoria. E ndo se trata de cdpia integral ou
parcial de textos e trabalhos de autoria de outrem, seja em formato de papel, eletronico,
digital, audio-visual ou qualquer outro meio.

Declaro ainda ter total conhecimento e compreensao do que é considerado plagio, nao
apenas a copia integral do trabalho, mas também de parte dele, inclusive de artigos e/ou
paragrafos, sem citacdo do autor ou de sua fonte.

Declaro, por fim, ter total conhecimento e compreensao das puni¢cbes decorrentes da
pratica de plagio, através das sanc¢des civis previstas na lei do direito autoral' e criminais
previstas no Codigo Penal?, além das cominacdes administrativas e académicas que
poderao resultar em reprovacao no Trabalho de Conclusao de Curso.

A 4
Juiz de Fora, Q_Q ‘“Qz de ( )z::\gm \0/\@ de 20 L&
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NOME LEGIVEL DO ALUNO (A) Matricula
e , /
A S i - e e e
/Tosces Vindowns b1 YD M6 55
ASSINATURA CPF

T LEI N° 9.610, DE 19 DE FEVEREIRO DE 1998. Altera, atualiza e consolida a legislagcdo sobre direitos autorais e
da outras providéncias.

2 Art. 184. Violar direitos de autor e os que lhe sao conexos: Pena - detencéo, de 3 (trés) meses a 1 (um) ano,
ou multa.
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Repositorio Institucional

‘ﬁ f Termo de Autorizacio para publicacio de trabalhos académicos em formato eletronico no
UJ Repositério Institucional Digital da Producio Cientifica e Intelectual da UFJF
FEDERAL DE JuiZ pe FORA
1. Identificacio da material bibliografico: ( )Tese ( ) Dissertacao
() TCC graduacio ( ) TCC Especializacio

2. Identificacio da Tese ou Dissertacio :

Autor: Man(osS Vimdoans  do OLuneana (g de.

Matricula:__ Qo1 149 e CPF: _ |\ "1AD11656S Telefone fixo (32) 32 2241585

Telefone celular: () 43 313 (12 E-mail: cnoncos. Virdoun s @ amoprclande  upyE cha

Nome do orientador: \JarmQonl & Fava Ao OLrwanc (@) s

Titulo do trabalho: _Unna fotude dac Modelee, do Mccjmam e o o Moo b an
-

Co-orientador: 2 ns v Mulrerea 5y A
Membros da Banca: Varalosl: tave Ao OCmseince Bamo M, Carconn , Maniaraa Poes da
fomse ca Maxa B

Pés Graduacio Stricto Sensu (Mestrado e Doutorado)

Programa: Curso:

Area do Conhecimento: Palavras-chave:

Datadadefesa: _ / __/

Pés-graduacio Lato Sensu (especializag&o)

Curso de P6s-Graduaciio:

Area do Conhecimento: Palavras-chave:
Datadadefesa:  / /
Graduacio
; (
Curso: ZerncgraBaria  Aa Poducan Data da defesa; )0 /12 /6
; = [S) - -
Area do Conhecimento: Crncodbonn. Oonrena o)
Palavras-chave: S DOALS E(i_&rogocé _Buisness Medel  Gonvas

3. Agéncia (s) de forento (se houver):

4. Licenca de uso

Na qualidade de titular dos direitos de autor do contetdo supracitado, autorizo o Centro de Difusio do Conhecimento da
Universidade Federal de Juiz de Fora a disponibilizar a obra no Repositorio Institucional gratuitamente, de acordo com a
licenga piiblica Creative Commons Licenga 4.0 Internacional por mim declarada sob as seguintes condicdes.

Permite uso comercial de sua obra? () Sim () ndo

Permitir alteragSes em sua obra? () sim ) sim, desde que outros compartilhem pela mesma licenga  ( )ndo

A obra continua protegida por Direitos Autorais e/ou por outras leis aplicaveis. Qualquer uso da obra que ndo o

autorizado sob esta licenca ou pela legislagdo autoral € proibido.

4. Informacéo de acesso ao documento:

Liberacdo para publicacdo: §<) Total ( ) Parcial

A restricdo (parcial ou total) podera der mantida por até um ano a partir da data de autorizaggo da publicagdo. A extensido
deste prazo suscita justificativa junto 1 PROPP ou PROGRAD. Em caso de publica¢do parcial, o embargo sera de 12
meses. Especifique o (s) arquivo(s) capitulo(s) restritos:

Declaracio de distribuicio nao-exclusiva
O referido autor:
a) Declara que o documento entregue & seu trabalho original e que detém o direito de conceder os direitos contidos nesta
licenga. Declara também que a entrega do documento ndo infringe, tanto quanto lhe é possivel saber, os direitos de
qualquer pessoa ou entidade.
b) Se o documento entregue contém material do qual ndo detém os direitos de autor, declara que obteve autorizagio do
detentor dos direitos de autor para conceder a Universidade Federal de Juiz de Fora os direitos requeridos por esta licenca
e que esse material, cujos direitos sdo de terceiros, estd claramente identificado e reconhecido no texto ou conteados do
documento entregue. ’
c) Se o documento entregue € baseado em trabalho financiado ou apoiado por outra instituicdo que ndo a UFJF, declara
que cumpriu quaisquer obrigagdes exigidas pelo contrato ou acordo.

Assinatura do autor /744(@5 \/lm‘m Cﬁg@&g(q Data o?‘fl/ iZ/ 20/ &




