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RESUMO

Este trabalho de concluséo de curso apresenta um plano de negdcios para uma
empresa de turismo académico, uma iniciativa que busca preencher uma lacuna no
mercado de turismo. O objetivo da empresa € proporcionar experiéncias educacionais
além da sala de aula combinando excursdes e viagens com o aprendizado.

Palavras-chave: Turismo, aprendizado e negdcios.



ABSTRACT

This course completion work presents a business plan for an academic tourism
company, an initiative that seeks to fill a gap in the tourism market. The company's
goal is to provide educational experiences beyond the classroom, combining field trips
and travel with learning.

Keywords: Tourism, learning and business.



EPIGRAFE

“Vocé tem que lutar mais de uma batalha
para ser um vencedor.”
(Margaret Thatcher - 1979)
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1 SUMARIO EXECUTIVO

A Tour Académico e uma empresa especialista em prestacéo de servigos para
0 publico estudantil voltado em visitas técnicas, com uma identidade Gnica de ajudar
principal pessoas de baixa renda. O propdsito principal de sua fundacao é facilitar os
estudantes a garantir esse tipo de servico para o seu aprendizado. A Tour Académico
fez uma pesquisa onde foi identificado a dificuldade que os estudantes tem em
conseguir uma visita técnica para ampliar seus conhecimentos sobre 0s seus estudos.
Sendo assim, a Tour Académico decide surgir no mercado com o principal objetivo de
auxiliar esses jovens a terem esse tipo de servico. E um um principais pontos para
isso, a Tour resolve subsidiar as visitas para os estudantes de baixa renda e

A empresa trabalhara totalmente remoto, onde o cliente entrar4 em contato e
sera feito 0os orcamentos, ou 0s representantes iram até a instituicao para ser feito os
servicos. Seu funcionamento serd de segunda a sextas-feiras, nos horéarios: 8h até
18h.

A visdo da Tour Académico € estender sua influéncia no mercado, alcancando
clientes em toda a grande Séo Paulo e posteriormente expandindo para diferentes
estados do Brasil, adaptando-se a estabilidade do mercado. Nosso foco € estabelecer
a Tour Académico como uma referéncia em turismo académico na regido,
destacando-se como uma novidade no setor, proporcionando experiéncias educativas

Gnicas para estudantes de todas as idades.
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2 INTRODUCAO

Com base em dados coletados através de pesquisas realizadas pela nossa
equipe, constatamos a importancia de se ter visitas técnicas e passeios culturais
durante o periodo em que se esta cursando o ensino meédio, técnico ou um ensino
superior. Identificamos uma dificuldade muito grande para as instituicbes de ensino
proporcionarem visitas técnicas a seus alunos.

E, pensando nesse assunto, a “Tour-Académico” surge no mercado, com o
principal objetivo de facilitar os tramites burocraticos para que essas visitas técnicas
acontecam, pois, o turismo académico tem se mostrado uma poderosa ferramenta de
promocdo de conhecimento e experiéncias enriquecedoras, especialmente para
jovens em situacdo de vulnerabilidade social. Abordaremos a importancia de uma
empresa de Turismo académico que busca a melhor forma de atender seus clientes
e facilitar a organizacdo e contratacdo desse tipo de excursao, a Tour-Académico
subsidia visitas técnicas a instituicées publicas agindo como “Robin Wood”, para gerar

acima de tudo experiéncias de vida.
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3 PROBLEMATICA

A agéncia concentra-se no turismo académico, destacando a importancia das
visitas técnicas para tornar 0s assuntos mais atrativos em sala de aula. A pesquisa
realizada com alunos do ensino médio e técnico revelou que 99% concordam com a
relevancia dessas visitas. No entanto, surgem desafios significativos ao lidar com
processos burocraticos, negociagdes diretas com motoristas, empresas de transporte
e acesso a areas culturais. Além disso, as limitacdes da verba institucional restringem
as opcoes disponiveis para as instituicbes de ensino. A analise SWOT desse cenario
destaca uma oportunidade Unica, uma vez que ndo existem empresas atuando

especificamente nesse segmento.
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3 DESCRICAO DA EMPRESA

A Tour-Académico, é uma empresa especializada em turismo, voltada ao
publico estudantil visando descomplicar os processos de contrata¢éo, organizagéo e
gerenciamento desse tipo de viagem ou excursdo, buscando proporcionar agilidade,
conforto e dar todo o suporte necessario aos nossos clientes, trabalhando com guias
credenciados, voluntarios e empresas de transporte parceiras para oferecer a Nossos
clientes o melhor atendimento do mercado.

Partindo da coleta dados realizados pela nossa equipe a Tour-Académico
atuara nas cidades de Osasco, Carapicuiba e Sao Paulo devido a grande quantidade
de escolas técnicas, estaduais e faculdades. Prestando servicos a entidades publicas
e privadas, sem visar lucro apenas a disseminacao de conhecimento e experiéncia de

vida.

3.1 Dados da empresa

Nome: TOUR ACADEMICO LTDA.

Nome Fantasia: TOUR ACADEMICO.

CNPJ: 13.965.281/0001-97.

Objeto Social (CNAE) — 7911-2/00 - Agéncias de viagens (principal atividade
econbmica).

Telefone: (11) 3607 - 4882

E-mail: contato@touracademico.com

3.1.1 Missao
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Proporcionar experiéncias educacionais e enriquecedoras, conectando

estudantes a destinos inspiradores promovendo o aprendizado intercultural.

3.1.2 Visao

Ser lideres no setor de turismo académico, oferecendo programas inovadores

gue ampliem horizontes, impulsionar o conhecimento e transformem vidas.

3.1.3 Valores

e Exceléncia educacional;
e Integridade;

e Diversidade;

e Inclusao;

e Satisfacao do cliente.

3.1.4 Obijetivos Estratégicos

Expandir a atuacdo da empresa para todo o Brasil a partir do segundo ano de
atuacao, oferecendo oportunidades de visitas técnicas a instituicbes publicas e
privadas através de parcerias com instituicbes de ensino por todo o pais para garantir
uma ampla variedade de destinos que possam contribuir ainda mais com o

desenvolvimento de estudantes em sua area de interesse.

3.1.5 Natureza do negécio
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A Tour-Académico é uma empresa cuidadosamente planejada e executada.
Ela trabalha em conjunto com entidades publicas e privadas de ensino, entendendo
suas necessidades e demandas, para criar itinerarios personalizados que atendam

aos objetivos pedagdgicos de cada instituicao.

3.1.6 Histérico da Empresa

A Tour - Académico foi fundada por um grupo de empreendedores entusiastas
de viagens com o objetivo de promover a educacdo através de experiéncias de
viagens enriguecedoras. A Tour-Académico € uma empresa de turismo especializada
em atender o publico académico. Seu foco estd em simplificar a organizacdo de
viagens educacionais, proporcionando agilidade, conforto e suporte aos clientes. A
empresa trabalha com guias credenciados, voluntarios e empresas de transporte
parceiras para oferecer o melhor atendimento. A empresa atua em QOsasco,
Carapicuiba e Sdo Paulo, atendendo escolas técnicas, estaduais e faculdades, tanto
publicas como privadas, com o objetivo de disseminar conhecimento e experiéncias
de vida, sem buscar lucro financeiro. Com base em pesquisas realizadas, foi
identificada a importancia de visitas técnicas e passeios culturais para estudantes do
ensino médio, técnico e superior. Notou-se que as instituicbes de ensino enfrentam
desafios para oferecer essas experiéncias. A empresa "Tour-Académico" surgiu para
simplificar os processos burocraticos e promover visitas técnicas, reconhecendo o
turismo académico como uma ferramenta valiosa para enriquecer o conhecimento e

experiéncias, especialmente para estudantes em situagéo de vulnerabilidade social.

3.1.7 Abrangéncia de Atuagéo

A Tour Académico atuara na regido de Osasco, Barueri e Sdo Paulo, com o
objetivo de expandir nossa atuacdo para um maior numero de municipios e,

futuramente, alcancar outros estados sem limites para expansao.
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3.1.8 Responsabilidade Social

As acgdes sociais da empresa “Tour-Académico” esta direcionada em subsidiar
visitas técnicas a escolas publicas com um maior nUmero de jovens em situacéao de
vulnerabilidade social visando proporcionar a eles maiores experiencias de vida e
conhecimentos, contribuindo para sua formacdo educacional, social e profissional
gerando um impacto positivo na vida de cada um deles e na sociedade como um todo,
bem como seus desafios e possiveis solu¢des, fomentando transformacdes que o

turismo académico pode promover na vida desses jovens.

3.2 Gerenciamento e estrutura organizacional

A empresa optou por atuar em suas atividades através da modalidade Home
Office, com uma estrutura organizacional funcional para atender as suas

necessidades. Nessa estrutura as atividades sédo agrupadas por funcéo especifica.

3.2.1 Descricao do Organograma

A seguir encontra-se a descricdo do organograma da empresa, tendo suas
principais atividades sendo exercidas pelos socios proprietarios em conjunto com um

colaborador contratado pelo regime CLT.
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e Diretoria: Responsavel pela supervisdo geral da empresa, estabelecendo
metas e estratégias de negocios, tomando decisGes estratégicas e
representando a empresa perante clientes, parceiros e stakeholders.

e Recursos Humanos (RH): Responsavel por recrutamento e selegdo,
integracdo de novos colaboradores, desenvolvimento de pessoal,
avaliacdo de desempenho, politicas e praticas de RH.

e Financas e Contabilidade: Responséavel pelo gerenciamento financeiro,
contabilidade, elaboracédo de relatérios financeiros, controle de custos,
orcamento e analise financeira.

e Marketing e Vendas: Responséavel pela pesquisa de mercado, estratégias
de marketing, publicidade, promocdo de vendas, gestdo de
relacionamento com clientes, vendas e negociacao.

e Vendas: Responsavel por atrair clientes em potencial e fechar vendas de
pacotes académicos, negociando termos e condicbes com clientes e
parceiros.

e Tecnologia da Informacédo (TI): Responséavel pela infraestrutura de TI,
suporte técnico, desenvolvimento e manutencao de sistemas, seguranca
da informacao e gerenciamento de dados.

e Atendimento ao Cliente: Responsavel pelo atendimento ao cliente, suporte
pos-venda, resolucdo de problemas e garantia da satisfacao dos clientes.

e Coordenador de Programas Académicos: Responsavel por desenvolver e
implementar programas académicos para diferentes instituicdes de ensino,
incluindo escolas e universidades.

e Colaborador: Responsavel por fornecer apoio administrativo geral,
auxiliando em tarefas como agendamento de reunifes, gerenciamento de
documentos e arquivo.

e Nivel Gerencial: Gerentes de Departamento (RH, Financas, Marketing,
Operacodes, Tl, Atendimento ao Cliente)

(Apéndice 1)

3.2.2 Cargos gerenciais
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Os cargos gerenciais sdo as posi¢cdes que 0s sOcios proprietarios ocupam, a

fim de promover um bom relacionamento e andamento das atividades.

3.2.2.1 Gerente de vendas e marketing

Responsavel pela pesquisa de mercado, estratégias de marketing, publicidade,

promocao de vendas, gestédo de relacionamento com clientes, vendas e negociagao.

3.2.2.2 Gerente financeiro

Responsavel pelo gerenciamento financeiro, contabilidade, elaboracdo de

relatorios financeiros, controle de custos, orcamento e analise financeiro.

3.2.2.3 Gerente de atendimento ao cliente

Responsavel pelo atendimento ao cliente, suporte pds-venda, resolugédo de

problemas e garantia da satisfacéo do cliente.

3.2.2.4 Recrutamento e selecéo

Responsavel por recrutamento e selecao, integracdo de novos colaboradores,

desenvolvimento de pessoal, avaliagdo de desempenho, politicas e praticas de RH.
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3.2.2.5 Gerente de Tl

Responsavel pela infraestrutura de TI, suporte técnico, desenvolvimento e

manutenc¢ao de sistemas, seguranca da informacao e gerenciamento de dados.

3.2.2.6 Diretoria

Responséavel pela supervisdo geral da empresa, estabelecendo metas e
estratégias de negdcios, tomando decisdes estratégicas e representando a empresa

perante os clientes, parceiros e stakeholders.
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4 SERVICOS

A Tour - Académico € uma empresa de prestacdo de servigcos para escolas
publicas, particulares, técnicas e faculdades. A organizacdo tem como base levar os
alunos para visitas técnicas em empresas, museus, sitios arqueoldgicos dentre
outras opcoes. A fim de realizar esse servigo com eficiéncia a tour académico se
compromete com o planejamento total do passeio, dessa forma, controles de
acessos e as autorizacdes para menores de idade sdo responsabilidades que a
empresa se dispde a cumprir, almejando sempre o conforto e a seguranca do
cliente.

(Apéndice 2)

4.1 Propriedade industrial associada

De acordo com a pesquisa realizada no site da JUCESP, nao foram
encontradas empresas registradas com a mesma razdo social de "TOUR -
ACADEMICO LTDA".

(Anexo 1)
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5 PLANO DE MARKETING

5.1 Analise do ambiente

Com base no setor escolhido, a tour académico realizou anélises ambientais
para a colecdo de dados que fossem usados para identificar os seguintes fatores:
econdbmico, socioculturais, politicos/legais, tecnoldgicos, concorréncia e fatores

internos.

5.1.1 Fatores econdmicos

A relagdo econdmica do turismo vem demonstrando aumentos significativos
pés pandemia. A busca por viagens, turismo que agreguem valor ao individuo, por
consequéncias visitas técnicas e passeios estudantis. De acordo com os dados
levantados pelo IBGE EM 2015, cerca de 83% das criangas, vivem em cidades além
de 2 a cada 5 criancas vivem na pobreza, que nao tem acesso a areas de lazer ou de

campo que cresce a necessidade de aulas em lugares didaticos, visitas técnicas.

5.1.2 Fatores socioculturais

De acordo com a pesquisa do G1 publicada no dia 21 de julho de 2022, nos
apresenta uma visita técnica para os estudantes do setor de constru¢do e nos

mostra qual a sua importancia em ser realizado esses tipos de estudos longe das
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salas de aulas.

Ela apresenta que: “A visita foi importante para a compreensao do processo
como um todo, podendo verificar boa parte do ciclo de vida do produto, desde a fase
de transformacdo da matéria prima nos perfis de aco leve, elaboracao de projetos no
setor especifico, detalhamento de montagem até a construgao final”.

Com base nessa pesquisa, nota-se que as visitas técnicas sao de extrema
importancia para os alunos ja que eles vivenciam o dia a dia em sala de aula, as
vistas técnicas tornam o aprendizado mais dindmico e motivador e significativo para
os estudantes.

(Anexo 2)

5.1.3 Fatores politicos/legais

Existem alguns fatores politicos/legais para que haja a abertura de uma
empresa que realiza o turismo. Segue o0s principais exemplos:

Incluem regulamentacBes governamentais, politicas de visto, estabilidade
politica e parcerias intergovernamentais para facilitar o turismo. E importante
considerar as politicas locais e nacionais que impactam o setor, bem como as

condicdes gerais de governanga.

5.1.3.1 Nome e Marca

Verifica se ja existe alguma empresa com o nome escolhido e a marca.

Orgao responsavel: Junta comercial ou cartorio.

5.1.3.2 CNPJ
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E necessario a solicitacdo do CNPJ para a abertura da empresa.

Orgéao responséavel: Receita Federal.

5.1.3.3 Inscricdo Estadual

A necessario a solicitacdo da inscri¢cdo estadual da empresa.

Orgéo responsavel: Receita estadual.

5.1.3.4 Legislagdes Relacionadas Diretamente ao Turismo

Existem algumas legislacdes ligadas diretamente ao turismo e algumas delas sao:

Lei n°. 12.974/2014 — Dispbe sobre as atividades das agéncias de turismo.

Lein®. 11.771/2008 — dispde sobre a politica nacional de turismo, define as atribuicées
do governo federal no planejamento, desenvolvimento e estimulo ao setor turistico;
revoga a lei n° 6.505, de 13 de dezembro de 1977, o decreto-lei n° 2.294, de 21 de
novembro de 1986, e dispositivos de lei n°8.181, de 28 de marco de 1991; e d& outras
providéncias.

Lei n°. 8.623/93 — Dispde sobre a profissdo do guia de turismo e da outras

providéncias.

O Cadastro € obrigatorio para as seguintes atividades (Lein® 11.771/08 e n° 8.623/93):

» Agéncias de turismo;

» Meios de hospedagem;

» Guias de turismo;
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 Transportadoras turisticas;

« Acampamentos turisticos.

5.1.4 Fatores tecnoldgicos

Analisando os fatores tecnoldgicos e olhando para os dias atuais, as viagens,
visitas técnicas e passeios, serao realizados e fornecidos com 6nibus tecnolégicos. A
empresa esta presentes nas redes sociais para maior conhecimento do publico-alvo
sobre seus servicos e divulgacbes utilizados para meios de comunicacao.
Aproveitando a tecnologia que esté favorecendo empresas como a Tour-Académico
gue atua no seguimento Home-Office, 0s servicos serao todos realizados das casas
dos sécios proprietarios e colaboradores, sem a necessidade de presenca em
escritérios. Com isso, serdo realizados agendamentos com os clientes, para que o

representante de vendas facga visitas a fim de divulgar, negociar e oferecer os servicos.

5.1.5 Concorréncia

Com a analise de concorréncia, foi localizada a empresa Turismo Estudantil.
Possui mais de 13 anos de mercado, 81.149 estudantes atendidos e 5.654 atividades
realizadas. Concorrente indireto atua especificamente no estado do Mato Grosso.

(Apéndice 3)

5.1.6 Fatores internos
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Qualidade em nossos servicos, precos acessiveis, 6timo atendimento aos

clientes, conforto, visitas técnicas com excelentes guias, seguranca.

5.2 Analise SWOT

(Apéndice 4)

5.2.1 Fatores externos

5.2.1.1 Oportunidades

e Aumento do interesse de visitas técnicas a empresas da respectiva area de
atuacao dos alunos.
e Alta demanda em periodos de estudos dos alunos.

5.2.1.2 Ameacgas

e ApOs realizar pesquisa de concorréncia no estado de atuacdo, houve a
evidéncia de uma empresa ja existente no mercado, na qual presta servico

semelhantes. Dessa forma tal empresa se torna uma concorréncia direta.

5.2.2 Fatores Internos
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5.2.2.1 Forcas

e Um meio de tornar os estudos mais divertidos e interativos fazendo com que
chame a atencéo dos alunos;

e Viagens com conforto e visitas guiadas;

e Com efeito da acdo social, a empresa tera maior visibilidade na sociedade;

e Parcerias.

5.2.2.2 Fraquezas

e Area de atuacao inicial restrita.
e Necessidade de autorizacao para menores de idade.

5.3 Definigédo do publico-alvo

Através de pesquisas a Tour-Académico identificou o seu publico-alvo com
base em comportamento de nossos clientes e necessidades. Portanto o publico
alvo tange todos os estudantes da regido de Osasco, Barueri, S&o Paulo. O estado
de S&o Paulo estipula 3,5 Milhdes de estudantes matriculados no que confere

majoritariamente regiées que a empresa ira atuar.

5.3.1 Pessoa fisica
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Alunos de escolas publicas ou privadas, escolas técnicas e faculdades que
desejam adquirir mais conhecimentos fora das salas de aulas com visitas técnicas.
Fazendo o possivel para gerar acessibilidade para pessoas PCD'’s.

5.3.1.1 Geogréficos

A todas as escolas e faculdades de Osasco, Barueri e Sdo Paulo que tenham
interesse em visitas técnicas no estado. A empresa atende cerca de 890 escolas e

faculdades e tem capacidade para atender 4 a 6% desse publico.

5.3.1.2 Demograficos

A todas as pessoas que estdo estudando e queiram sair das salas de aulas e

adquirir mais conhecimentos com visitas técnicas em museus, empresas e sitios

arqueoldgicos. A quantidade de museus em Séo Paulo sdo aproximadamente de 132.

5.3.1.3 Psicogréficos

A todos os estudantes que queiram saber como € a pratica daquilo que
aprendem em sala de aula. Segundo uma pesquisa no IBGE, constatou-se que tem
cerca de 30.730 alunos matriculados nas escolas de Osasco, em S&o Paulo 425.639

alunos e em Barueri 17.754 alunos, esses dados sdo baseados em estudantes do
ensino médio.
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5.3.1.4 Comportamentais

Aos alunos que queiram ingressar com mais intimidade naquilo que buscam
trabalhar ao decorrer de suas vidas contando com o conhecimento obtido com as

excursdes fornecidas pela Tour-Académico.

5.4 Definicdo do posicionamento de mercado

5.4.1 Ramo de atividade

Servico de transporte, organizacdo de roteiros culturais, visitas técnicas,

agendamentos e contratacdes de guias e voluntarios.

5.4.2 Servigos e produtos oferecidos

Consultorias, guias e assistentes de turismo, transporte coletivo revisados e

seguros assim como motoristas especializados.

5.4.3 Numero de Empregados

5.4.3.1 CLT (Consolidacéo das Leis do Trabalho)

e 1 Colaborador
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5.4.3.2 Pré6-labore

Serao 08 Sacios fundadores, com responsabilidades, direitos, deveres

assim como participacao mutua.

5.4.3.3 Terceirizacao

* Veiculos
» Motoristas
» Guias de Turismo

5.4.4 Localizagao

A empresa atuara no seguimento Home-office, sem a necessidade de escritério

ou ambiente fisico, atendendo nas cidades de Osasco, Barueri e Sao Paulo.

5.5 Definicdo da marca

A Tour Académico tem como objetivo ter superioridade no mercado, além de
transmitir confianca, personalidade e uma identidade Unica, e para isso elementos
como nome, slogan, simbolo e cores séo elementos fundamentais para diferenciar a

empresa do mercado.
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(Apéndice 5 e 57)

5.5.1 Nome

O nome Tour Académico tem como objetivo passar uma marca original aos
nossos clientes e diferente aos concorrentes “Tour” significa “viagem/passeio” e

“Académico” simboliza “estudante universitario” relativo a academia que ela pertence...

5.5.2 Simbolo

Nossa Logomarca é representada por um aluno com seu livro nas cores azul e
laranja. O azul tem o intuito de transmitir calma, serenidade e tranquilidade que serao
aplicados em nossos servigos, e o laranja representa “alegria” que as viagens irdo
transmitir, “confianca” que nossos clientes terdo com nossos servicos.

(Apéndice 5)

5.5.3 Slogan

Explore o desconhecido com a Tour Académico”: O slogan foi elaborado na

intencao de transmitir o valor que nosso servigo tende a agregar ao cliente.

5.6 DEFINICAO DE OBJETIVOS E METAS
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Os objetivos e metas sdo elementos fundamentais na definicdo de nossa

empresa.

5.6.1 Objetivos

Ser a empresa numero 1 nesse mercado, oferecer confianca, seguranca e
inovacao, além de levar esses servigcos para todo estado de Sao Paulo no primeiro

ano de atuacéao.

5.6.2 Metas especificas

A Tour - Académico estabeleceu metas a serem atingidas.

5.6.2.1 Investir em vagas e oportunidade para estagiarios

Oferecer oportunidade para estudantes dessa area, oferecer experiéncia e

treinamento adequado para até possiveis efetivacéo.

5.6.2.2 Atendimento eficaz

Oferecer melhor atendimento possivel aos nossos clientes, atendimento
totalmente rapido e online, além da facilidade de esclarecer duvidas e planejamentos

de orcamentos.
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5.6.2.3 Funcionarios Competentes

Funcionérios capacitados, treinados e adaptados para qualquer tipo de
situacao, oferecendo assim o melhor servi¢o possivel transmitindo melhor experiéncia

aos clientes.

5.6.2.4 Investir em novas tendéncias e tecnologias

Investir em novos avancos tecnoldgicos e novas tendéncias no mercado,

deixando uma marca exclusiva que s6 a Tour Académico tera.

5.6.2.5 Transitar o maior nimero de escolas no 1°ano

Transitar em 1016 escolas em uma das maiores cidades do estado de Sao
Paulo: Sdo Paulo, Osasco e Barueri.

5.6.2.6 Trabalhar no maior nimero de escolas parceiras

Fechar parcerias com instituicbes privadas, visando assim maiores

possibilidades de lucros.

5.7 COMPOSTO DE MARKETING



40

E um conjunto de ferramentas utilizadas para empresa definir as estratégias

e atingir os. O mix de marketing da Tour-académico € constituido por cinco pilares.

5.7.1 Produto

A Tour-Académico fornecer4d o servico de turismo com o foco na area
académica, promovendo viagens e visitas que proporcionam a ligacdo com o que é
proposto na sala de aula com a realidade. Oferecendo a todos os estudantes a
oportunidade de conhecer e aprender de forma pratica e dindmica de acordo com suas
necessidades e interesses. Trazendo beneficios também para os diretores,
professores ou responsaveis por essas visitas. O pacote basico promove excursdes
com curtas distancias, buscando o aprendizado mesclado com diversao, possuira

guias voluntarios responsaveis por instruir as visitas.

O pacote intensivo possui total foco no aprendizado, buscando tomar a atencao
do aluno com experiéncias técnicas e praticas. O pacote premium € focado em alunos
de universidades, sera personalizado, privilegiando o curso ou area de atuacao futura,

com excursdes durando até finais de semana para o aprendizado em campo

5.7.2 Preco

- Pacotes predefinidos.
e Excursao Basica (Escolas Privadas) R$ 80.00
e Excursao Basica (Escolas Publicas) R$ 30.00
e Excurséao Intensivo (Escolas Privadas) R$ 120.00
e Excurséao Intensivo (Escolas Publicas) R$ 50.00

e Excursado Premium (Universidade) R$ 450.00
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- Pacotes personalizados de acordo com a necessidade do cliente.

-Valores direcionados em subsidiar visitas técnicas a escolas publicas

5.7.3 Praca

O fornecimento dos servicos serd por meio da internet, limitada as cidades de
Sao Paulo, Osasco e Barueri. Serd utilizado do grande alcance e potencial das redes

sociais e site da empresa para expanséao e alcance dos servicos.

5.7.4 Promocao

Redes sociais:

e Instagram: @ tour_academico
(Apéndice 6)

e TIkTok: @ tour_academico

e Site: www.touracademico.com.br
(Apéndice 7 ao 12)

e WhatsApp: (11) 92562-9054
(Apéndice 13)

5.7.5 Pessoas

5.7.5.1 Treinamento e comunicagao

A Tour-Académica busca exceléncia no relacionamento com seus clientes e

para isso € necessarias habilidades para que os servigos sejam oferecidos de forma
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efetiva e eficaz através do desenvolvimento de treinamentos sobre atendimento ao
cliente. Além disso, treinamentos introdutérios para capacitar os vendedores com o
intuito de conhecer o publico-alvo e suas necessidades, acompanhar o
crescimento, rotinas e forma de funcionamento da organizacao assim mostrando
todas as possibilidades da empresa e podendo negociar parcerias com outras
organizacdes. Fazer a gestdo de redes como WhatsApp, Instagram, site e e-

mail, tornando possivel fazer a converséo de vendas. Além disso, havera reunifes
internas para alinhamento de metas, objetivos e resolucdes de questdes pendentes

na organizacao.

5.7.5.2 Avaliacéo

Ser4 feita a avaliacdo de desempenho de forma mensal e utilizando de
reunides e apresentacdes online para passar e receber os feedbacks sobre o més.

Pontuando os seguintes critérios:

- Etica

* Respeito

« Comprometimento com as metas e objetivos
* Busca de resultados

* Alcance dos servigcos

« Faturamento, lucro e gastos.

5.7.5.3 Responsabilidade
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A Tour-académico desenvolve um papel de extrema responsabilidade, pois
diante das diversas pessoas que podem adquirir 0s servi¢os, estao os alunos que sao
menores de 18 anos. Para eles € preciso uma atencao especial, desde o contato com
0s responsaveis para colher as devidas autorizacdes até a visita técnica onde seré

necessario ter o controle e organizacao para manter a seguranca e bem-estar de todos.



44

6 METODOLOGIA

6.1.1 Pesquisa de mercado/campo

Foi realizado uma pesquisa de mercado conduzida por meio de entrevistas nas
redes sociais onde foi apresentada aproximadamente 8 perguntas com cerca de 102
— 113 respostas.

(Apéndice 14 ao 21)

6.2 Internet

Os planos de marketing, operacional e financeiro foram com base nas

orientacdes do site SEBRAE sobre plano de negadcios.
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7 PLANO OPERACIONAL

7.1 Localizagao

A tour - académico néo possui um endereco fisico, as contratacdes dos
servicos serdo por meio da internet, limitada a regido de Osasco, Barueri e Sao

Paulo.

7.2 Tecnologia

Com o objetivo de possuir o menor custo operacional e mantendo a
eficiéncia no atendimento e controle das operacoes, foi elaborado o plano de

tecnologia baseado nas necessidades da Tour-Académico.

7.3 Horéario de Funcionamento

O atendimento da Tour-Académico funcionara de segunda a sexta-feira
das 08h00 as 18h00 e o horario de funcionamento das visitas ir4 variar de
acordo com o pacote adquirido pelo cliente
(Apéndice 22)

7.4 Capacidade de Atendimento
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A Tour - Académico tem capacidade de atender por més 14 escolas
remotamente, para or¢camentos, vendas, consultorias e agendamento de
excursoes.

Ela pode atuar em 4 excursdes diariamente, atendendo diretamente em
meédia 184 clientes nas regides de Osasco, Carapicuiba e Sdo Paulo prestando

todos os servi¢os contratados.

Fluxograma atendimento

Buscando a agilidade no atendimento e fornecimento dos servigos, a

tour-académico possui o seguinte fluxograma:

7.5.1 Venda presencial

A Tour académico ira procurar instituicbes de ensino através de um
representante de vendas. Dessa forma o cliente podera adquirir servigos ja pré-
definidos ou negociar com o representante possiveis visitas técnicas baseadas
na sua area de interesse (sendo necessario 0 estudo por parte da empresa
para analisar possiveis visitas personalizadas e repassar o cronograma para o
cliente).

Dessa forma o atendimento pode se tornar remoto para formalizacéo do
orcamento e se for preferéncia do cliente, havera o retorno a instituicdo para
apresentar as possibilidades encontradas. E por fim dar andamento ao

pagamento, documentacgdo e disponibilizacdo das datas e horarios.

7.5.2 Venda online
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Possuindo diversos canais para venda on-line, divulgacéo dos servicos
prestados e para ter uma relacéo rapida e assertiva com os clientes, a tour-
académico possibilita a interacao direta com o WhatsApp para que possa ser
apresentado os pacotes disponiveis e realizar o devido orcamento de acordo
com a necessidade do cliente. (Sendo necessario o estudo por parte da
empresa para analisar possiveis visitas personalizadas e repassar 0
cronograma para o cliente)

Apbs o processo de escolha do pacote e formalizacdo do orcamento, 0s
clientes recebem um link para a escolha da forma de pagamento sendo via PIX,
débito ou credito.

Apés a efetivacdo do pagamento, sera contabilizado a aquisicdo do
servico e a empresa ira dar andamento a documentacdo e autorizagédo
disponibilizando assim datas e horéarios das visitas académicas.

(Apéndice 13)

7.6 Necessidade do pessoal

A empresa Tour - Académico tem a necessidade de:

e 08 representantes de vendas para visitar as instituicées de ensino
e 01 Auxiliar administrativo
e Guias voluntarios

(Apéndice 24)

7.7 Vantagens competitivas

As vantagens competitivas da Tour — Académico em relacdo aos concorrentes

diretos:
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e Aumento do interesse de visitas técnicas a empresas da respectiva
area de atuacgédo dos alunos.
(Apéndice 3)

7.8 Descrigédo de parceria

A tour-académico buscaré parcerias com empresas de transporte, instituicdes
de ensino, museus e empresas. A organizacdo estabelecerd parcerias por meio de
estratégias de divulgacédo, incluindo panfletagens direcionadas, e-mails, publicacdes
em redes sociais e trafego pago. Dessa forma a empresa visa tanger a maior

guantidade de parcerias possiveis enfatizando instituicbes de ensino.

7.9 Gestédo de qualidade

A empresa busca a eficiéncia e eficacia dos seus servicos apresentando
interesse na melhoria continua em relacdo a qualidade. Diante disso, a comunicagao
direta com os clientes serd um fator essencial para o controle de qualidade, sera
coletado feedbacks por parte dos diretores, professores ou responsaveis por adquirir
0S servigos para entender as suas necessidades, e sera de imensa importancia
compreender o interesse e as formas de trazer somente vantagens para os estudantes.
Pois acredita-se que uma visita que nao desperte o entusiasmo N0S Mesmos, possa

atrapalhar o processo de aprendizado.

7.10 Gestéo de acao social

A Tour-Académico ira subsidiar visitas técnicas a escolas publicas, com

o0 intuito de levar a esses estudantes também possibilidade de conhecer novos
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lugares e pessoas de uma forma que isso traga aos mesmos a capacidade de
aprender, socializar e até mesmo ter a capacidade de fazer suas proprias

escolhas através da vivéncia fora da sala de aula.
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8 PLANO FINANCEIRO

8.1 Estimativa dos investimentos fixos

O investimento compreende 0sS recursos essenciais para iniciar o negocio,
abrangendo os equipamentos e materiais. Nesta secdo sdo realizados calculos
referentes & quantidade, valor unitario e valor total de cada item. As tabelas séo
divididas em:

- Equipamentos e Materiais

(Apéndice 25)

8.2 CAPITAL DE GIRO

8.2.1 Contas a receber

Para determinar o periodo médio de vendas foi estabelecido um prazo estimado
de 27 dias. Esse calculo permite obter um média do tempo necessario para concluir
as vendas. Referente as vendas estimasse que 40% poderdo ser parceladas em 1
vez, 10% em 2 vezes e 10% em 3 vezes.

(Apéndice 56)

8.2.2 Fornecedores

O prazo para o pagamento dos fornecedores gira em torno de 30 dias, débitos
junto aos fornecedores.
(Apéndice 28)
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8.2.3 Necessidade liquida de capital de giro

Ao somar o prazo médio de vendas com a necessidade de custos fixos e
variaveis, obtém-se a necessidade liquida de capital de giro. No caso da empresa em
guestao, a necessidade de capital de giro totaliza 11 dias

(Apéndice 29)

8.2.4 Caixa minimo

O caixa minimo da Tour-Académico corresponde ao valor em dinheiro
necessario para cobrir os custos até que as contas a receber dos clientes sejam
recebidas.

- Atualmente, o valor do caixa minimo da empresa é de R$ 9.477,93

(Apéndice 30)

8.2.5 Capital de giro resumo

O capital de giro representa a diferenca entre os recursos liquidos disponiveis
e o total das despesas e obrigacdes a serem pagas. No presente caso, foi estimada a
demanda por capital de giro no montante de R$ 39.494,90. Esse valor reflete a
necessidade financeira para sustentar as operagcées empresariais, garantindo fundos
para cobrir todas as obrigacdes financeiras e manter um saldo liquido positivo.
(Apéndice 31)

8.3 Investimentos Pré-operacionais
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As despesas pré-operacionais sao referentes aos gastos incorridos antes do
inicio das atividades comerciais de uma empresa, incluindo despesas relacionadas a
legalizacdo, construcgéo civil, divulgagéo, entre outros. A empresa registrou um total
de R$ 4.317,63 em investimentos pré-operacionais como resultado dessas despesas.
Estes representam os recursos financeiros aplicados para preparar o negocio antes
de iniciar suas operacoes.

(Apéndice 32)

8.4 Investimento total

A tabela de descrigédo de investimentos apresenta a soma do investimento fixo,
capital de giro e investimento pré-operacional, totalizando R$ 65.913,67. J& na tabela
de fontes de recursos, € indicada a quantia necessaria de capital para investir na
empresa, o BNDES ira conceder um empréstimo no valor de R$ 70.000,00, com
parcelas de R$ 2.001,19, a serem pagas em 48 meses, a uma taxa de juros de 1,44%
ao més, calculada sobre o valor do financeiro.

- Fontes de Recursos

(Apéndice 33)

8.5 Estimativa do faturamento mensal da empresa

ProjecOes foram realizadas a fim de estimar as vendas nos primeiros 12 meses
apos o inicio das atividades da empresa, levando em conta as demandas do publico-
alvo localizado nas cidades onde atuaremos. Essas projecdes foram utilizadas para
determinar o numero de servicos vendidos. O faturamento anual total resultante
dessas vendas foi de R$ 570.300,00. Este valor representa a receita esperada para o
periodo de um ano, considerando o volume de negocios gerado pelos servicos

prestados.
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Faturamento do més 1 foi estimado em R$ 35.880,00, com variacdo sobre a
média anual de -25%

(Apéndice 36)
Faturamento do més 2 foi estimado em R$ 48.760,00, com variagdo sobre a
média anual de 3%

(Apéndice 37)
Faturamento do més 3 foi estimado em R$ 56.580,00, com variacdo sobre a
média anual de 19%

(Apéndice 38)
Faturamento do més 4 foi estimado em R$ 56.280,00, com variagéo sobre a
média anual de 18%

(Apéndice 39)
Faturamento do més 5 foi estimado em R$ 55.360,00, com variacdo sobre a
média anual de 16%

(Apéndice 40)
Faturamento do més 6 foi estimado em R$ 38.040,00, com variacdo sobre a
média anual de -20%

(Apéndice 41)
Faturamento do més 7 foi estimado em R$ 33.580,00, com variagéo sobre a
média anual de -29%

(Apéndice 42)
Faturamento do més 8 foi estimado em R$ 43.240,00, com variagdo sobre a
média anual de 9%

(Apéndice 43)
Faturamento do més 9 foi estimado em R$ 58.820,00, com varia¢do sobre a
média anual de 13%

(Apéndice 44)
Faturamento do més 10 foi estimado em R$ 38.800,00, com variagdo sobre
a média anual de -18%

(Apéndice 45)
Faturamento do més 11 foi estimado em R$ 53.380,00, com variagdo sobre
a média anual de 12%

(Apéndice 46)
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e Faturamento do més 12 foi estimado em R$ 56.580,00, com variagdo sobre
a média anual de 19%
(Apéndice 47)

8.6 Estimativa do custo variavel mensal

Nesta secdo, foram realizados calculos para determinar os custos variaveis
para cada pacote vendido pela empresa, tendo como base a quantidade de alunos
por viagem e tipo de passeio contratado. O valor total dos custos variaveis mensais
alcancou R$ 3.747,76

(Apéndice 48)

8.7 Estimativa dos custos de comercializacao

Com base na receita anual, a empresa € classificada como pequeno porte. Ela
estd sujeita ao regime tributario do Simples Nacional, que implica em uma taxa de 10%
aplicada sobre a receita anual. Como resultado, o0 montante de impostos pagos
totaliza R$ R$ 54.404,63.

O regime do Simples Nacional inclui os seguintes tributos:

IRPJ: Imposto de Renda da Pessoa Juridica.

CSLL: Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido.

PIS: Programa de Integragao Social.

COFINS: Contribuicédo para o Financiamento da Seguridade Social.
INSS: Instituto Nacional do Seguro Social.

IPI: Imposto sobre Produtos Industrializados.
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8.8 Estimativa dos custos com mao de obra

Na tabela em andlise, foram efetuados calculos para determinar os salarios dos
colaboradores com vinculo empregaticio CLT (Consolidacéo das Leis Trabalhistas) e
0 pré-labore dos parceiros. Os montantes calculados foram R$ 16.000,00 e
R$1.839,68, respectivamente. Além disso, a instituicdo assegurara a observancia de
todos os pagamentos vinculados aos direitos laborais e previdenciarios dos
empregados com contrato CLT. Isso implica que a empresa assumira a
responsabilidade pelo cumprimento das obrigacdes trabalhistas e contribuicbes
previdenciarias referentes aos seus colaboradores com vinculo formal de trabalho.

(Apéndice 49)

8.9 Estimativa dos custos fixos operacionais mensais

Os custos fixos englobam todos os gastos que devem ser quitados
mensalmente, independentemente do volume de vendas alcangado. Conforme os
calculos realizados, a empresa possui um custo fixo mensal de R$ 22.101,15 e um
custo fixo anual de R$ 243.112,61. Estes valores correspondem as despesas
regulares que a empresa precisa cobrir regularmente, salarios, despesas
administrativas, entre outros, 0s quais nao variam de acordo com a quantidade de

vendas realizadas.

8.10 Demonstrativo de resultado

Através da analise do demonstrativo de resultado (DRE) anual, é possivel
avaliar o desempenho econdmico da empresa ao longo do ano e determinar ganhos

ou perdas. A Tour - Académico empregou técnicas de analise com base em dados
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das tabelas anteriores para calcular o resultado, revelando um saldo liquido positivo
de R$ 73.326,77. Este montante indica que, apés levar em conta todas as entradas e
saidas de recursos durante o periodo, a empresa alcancou um resultado favoravel,
indicando um saldo liquido positivo ao término do ano fiscal.

(Apéndice 52)

8.11 Indicadores de viabilidade

A Tour - Académico conduziu uma analise detalhada, utilizando indicadores
gue confirmam a sustentabilidade do projeto educacional. Esses indicadores
abrangem aspectos como a eficiéncia, rentabilidade e tempo necesséario para
recuperar o investimento. Por meio dessas métricas, a iniciativa educacional pode
avaliar a estabilidade financeira do empreendimento e concluir que o projeto € viavel,

apresentando resultados promissores.

8.11.1 Lucratividade

A lucratividade € um indicador crucial que revela o desempenho das vendas da
Tour Académico e sua posicdo competitiva no mercado. Quanto maior for a
lucratividade, maiores sdo as oportunidades de investimento, permitindo que a
instituicdo se torne mais competitiva. A Tour - Académico apresenta uma lucratividade
de 0,13%. Conforme evidenciado na tabela. Esse numero indica que o projeto
educacional estd obtendo uma margem de lucro satisfatoria, em relacdo as suas
vendas, levando em conta que a média do mercado é em torno de 10%, se fortalece
sua posicéo competitiva no mercado.

(Apéndice 53)
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9 CONCLUSAO

Diante da conclusao deste trabalho, fica evidente a importancia do turismo
académico e seu potencial transformador na vida dos estudantes. A criacdo de uma
empresa focada nesse ramo, sem fins lucrativos e subsidiando visitas técnicas a
escolas publicas, torna-se uma iniciativa de extrema relevancia para proporcionar
vivéncias enriquecedoras e diferentes tipos de aprendizado aos jovens.

Através do turismo académico, os estudantes terdo a oportunidade de sair da
sala de aula e vivenciar na préatica os conhecimentos tedricos adquiridos em sala de
aula. Além disso, a experiéncia de visitar locais relacionados aos temas estudados
despertara o interesse, a curiosidade e a motivacao dos alunos, incentivando-os a
buscar um maior envolvimento com as disciplinas.

Ao subsidiar essas visitas técnicas a escolas publicas, a empresa contribuira
para diminuir as desigualdades educacionais e proporcionar oportunidades de
aprendizado a todos o0s estudantes, independentemente de suas condi¢cbes
socioeconémicas. Essa iniciativa promovera a inclusdo e 0 acesso a experiéncias
enriguecedoras, que muitas vezes nao seriam viaveis para esses jovens sem o apoio
da empresa.

Além dos beneficios educacionais, o turismo académico também contribuira
para o desenvolvimento pessoal e social dos estudantes. Através das visitas técnicas,
os alunos terdo a chance de vivenciar novas realidades, conhecer pessoas de
diferentes culturas e ampliar seus horizontes. Essas experiéncias enriquecedoras
promoverdo a formacgéo de cidaddos conscientes, criticos e mais preparados para
lidar com os desafios do mundo contemporaneo.

Em suma, a criacdo de uma empresa focada no turismo académico,
representa uma oportunidade impar de proporcionar vivéncias e diferentes tipos de
aprendizado aos estudantes. Essa iniciativa contribuira para a formagédo de uma nova
geracao de jovens engajados, curiosos e preparados para construir um futuro melhor.
E imprescindivel que empresas, instituicbes de ensino e a sociedade em geral
reconhecam a importancia do turismo académico e apoiem esse tipo de projeto,
visando promover uma educacao de qualidade e igualdade de oportunidades para

todos.
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Por meio deste trabalho com o objetivo de apresentar o plano de negdcios da
empresa “Tour-Académico”, foi comprovado assim a viabilidade dessa empresa, com

bons indices de aceitagdo no mercado e grande potencial de crescimento.



10 APENDICE

APENDICE 1 - Organograma

DIRETORIA L=

GERENTE DE
(T

GERENTE
(S.A.C)

 MARKETING
-G
-Gl
Fonte: Autoria propria
APENDICE 2 - Servicos
Lista de Servicos
Servicos ‘ Valor por aluno
Excursdo Basica (Escolas Privadas) | RS 80.00
Excursdo Basica (Escolas Publicas) | RS 30.00
Excursdo Intensivo (Escolas Privadas) | RS 120.00
Excursdo Intensivo (Escolas Publicas) | RS 50.00
Excursdo Premium (Univ) RS 450.00

Fonte: Autoria propria

59



APENDICE 3 - Concorrentes

lII Turismo Estudantil

Fonte: Google (2023)

APENDICE 4 — Analise Swot

FATORES EXTERNOS

OPORTUNIDADES

AMEACAS

e Aumento do interesse de
visitas técnicas a empresas
da respectiva area de
atuacdo dos alunos.
Alta demanda em periodos
de estudos dos alunos.

Concorréncia presente em
nosso estado de atuagéo.

Fonte: Autoria propria
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FATORES INTERNOS

2.2 FORCAS FRAQUEZAS
e Um meio de tornar os e Nao atender a outros
estudos mais divertidos e estados do pais.
interativos fazendo com e Baixa demanda em
que chame a atencdo dos periodo de férias dos
alunos. alunos.

e Viagens com conforto e
visitas guiadas.

Fonte: Autoria propria

APENDICE 5 — Logomarca

Nﬂ

Fonte: Autoria propria

61
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APENDICE 6 — Instagram

tour_academico

4 13 16

Publicagbes Seguidores Seguindo

Tour Académico

@‘ Seguido por peh_coutinho_, I_vituhh e 1 outra
# % pessoa

Seguir Mensagem

Q

Quem Somos Local de At... Orgamentos Servigos Viagen|

' »)
NOSSOS|PACOTES [
Atuamos

Locais onde

Servicos totalment
| remotos, vocé @
consegue fazer set
orcamento no @
{ conforto de sua
casa. o

Fonte: Instagram (2023)
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APENDICE 7 - Site parte 1

TOUR
A
Conduzindo seu conhecimento

COMEGAR AGORA

Fonte: Autoria propria

APENDICE 8 - Site parte 2

Sobre a Tour-
Académico

A Tour Académico é uma empresa de turismo voltada
para a area de excursdes académicas, com o intuito de
contribuir os estudantes, diante de suas experiéncias em
busca da jornada de sua futura profisséo.

Com o funcionamento totalmente online, os servigos da
empresa foram pensados de forma afim de facilitar a vida
do cliente, atuando em trés grandes cidades de S&o Paulo
(Osasco, Barueri e Sdo Paulo) em seu primeiro ano, para
futuramente abrangi todo territério nacional.

Com o funcionamento totalmente online, os servigos da
empresa foram pensados de forma afim de facilitar a vida
do cliente, atuando em trés grandes cidades de S&o Paulo
(Osasco, Barueri e Sdo Paulo) em seu primeiro ano, para
futuramente abrangi todo territério nacional.

Fonte: Autoria propria
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APENDICE 9 - Site parte 3

Fonte: Autoria propria

APENDICE 10 - Site parte 4

® &

FAZER ORCAMENTO FAZER ORCAMENTO FAZER ORCAMENTO

Fonte: Autoria prépria



APENDICE 11 - Site parte 5

Por que viajar
coma Tour?

A Schematiq investe no futuro com iniciativas
de sustentabilidade e educagao.

Viagens educacionais
melhoram o aprendizado
Elas oferecem aos estudantes a oportunidade de

viver experiécias e culturas completando o
conhecimento adquido em sala.

Seguranga e Conforto

Elas garantem protegao aos
viajantes,e contribui uma
experiéncia agradavel e eficiente.

Planejamento adequado

Fundamental para garantir que sua
viagem seja bem-sucedida.

Fonte: Autoria propria

APENDICE 12 - Site parte 6

2

Venha conosco

Conectando jovens a experiéncias
inesqueciveis.

COMECE HOJE

ReDEs soclAls  (©) [

Fonte:

Autoria propria
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APENDICE 13 — WhatsApp

Dados do grupo

Tour - Académico

.

Midia, links e docs

Mensagens favoritas

Silenciar
Papel de parede e som

Salvar em Fotos

Criptografia

mal

-
&

Editar

Padrao

Mensagens temporarias Desativadas

Permissdes do grupo

Fonte: Autoria propria
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APENDICE 14 - Pesquisa de mercado

Qual a sua faixa etaria?
102 respostas

® 114
® 15-17
@ 18-25
® 25-30
@ 31-..

Fonte: Autoria propria

APENDICE 15 - Pesquisa de mercado

Escolaridade
112 respostas

@ Fundamental 2

@ Ensino médio

@ Tecnico

@ Graduacao/Bacharelado
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Fonte: Autoria propria

APENDICE 16 — Pesquisa de mercado

Qual a sua avaliagao de 1 a 5 em relagao ao ensino atualmente no brasil?
113 respostas

L B
[ I
03
04
@5

&

Fonte: Autoria prépria

APENDICE 17 — Pesquisa de mercado
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Viagens, excursdes e visitas técnicas poderiam tornar mais atrativo assuntos tratados em sala de
aula?

113 respostas

® sim
® Nzo
@ Talvez

Fonte: Autoria propria

APENDICE 18 - Pesquisa de mercado

0 quanto de 1 a 5 vocé sente falta de excursdes para ampliar o leque e sair da rotina da sala de
aula?

113 respostas

L N
@2
o3
@4
@®s

Fonte: Autoria prépria

APENDICE 19 - Pesquisa de mercado
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Uma forma de tornar mais pratico todos os processos envolvidos tornaria mais acessivel essa

forma de aprendizado?
113 respostas

®sm
® nao
© talvez

Fonte: Autoria propria

APENDICE 20 - Pesquisa de mercado

Contratariam uma empresa que prestasse esse servi¢o de turismo académico, cuidando de todo o

processo burocrético, transporte, etc...?
102 respostas

® sim
@ talvez
® nio

Fonte: Autoria prépria

APENDICE 21 - Pesquisa de mercado
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Qual dessas opgoes de visita te atrai mais no processo de aprendizagem?
101 respostas

@ Museus, teatros, etc

@ Visitas tecnicas, ex: porto de santos,
metro, google, natura, etc...

Fonte: Autoria propria

APENDICE 22 — Horario de funcionamento



Qual horario de funcionamento ? Q

(<

) 4

DAS 8H AS 18

Fonte: Autoria Prépria

APENDICE 23 - Pacotes

72



‘ Quais sao os pacotes da Tour ? Q
*BASICO
e INTENSIVO
« PREMIUM

Fonte: Autoria Prépria

APENDICE 24 - Folha de Pagamento

73
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Dados dos Colaboradores Descontos

Salario
Data de Admisséo Cargo INSS IRRF Faltas e atrasos

Liguido

10/05/2023

1.320,00 | R$ 105,60 | RS 99,00 |[RS - | RS - 176 RS 750 RS- |RS - |RS 1.221,00
10/05/2023 |Aux. Admin

1.320,00 | RS 105,60 | RS 99,00 [RS - | RS j 176 RS 750 |[RS- |RS - |R$S 1.221,00 |

Encargos Custo Total

Férias 11,11%| RS 146,65 | RS 1.839,68

13° Salario 8,33%| RS 109,96 | RS 1.839,68
Previdenciario 7.93%| RS 104,68

FGTS (Provisio de Multa para Recisdo)

Total de Encargos

Tabela INSS
sald Saldrio até Aliguota
RS - |rs 132000 7.50%|
RS 132001 [ RS 257159 9%
RS 2.203,49 | RS 3.856,94 12%|
R§ 3.303,23 [ RS 7.507,49 14%)
Tabela IRRF
Saldri; Salario até Aliguota
RS - |ms 2.110,00 0%,
RS 211201 [ RS 2.826,65 7.50%|
RS 3.751,06 | RS 4.664,68 15%
RS 425001 [ RS 5.300,00 22,50%
R$ 4.664,68 s/limite 27,50%)

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 25 - Equipamentos

Equipamentos
Laptop Dell Core i5 9 RS  2.969,10 | RS 26.721,90

Impressora Epson EcoTank 1 RS 2.447,90 | RS 2.447,90
Custo Total RS 29.169,80

Fonte: Autoria Prépria

APENDICE 26 — Investimento fixo total



Custos Fixos

Descrigao Qtde V. Unit$ V.Total S
Aux Internet 9 RS 150.00 | RS 1,350.00
Pré Labore 8 RS  2,000.00 | RS 16,000.00
Depreciacdo de equipamentos 10 RS 29,169.80 [ RS 810.27
Emprestimo 1 RS 2,001.19 | RS 2,001.19
Salario e Encargos 1 RS 1,839.68 | RS 1,839.68
Material de Escritorio 1 RS 100.00 | RS 100.00
Total RS 22,101.15

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 27 - Investimento inicial total

Custos Fixos RS 22.101,15
Custos Pre-operacionais RS 4.317,63
Capital de Giro RS  39.494,90
Total RS 65.913,67

Fonte: Autoria Prépria

APENDICE 28 — Fornecedores

) - NUMERO MEDIA PONDERADA
PRAZO MEDIO DE PAGAMENTO COMPRAS DE DIAS (PAGAMENTO) EM
(PAGAMENTO) DIAS
A vista 46 0 0,0
Prazo 1l 54 30 16,2
PRAZO MEDIO DE COMPRAS (DIAS) (SUBTOTAL 2) 100 16,2
NECESSIDADE LiQUIDA DE CAPITAL DE GIRO EM DIAS | NUMERO DE DIAS 10,80

Fonte: Autoria Prépria
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APENDICE 29 - Necessidade liquida de capital de giro

MNECESSIDADE LiQUIDA DE CAPITAL DE GIRO EM DIAS | NUMERO DE DIAS | 10,80 |
DESCRI{,‘.ED VALOR
pagamento custos fixos RS 22.101,15
pagamento de fornecedores RS 17.393,75
DESEMBOLSO TOTAL DA EMPRESA RS 30.494,90
DESEMBOLSO TOTAL DIARIO (DESEMBOLS0 TOTAL DA EMPRESA/30) R% 1.316,50

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 30 — Caixa minimo

Caixa Minimo

A. Custo Fixo Mensal RS 22.101,15
B. Custo Varialvel Mensal RS 3.747.76
C. Custo Total da Empresa (A+B) RS 25.848,91
D. Custo Total Diario (C / 30 dias) RS 861,63
E. Necessidade Liquida de Capital de Giro em dias 11
Total de Caixa Minimo (D x E) RS 9.477,93

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 31 - Capital de giro resumo

[}ESCRI{;EU VALOR

pagamento custos fixos R3S 22.101,15
pagamento de fornecedores RS 17.393,75
DESEMBOLS0 TOTAL DA EMPRESA RS 39.494,90
DESEMBOLSO TOTAL DIARIO (DESEMBOLSO TOTAL DA EM PRESA;'30] RS 1.316,50

Fonte: Autoria Propria



APENDICE 32 - Investimentos Pré-operacionais

CNPJ RS 1.029,63
Landing Page RS 2.500,00
Treinamento por colaborador | RS 788,00
Total RS 4.317,63

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 33 - Investimento Total

RS 22.101,15

Custos Fixos

Custos Pré-operacionais RS 4.317,63
Capital de Giro RS  39.4594,90
Total RS 65.913,67

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 34 — Fontes de recurso

Total

Recursos Proprios RS

BNDES - Banco Nacional de Desenvolvimento Econdmico e Social RS 70.000,00

Em 48 parcelas com uma taxa de 1.44% |Va|or$ RS 2.001,19
RS

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 35 - Faturamento

da empresa

RS 70.000,00
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RS 570.300,00

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 36 — Estimativa do faturamento més 1

fev/23

Pacotes Preco por Aluno Qtde.Clientes Qtde. Vendas Faturamento
Basico (privada) RS 80,00 46 3 RS 11.040,00
Basico (publica) | RS 30,00 46 1 RS 1.380,00
Intensivo (privada) | RS 120,00 46 3 RS 16.560,00
Intensivo (publica) | RS 50,00 46 3 RS 6.900,00
Premium(Univ) RS 450,00 0 RS -

Total 10 RS 35.880,00

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 37 — Estimativa do faturamento més 2

Meés 02

Prego por Aluno  Qtde.Clientes Qtde.Vendas Faturamento
Bdsico (privada) | RS 80,00 46 4 RS 14.720,00
Bdsico (publica) RS 30,00 46 2 RS 2.760,00
Intensivo (privada| RS 120,00 46 4 RS 22.080,00
Intensivo (publical RS 50,00 46 4 RS 9.200,00
Premium (Univ) | RS 450,00 0 RS -

Total 14 RS 48.760,00

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 38 — Estimativa do faturamento més 3
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Més 03

Preco por Aluno  Qtde.Clientes Qtde. Vendas Faturamento
Basico (privada) | RS 20,00 45 5 RS 18.400,00
Basico (publica) RS 30,00 45 2 RS 2.760,00
Intensivo (privada| RS 120,00 45 6 RS 33.120,00
Intensivo (publica] RS 50,00 45 1 RS 2.300,00
Premium [Univ] | RS 450,00 30 0 RS -

total 14 RS 56.580,00

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 39 — Estimativa do faturamento més 4

Més 04
Preco por Aluno  Qtde. Clientes Qtde. Vendas Faturamento
Bdsico (privada) | RS 20,00 46 4 RS 14.720,00
Bésico (publica) | RS 30,00 46 5 RS 6.900,00
Intensivo (privada| RS 120,00 46 3 RS 16.560,00
Intensivo (publical RS 50,00 46 2 RS 4.600,00
Premium (Univ) | RS 450,00 30 1 RS 13.500,00
total 15 RS 56.280,00

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 40 — Estimativa do faturamento més 5

Més 05
Preco por Aluno  Qtde. Clientes Qtde. Vendas Faturamento
Bdsico (privada) | RS 80,00 46 4 RS 14.720,00
Basico (publica) | RS 30,00 46 2 RS 2.760,00
Intensivo (privada| RS 120,00 46 4 RS 22.080,00
Intensivo {publica] RS 50,00 45 1 RS 2.300,00
Premium (Univ) | RS 450,00 30 1 RS 13.500,00
Total 12 RS 55.360,00

Fonte: Autoria Propria



APENDICE 41 — Estimativa do faturamento més 6

Més 06

Prego por Aluno  Qtde.Clientes Qtde. Vendas Faturamento
Bdsico (privada) | RS 30,00 46 0 RS -
Basico (pablica) RS 30,00 46 0 RS -
Intensivo (privada| RS 120,00 46 2 RS 11.040,00
Intensivo (publica] RS 50,00 46 0 RS -
Premium {Univ) | RS A50,00 a0 2 RS 27.000,00

Total 2 RS 38.040,00

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 42 — Estimativa do faturamento més 7

Més 07

Preco por Aluno  Qtde.Cliente  Qtde. Vendas Faturamento
Basico (privada) RS 20,00 46 5 RS 18.400,00
Basico (publica) RS 30,00 46 2 RS 2.760,00
Intensivo (privada) | RS 120,00 46 1 RS 5.520,00
Intensivo (publica) | RS 50,00 46 3 RS 6.900,00
Premium {Univ) RS 450,00 RS -

Total 11 RS 33.580,00

Fonte: Autoria Prépria

APENDICE 43 — Estimativa do faturamento més 8

Més 08

Preco por Aluno  Qtde.Clientes Qtde. Vendas Faturamento
Basico (privada) 80,00 46 4 RS 14.720,00
Basico (publica) RS 30,00 46 7 RS 9.660,00
Intensivo (privada) | RS 120,00 a6 3 RS 16.560,00
Intensivo (publica) | RS 50,00 46 1 RS 2.300,00
Premium {Univ) RS 450,00 1] RS -

Total 15 RS 43.240,00

Fonte: Autoria Propria



APENDICE 44 — Estimativa do faturamento més 9

Més 09

Qtde.Clientes Qtde. Vendas Faturamento

Preco por Aluno

Basico (privada) RS 20,00 a6 2 RS 29.440,00
Basico (publica) RS 30,00 46 4 RS 5.520,00
Intensivo (privada) | RS 120,00 46 3 RS 16.560,00
Intensivo (publica) | RS 50,00 a6 1 RS 2.300,00
Premium {Univ) RS 450,00 30 [i] RS -
Total 16 RS 53.820,00

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 45 — Estimativa do faturamento més 10

Més 10

Qtde. Clientes Qtde. Vendas Faturamento

Preco por Aluno

Basico (privada) RS 20,00 46 2 RS 7.360,00
Basico (publica) RS 30,00 a6 1 RS 1.380,00
Intensivo (privada) | RS 120,00 46 3 RS 16.560,00
Intensivo (publica) | RS 50,00 46 1] RS -
Primmiu(Univ) RS 450,00 30 1 RS 13.500,00
Total 7 RS 38.200,00

Fonte: Autoria Prépria

APENDICE 46 — Estimativa do faturamento més 11

Més 11
S Preco por Aluno  Qtde.Clientes Qtde. Vendas Faturamento
Basico (privada) RS 80,00 46 2 RS 7.360,00
Basico (publica) RS 30,00 46 0 RS -
Intensivo (privada) | RS 120,00 46 1 RS 5.520,00
Intensivo (publica) | RS 50,00 a6 0 RS -
Premium {Univ) RS 450,00 30 3 RS 40.500,00
Total 5] RS 53.380,00

Fonte: Autoria Prépria
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APENDICE 47 — Estimativa do faturamento més 12

Més 12

Preco por Aluno  Qtde.Clientes Qtde. Vendas Faturamento
Basico (privada) RS 80,00 46 4 RS 14.720,00
Basico (publica) RS 30,00 a6 7 RS 9.660,00
Intensivo (privada) | RS 120,00 46 5 RS 27.600,00
Intensivo (publica) | RS 50,00 46 2 RS 4.600,00
Premium (Univ) RS 450,00 40 0 RS -

total 18 RS 56.580,00

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 48 — Estimativa do custo variavel mensal

Custos Variaveis
ltem Quantidade Prego
Onibus 1 1 RS 1.000,00 | RS 1.000,00

Guial 1 RS 200,00 | RS 200,00
Lanche 46 RS 8,00 | RS 368,00
Voluntario 1 RS - RS -
Hotel 1 RS 2.000,00 | RS 2.000,00
Taxa de
ey valord 3,50% | RS 54,88
Taxa de
e Valor2 3,50% RS 124 88
Total RS 3.747,76

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 49 — Custo de mao de obra

Estimativa dos custos com a m3o de obra

Funcdo N° de Empregados Saldrio Mensal % Encargos Sociais $ Encargos Sociais Total
Aux. Administrativo 1 RS 1,320.00 39%| RS 519.68 | RS 1,839.68

Fonte: Autoria Prépria



APENDICE 50 — Pr6-labore

Pré Labore]| 8 | R$ 2,000.00 | RS 16,000.00

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 51 — Terceirizados

Servigos de Terceiros [SRWe[oXelo

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 52 — Demonstrativo De Resultados

Resumo

D.R.E Total 12 Meses
Receita Total (+) RS 570.300,00
Impostos (-) "Simples nacional” RS 54.404,63
Receita (=) RS$ 510.949,50
Custos Produtos vendidos (-) RS 199.456,00
Margem de contribuigdo (=) RS 283.269,50
Custos Fixos (-) RS 243.112,61
Resultado Operacional {Lucro/Prejuizo) RS 73.326,77

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 53 - Lucratividade
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Lucratividade
Receita Total RS 570.300,00

Lucro Liquido RS 73.326,77
Lucratividade em % 13%

Fonte: Autoria Propria

APENDICE 54 — Rentabilidade

Lucro Liguido ‘ RS 73.326,77

Investimento Total RS 65.913,67

Rentabilidade em % 1,11%

Fonte: Autoria Prépria

APENDICE 55 — Prazo de retorno de investimento

Retorno de Invetimento

Receita Liquida RS 73.326,77

Investimento Inicial RS 65.913.67

Tempo de Retorno em Anos

1

Fonte: Autoria Propria
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APENDICE 56 — Custos Variaveis Mensais

WMés 01 RS 15.680,00
Més 02 RS 21.952,00
Més 03 RS 21.952,00
Més 04 RS 23.520,00
Wés 05 RS 18.816,00
Més 06 RS 7.136,00
Més 07 RS 17.248,00
MEs 08 RS 23.520,00
Wés 09 RS 25.088,00
Més 10 RS 10.976,00
Més 11 RS 21.408,00
Més 12 RS 28.224.00
Total de Custo Anual RS 207.296,00

Custo Basico/Privada 1.568,00

Custo Premium 3.508,00

Fonte: Autoria Propria
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APENDICE 57 - LOGOTIPO

ACADEMICC
?--\9_,,—'9\\_9_,,0

Fonte: Autoria Prépria
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11 ANEXO

ANEXO 1 - Pesquisa de nome

Vs

y
Yy ED

JUCESP INICIO  INSTITUCIONAL SERVIGOS ONLINE CIDADAO EMPRESAS TRADUTORES E LEILOEIROS FALE CONOSCO

igite seu CPE || eeeses B covsstese

SERVICOS ONLINE

Pesquisa de Nome Empresarial

Pesquisa no banco de dados da Junta Comercial do Estado de S&o Paulo.

Pesquisar empresas

Emitir DARE

Utilizar DARE
umentos digitais vocé pre a do leitor de PDF instalar

Entenda nossos
Resultados 0- 0 de 0 para o termo "Tour Académico Itda’(0.124 segundos)

servigos online

" Aconsulia nao retornoy registro algum.
Consultar autenticidade | ° IR |

de documentos
Imprima o documento Consuita de Nome Empresarial, certificado digitaimente, para 2 Y R
| A| instruiros de abertura de ou de alteragao de nome Ola, em que posso ajudar
empresarial X

Fonte: Jucesp (2023)

ANEXO 2 - Noticia

TECNOLOGIA E INOVACAO NA CONSTRUCAO

Importancia de visitas técnicas
para estudantes do setor da
construcao

Estudantes do setor da construcdo civil que participam de visitas técnicas tém a oportunidade de

conhecer obras, materiais e sistemas inovadores

Por Espago Smart 6 o <
21/07/2022 11h38 - Atualizado ha um ano

Fonte: G1 (2023)
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ANEXO 3 — Notebook

Fonte: Dell (2023)

ANEXO 4 — Impressora

Fonte: Samsung (2023)
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