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RESUMO

A saude bucal infantil € essencial para o bem-estar e desenvolvimento das criangas,
mas enfrenta desafios como a alta prevaléncia de céaries e a falta de estratégias
educativas eficazes. Para abordar esse problema, foi criada a proposta do jogo
“Interagindo com o Sr. Dentinho”. Testes demonstraram alta eficacia no aprendizado
infantil, com aprovagao de especialistas das areas odontolégica e pedagdgica. Devido
ao resultado positivo, foi criado um plano de negdcios robusto, que analisa o potencial
do mercado brasileiro de jogos educativos, além de estratégias de marketing e
previsdes financeiras. Isso garante estrutura a sustentabilidade do produto e sua
expansao para diferentes regides. Ao integrar educagao e prevengéo, o jogo contribui
para a formagao de uma cultura de cuidados com a saude bucal, envolvendo escolas,
familias e profissionais. Este trabalho destaca a importancia de estratégias inovadoras
e viaveis para transformar o ensino de habitos saudaveis, com impacto na educagao
infantil.

Palavras Chave: Saude Bucal Infantil; Jogo de tabuleiro; Plano de Negdcios



ABSTRACT

The children’s oral health is essential for their well-being and development, but that
faces challenges such as the high prevalence of cavities and the lack of effective
educational strategies. To address this problem, the game “Interagindo com o Sr.
Dentinho” was created. Tests have demonstrated high effectiveness in children's
learning, with approval from experts in the dental and pedagogical areas. Because of
its positive outcome, a robust business plan was created, which analyzes the potential
of the Brazilian educational games market, as well as marketing strategies and
financial forecasts. This structure guarantees the sustainability of the product and its
expansion to different regions. By integrating education and prevention, the game
contributes to the formation of a culture of oral health care, involving schools, families
and professionals. This work highlights the importance of innovative and viable
strategies to transform the teaching of healthy habits, with an impact on early childhood
education.

Key words: Infant oral health; Board game; Business Plan
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1. INTRODUGAO

A saude bucal infantil € um aspecto fundamental para o desenvolvimento
saudavel e o bem-estar geral das criangas em todo o mundo. No entanto, apesar dos
avangos na odontologia preventiva e nas campanhas de conscientizagdo, ainda
enfrentamos desafios significativos na promogdo de habitos de higiene bucal
adequados entre os jovens. De acordo com a Organizacdo Mundial de Saude (OMS),
a saude bucal compreende um estado em que a pessoa esta livre de dores,
desconfortos e alteragdes na boca e na face. Isso inclui condicdes como cancer oral
ou na garganta, infec¢des, ulceragdes bucais e quaisquer disturbios que possam
afetar a qualidade de vidas, podendo impedir que o paciente coma, sorria, fale ou se
sinta socialmente confortavel.

A importancia de cuidar dos dentes vai além de reduzir os riscos de caries,
dores de dente, enfraquecimento ou fraturas dentarias, manter a saude de toda a boca
em dia também melhora o halito, garante uma boa mastigagéo e, consequentemente,
contribui para uma melhor digestdo dos alimentos. Nosso organismo é um sistema
complexo e interligado, e um problema bucal pode desencadear disfungbes
digestivas, imunoldgicas e até cardiacas. Por exemplo, bactérias presentes na boca
podem migrar até outros 6rgéos através da corrente sanguinea, sendo responsaveis
por aproximadamente 45% das doencas cardiacas no Estado de Sao Paulo. Essas
doencas envolvem caries nao tratadas, inflamacao das gengivas, abcessos e dentes
fraturados que facilitam a proliferacdo bacteriana. Além disso, a carie dentaria é
identificada como a doenca crbonica mais prevalente na infancia, superando até
mesmo a asma, conforme relatado pelo Centro de Controle e Prevencao de Doencas
(CDC). Nessas idades iniciais, a importancia da higiene bucal é ainda maior, pois é
nessa fase que os habitos sdo formados, onde ensinar as criangas desde cedo sobre
a importancia de cuidar dos dentes € fundamental, ensinando que, além de escovar
os dentes, é importante evitar o consumo de alimentos agucarados e usar de
enxaguantes bucais adequados para a idade, junto do uso de fio dental para o melhor
cuidado proprio.

Estatisticas alarmantes revelam a magnitude dessa problematica: segundo a
Organizacédo Mundial da Saude (OMS), entre 50 a 60% das criangas em idade escolar
e praticamente 45% dos adultos sofrem ou ja sofreram de carie dentaria em escala

global. Essas estatisticas alarmantes no mostram nao apenas a ma qualidade da
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saude bucal nas criangas, mas também a caréncia do ensino de tal conteudo pelos
pais e pela escola.

As abordagens tradicionais de ensino, muitas vezes baseadas em palestras e
materiais estaticos, tém mostrado resultados limitados, com baixa retencdo de
informacgdes e interesse reduzido por parte das criancas. O modelo atual ndo apenas
falha em envolver tal publico de maneira significativa, mas também nao consegue
transmitir de forma eficaz a importancia dos cuidados com a saude bucal e os habitos
preventivos, sendo apresentada de maneira fria ou até mesmo nem transmitida.

Diante dessa problematica multifacetada, torna-se evidente a necessidade de
uma abordagem mais inovadora e envolvente para educar as criangas sobre a
importancia da higiene bucal e promover habitos saudaveis desde a infancia. O
desafio € encontrar estratégias educativas que ndo apenas transmitam informacdes
importantes, mas também estimulem o interesse, o envolvimento e a adogdo de
comportamentos positivos em relagdo a saude bucal.

Neste contexto, propusemos o desenvolvimento de um jogo de tabuleiro
interativo e educativo, intitulado "Interagindo com o Sr. Dentinho". Este jogo inovador
tem como objetivo principal transformar o aprendizado sobre saude bucal em uma
experiéncia divertida, acessivel e envolvente para criangas em idade escolar. Através
de uma abordagem ludica e interativa, o jogo visa promover a conscientizagao sobre
a importancia da higiene bucal e fornecer conhecimentos praticos e relevantes sobre
cuidados dentarios.

Interagindo com o Sr. Dentinho € um jogo de perguntas e repostas composto
por 8 tépicos diferentes, cada um com 5 cartas, totalizando 40 cartas, com os tépicos
sendo: Fluor, Escovagao, Dentista, Maus Habitos, Fio Dental, Enxaguante Bucal,
Alimentacao Saudavel e Questdes Gerais. O jogo pode ser jogado por duas ou mais
pessoas, geralmente acompanhado por um responsavel para a leitura e corregéo das
respostas. Ha quatro alternativas para cada questdo. Se a alternativa escolhida for
errada, a carta vai para a ultima posi¢cao de sua pilha, fazendo com que a crianga
precise lembrar da questao para respondé-la novamente, mas agora com a alternativa
correta. Para a definigdo do topico, o jogador roda a roleta, sortindo o conteudo e
deixando o jogo mais imersivo, onde o jogador aprende enquanto se diverte. O

primeiro jogador a acertar quatro questdes se torna o vitorioso, no entanto, a definigao
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das regras pode ser mudada de acordo com o tempo disponivel e a vontade de quem
jogara, criando uma flexibilidade maior de jogatina.

O produto foi aceito e elogiado por especialistas de ambas as areas
odontoldgicas e pedagodgicas, sendo evidente o resultado da aplicagdo dos jogos, com
uma retengcdo meédia alta de informagdes apds a jogatina, onde a crianga se lembra
da questao apods respondé-la na ultima vez que jogou, com o jogo sendo aplicado com
criangas de diversas idades, confirmando assim, um sucesso no objetivo de ensinar o
conteudo para tal publico-alvo.

Ao percebemos o sucesso na aplicagao do produto ao publico-alvo, a expanséo
para diversas regides se tornou nossa proxima etapa, propondo uma insergao no
mercado de jogos educativos no Brasil, impulsionado pela demanda por produtos que
combinem entretenimento e aprendizado, onde segundo pesquisas, de 2019, cerca
de 28% da populacéo brasileira se diverte com jogos de tabuleiro, ficando para tras
dos jogos com cartas, com 34%. Em 2019, esse segmento de jogos de tabuleiro
representou 9,7% das vendas do setor de brinquedos, totalizando cerca de R$ 665
milhdes em faturamento para a industria nacional de brinquedos. Com uma populagao
jovem e uma crescente preocupagdo com a saude e o bem-estar, ha um nicho
especifico para jogos que abordem temas de saude de forma criativa e educativa.

Dessa forma, "Interagindo com o Sr. Dentinho" tem o potencial de preencher
uma lacuna no mercado, oferecendo uma solucéo inovadora para a promog¢ao da
saude bucal infantil. Ao combinar diversao e aprendizado, o jogo pode atrair ndo
apenas criangas, mas também pais e educadores interessados em promover habitos
saudaveis desde cedo. Além disso, a abordagem ludica e interativa do jogo torna-o
uma ferramenta eficaz para complementar programas de educagao em saude bucal
em escolas e centros odontoldgicos, ensinando de maneira mais interessante o
conteudo abordado. Assim, ao desenvolver uma estratégia de langamento e marketing
cuidadosamente planejada, podemos posicionar "Interagindo com o Sr. Dentinho"
como um produto inovador e relevante no mercado de jogos educativos no Brasil. Ao
atender as necessidades do publico-alvo e aproveitar as oportunidades de mercado
existentes, podemos garantir o sucesso e o impacto positivo do jogo na promogéao da

saude bucal e no desenvolvimento das criangas em todo o pais.
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2. A MA SAUDE BUCAL E A FALTA DE ENSINO

A educacdo sobre a saude inclui agcbes que enfocam o conhecimento
dos processos de saude-doenga, englobando riscos a saude bucal e fatores de
protecdo (MENDES, J. D. R., etc., 2017). As consciéncias dessas praticas levam a
incorporacdo e/ou mudanca de habitos e aceitacdo de novos valores, que estao
relacionados a manutencao de um estado de bem-estar e melhoria da qualidade de
vida e prevencao de possiveis doengas (TOKAIRIN, A.S.C.P. et al., 2020), esses
habitos que foram obtidos nas primeiras fases sao reproduzidos ao longo de toda vida,
destacando a importancia fundamental da educagao correta em relagao a saude bucal
(SANTOS, L. G. P, 2020).

A atencdo a saude no contexto da familia tem sido reafirmada como uma
importante estratégia de adaptagdo ao sistema de saude vigente, principalmente no
que se refere ao fortalecimento da atengao primaria a saude e a melhoria da qualidade
de vida. Visto que a familia representa o ambiente de treinamento para individuos que
entendem suas necessidades. (MASSONI, A. C. L. T. et al., 2010). Essa avaliagcao da
qualidade de vida relacionada a saude bucal das criancas reflete na visdo dos pais
sobre sua saude bucal, o que pode melhorar a comunicagao entre pacientes, pais e
equipes odontolégicas (LIBERATTI, G. A. et al., 2016).

Os costumes e o0 conhecimento dos pais e cuidadores em relagcao a saude bucal
exercem influéncia sobre a saude bucal das criancas. E aquelas que desenvolvem
maus habitos sdo as mais suscetiveis de desenvolver carie dentaria quando
comparadas as criangas que desenvolveram habitos mais adequados. Além disso, a
condicao socioeconémica precaria da familia associada aos maus habitos de saude
bucal por parte dos pais também contribui para o surgimento da carie dentéria
(CASTILHO, A. R. F. et al., 2013).

Os professores sao os profissionais que convivem todos os dias com as
criangas, sao os que mais tém contato com elas depois da familia, portanto, ndo estao
apenas em contato com os alunos, mas também com seus familiares (LEITE, G. S. et
al., 2015). Diante dessa situagao, os educadores devem utilizar essa oportunidade
para impactar positivamente as criangas e motiva-las a desenvolver habitos saudaveis
de higiene bucal. Portanto, € essencial uma parceria de sucesso entre a educagao e
a odontologia, para que se tenha a prevengao das doencgas bucais, sendo elas, a carie
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dentaria e as doengas periodontais, as mais comuns na infancia (GARBIN, C. A. S. et
al., 2012).

Para Gislon et al. (2017) e Barasuo et al. (2021), existe uma associagao entre
o nivel socioecondmico das criangas e o nivel de conhecimento e a saude bucal.
Fatores como condigdo social da mae, baixa renda, ocupacdo e idade estao
relacionados a ocorréncia de carie na infancia e progressao de outras doengas bucais

Outro estudo realizado por Igdal (2016) revelou que essa responsabilidade
também é do setor educacional, pois 0 mesmo apresenta um quadro de lacunas no
processo didatico pedagogico que envolvem o desenvolvimento de competéncias
pessoais para o acesso, entendimento e utilizacdo das informacdes e orientagdes

sobre como melhorar e manter a saude.

3. CRIAGAO DA PROPOSTA

Com a base do projeto ja realizada, a criagao da proposta foi iniciada, seguindo
de base a criagdo de um jogo de perguntas e repostas sobre tdpicos que auxiliem a
criacdo do interesse sobre esse assunto. O projeto foi desenvolvido de maneira que
fique simples e ludico, com personagens para cada topico e niveis de questdes, assim
surgindo o jogo “Interagindo com o Sr. Dentinho”, sendo possivel jogar com 2 ou mais
pessoas.

O jogo da inicio ao decidirem a ordem dos jogadores por rodadas, para que
assim possam responder as questdes, onde o orador sera o responsavel pelas
criangas, uma pessoa que nao esta competindo junto. O jogo possui 8 tdpicos, com
cada um possuindo 5 cartas (40 cartas no total), com os toépicos sendo: Escovacgao,
Alimentacao Saudavel, Fio Dental, Fluor, Dentista, Maus Habitos, Enxaguante Bucal
e Questbes Gerais, com informagdes simplificadas feitas para serem faceis de
lembrar. As cartas possuem 4 alternativas para a questao que € apresentada e uma
delas é a correta, com o tempo limite podendo ser definido antes do jogo ou ngo.

A aplicacdo do jogo piloto em diversas faixas etarias revelou informacdes
valiosas sobre a sua eficacia e adequagao para diferentes grupos de alunos.
Inicialmente, o jogo foi testado com os alunos mais proximos do ensino médio e,
posteriormente, com os estudantes do ensino fundamental | e Il, em grupos de 4 a 5
pessoas. Os participantes relataram de forma unénime que o jogo foi interessante e

divertido, despertando seu interesse e incentivando a participagao ativa. Além disso,
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eles mencionaram que adquiriram novos conhecimentos sobre a area abordada, o
que indica o potencial educativo do jogo. No entanto, foi observada uma dificuldade
significativa por parte dos alunos do ensino fundamental | em compreender e
acompanhar o jogo. As questdes apresentadas foram consideradas complexas
demais para esse grupo, o que levou a conclusao de que o jogo é mais adequado
para os alunos do ensino fundamental Il, em termos de desafio e compreensao.
Outro ponto levantado pelos participantes diz respeito ao tamanho das cartas.
Os jogadores mencionaram que as cartas sdo pequenas demais, o que dificultou a
leitura das questdes. Esse feedback é importante para futuras melhorias do jogo, a
fim de garantir que as informacdes sejam facilmente acessiveis e legiveis para todos
os jogadores. Além disso, foi realizado um teste para avaliar a influéncia da roleta na
duracgdo do jogo. Os participantes jogaram o jogo de duas maneiras: com a roleta e
sem a roleta, a fim de identificar o tempo gasto na escolha dos tépicos. Os resultados
revelaram que a introdugéo da roleta aumentou consideravelmente o tempo de jogo,
com um acréscimo médio de 10 minutos. Isso resultou em sessdes de jogo com
duracao de 30 a 45 minutos, o que pode ser considerado um tempo excessivo e tornar
0 jogo monodtono e cansativo. Portanto, sugere-se que a roleta seja uma opgéo, néo
uma obrigagao, no jogo, para permitir uma experiéncia mais dinamica e envolvente.
Em resumo, os resultados obtidos indicam que o jogo piloto foi bem recebido
pelos participantes, despertando interesse e proporcionando diversdo. No entanto, é
necessario ajustar a dificuldade das questdes para torna-las mais acessiveis aos
alunos do ensino fundamental | e considerar o tamanho das cartas para facilitar a
leitura. Além disso, recomenda-se oferecer a opgao da roleta como uma escolha do
jogador, a fim de manter o jogo atraente e evitar um tempo excessivo de jogatina.
Esses aspectos serdo levados em consideragao para aprimorar ainda mais o jogo e

garantir uma experiéncia educativa e envolvente para os alunos.
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4. ANALISE DE MERCADO

Com a eficacia do produto testado, foi necessario o desenvolvimento de uma
analise de mercado, analisando assim a possibilidade da insercado do mercado através
do jogo Interagindo com o Sr. Dentinho. A analise de mercado foi separada entre trés
partes, sendo elas, o estudo dos clientes, que busca visualizar qual é o nosso publico
alvo e persona ideal, ajudando a definir um marketing preciso e confiavel, além disso,
um estudo dos concorrentes foi feito, para estudar os principais concorrentes na area
dos jogos de tabuleiro, vendo assim a dificuldade de inser¢cdo do mercado atual. Por
fim, foi feito um estudo dos concorrentes, analisando os concorrentes ideais para a
entrega da matéria prima, analisando os melhores custos, tempo de entrega e

qualidade.

4.1. Estudo dos Clientes

Para aprimorar a compreensdao sobre o perfil dos clientes, identificar
oportunidades de mercado e melhorar a segmentacao de marketing, foi realizada uma
analise aprofundada nos anos anteriores, utilizando fontes de pesquisas de mercado
e testes de produto, que forneceram feedbacks valiosos.

Inicialmente, nosso perfil demografico revela que a idade média dos usuarios é
de 9 anos, com a faixa etaria recomendada para o uso do produto situada entre 5 e
12 anos. Essas criancas provém de familias de diferentes tamanhos, de pequenas a
grandes, e pertencem a ambos os géneros. Em sua maioria, essas familias tém uma
renda de classe média ou superior, o que facilita a aquisicdo de produtos de maior
valor agregado. Os pais dessas criangas possuem nivel de escolaridade superior ou
técnico, ocupando profissbes diversificadas, como médicos, engenheiros e
professores, e valorizam produtos que promovam a educagdo e incentivem o
aprendizado dos filhos. A motivacéo para a compra esta na combinagao de educagao
e diversao proporcionada pelo jogo, que tem reconhecimento de especialistas em
odontologia e pedagogia, com o prego competitivo e a qualidade do conteudo sendo
fatores também determinantes para os clientes, destacando-se o uso de MDF como
principal material de composicao.

Nosso mercado-alvo é robusto e abrange uma regido geografica significativa.

Os clientes residem principalmente na Regidao Metropolitana de Campinas, com um
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alcance que se estende por todo o Estado de Sdo Paulo, abrangendo tanto areas
urbanas quanto suburbanas, além de outros estados do Brasil. A comercializagédo do
produto ocorre tanto em lojas fisicas quanto digitais, sendo nossa atuagao fisica
majoritariamente no estado de S&o Paulo, e a digital podendo ser entregue e acessada
pelo Brasil afora, oferecendo pontos de venda acessiveis e uma plataforma online
robusta para facilitar a aquisicdo do produto de maneira agil e eficaz.

Em termos de comportamento de compra, os clientes adquirem produtos
educacionais com frequéncia moderada, preferindo jogos que agreguem valor
educacional significativo e que possam ser utilizados por um longo periodo. A
conveniéncia de encontrar o produto tanto em lojas fisicas quanto online facilita o
processo de compra, ampliando o alcance e a acessibilidade. No aspecto psicografico,
os clientes demonstram interesse por abordagens inovadoras na educagao, com uma
énfase em métodos menos dependentes de tecnologia. Pesquisas indicam que pais
de classe média e alta tendem a evitar a exposicao excessiva de seus filhos a
aparelhos eletrénicos até os 15 anos de idade, refletindo um desejo de proporcionar
uma educagao ludica e conservadora, influenciada por suas proprias experiéncias e
valores.

Com base nessas informagoes, foi criada uma Persona que representa o cliente
ideal: Mariana Oliveira, uma mée de 35 anos, casada, com dois filhos, um de 7 e outro
de 10 anos, que reside em Campinas, SP. Psicdloga infantil, Mariana valoriza a
educacao e a saude de seus filhos. Com uma renda familiar de R$ 12.000,00 por més,
ela busca produtos que combinem diversédo e aprendizado, especialmente em temas
relacionados a saude. Mariana prefere comprar tanto em lojas fisicas quanto online e
valoriza produtos de alta qualidade que oferecam uma experiéncia educativa
envolvente para seus filhos. Seu principal objetivo é encontrar maneiras eficazes de
ensinar seus filhos de forma ludica e interativa, mantendo-os afastados do excesso

de tecnologia.
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4.2. Estudo dos Concorrentes

Para o decorrer do estudo de concorrentes, foi utilizado uma planilha do Excel
para melhor visibilidade e percepcdo entreosconcorrentes, apresentando os
concorrentes indiretos, pois 0 jogo a ser vendido ndo possui concorrentes que se
destacam pelo ensino da higiene bucal e sua aplicabilidade como um jogo de tabuleiro,
portanto, ambos temas foram separados para a analise de concorrentes, avaliando os
concorrentes indiretos de jogos de tabuleiro e de jogos sobre higiene bucal.

Tabela 1 - Pesquisa sobre Concorrentes

Concorrentes (jogo de tabuleiro)
PRODUTO DESCRICAO EMPRESA PRECO \;::B?g
Perguntados Jogo de tabuleiro de perguntas e respostas sobre
Especialista a BNCC Ftermax | R$ 120,00
Jogo de tabuleiro de papel cartdo onde consiste
QuIZ! um cammho para avancar no jogo, com o tema Pais e Filhos | RS 116,24
familiar, tendo como objetivo de relembrar
momentos
Jogo de tabuleiro de MDF com caminho, onde em R$ 133,96
QUIX! cada turno, os jogadores cjevem responder Marco Aurélio RS 176,61
palavras correspondentes as categorias e as Tayt-son
letras propostas antes que o tempo se esgote
jogo de perguntas de conehcimentos gerais como:
Jogo Expertio Histdria, Geografia, Ciéncias, Linguagem Game Office | R$ 123,00
,Matematica,Esportes , Arte e Entretenimento.
Concorrentes (higiene bucal)
Jogo do S_ornso - | Jogo de grud_ar (Velcro) um sorriso ao dentista, Loopi Toys | R$ 125,70
Dentista associando uma boca boa e ruim
Joao Morde Dedo Jogo de apertar os dentes do jacare e
9 Jacaré aleatériamente, o jacaré iré fechar a boca, ART BRINK | R$ 31,10
perdendo quem fazé-lo fechar RS 6415
Livro-fantoche De | Uma historinha sobre a importancia de escovar os ’
Banho: Popo dentes.Livro-fantoche, em forma de hipopétamo, | Happy Books | R$ 39,90
Escova Os Dentes para fazer teatrinho
Meus Dentinhos Jogo de encaixar dentes na bopg, escova-los e Materllas para RS 59.90
remover 0s com caries Brincar

Fonte: Prépria

Para a analise dos concorrentes indiretos da area de jogos de tabuleiro, &
evidente que a maior referéncia entre eles é o “Perguntados Especialista”, sendo uma
referéncia no mercado pela sua ludicidade e qualidade do produto, também estando
na média entre os valores de outros jogos da mesma categoria. Ja para os jogos QUIZ!
e QUIX!, o fator principal € a divergéncia do ensino e da ludicidade sobre
conhecimentos gerais para um ambiente mais familiar, direcionado principalmente
para a brincadeira, podendo ser um fator decisivo na compra, no entanto, € evidente

também que ha uma grande disparidade de valores entre ambos, o que se da
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principalmente pelo material que o produto é feito, com o QUIZ! feito de papel cartao
em boa parte, e o QUIX! com MDF para o tabuleiro em si. Por fim, o jogo Expertio se
demonstra um concorrente direto para o Perguntados, mesmo assim, sua
representatividade no ramo de jogos € infera comparada entre ambas.

Para os concorrentes da area da higiene bucal, dois produtos se destacam,
sendo eles o Jogo do Sorriso e o Jogo Morde Dedo Jacaré, ambos ja bem inseridos
no mercado e reconhecido, no entanto, devido ao valor exacerbado do primeiro jogo,
sua representatividade nesse mercado € menor, no entanto, os jogos Livro-Fantoche
De Banho e Meus Dentinhos ndo podem ser esquecidos, representando também uma
grande margem nesse mercado abrangente.

Outrossim, é ostensivo a discrepancia entre o valor médio de ambos os tipos
de concorrentes indiretos, no entanto, para adentrarmos em um mercado, é
necessario filtrar os tipos de concorréncia, e, como o jogo Interagindo com o Sr.
Dentinho é predominantemente um jogo de tabuleiro de perguntas e respostas, nossa

principal representatividade sera entre os jogos de tabuleiro.

4.3. Estudo dos Fornecedores

Para o estudo de fornecedores, antes de procurar as empresas que Serao
contatadas para um fornecimento de matéria prima, € necessario especificar cada
material para explorar varias dimensdes que envolvem a selecao e avaliacido de
fornecedores. Primeiramente, deve-se identificar os requisitos especificos do produto,
incluindo as especificagdes técnicas e os padroes de qualidade para cada material. A
MDF, por exemplo, é fundamental para a estrutura do tabuleiro, sendo utilizado 7
placas de tamanho a4 (210x297mm) com 3mm de espessura. Na busca por
fornecedores de MDF, é crucial avaliar a capacidade de producao, o portfélio de
produtos e a flexibilidade em atender demandas especificas. Além disso, a localizagao
do fornecedor pode influenciar significativamente nos custos logisticos e no tempo de
entrega. No caso das hastes e da porca, deve-se investigar fornecedores que
oferegam produtos com alta durabilidade e resisténcia para sustentar o peso da roleta,
além de verificar a capacidade de personalizagdo conforme as necessidades do
projeto. A selegcdo de cola exige atencdo as certificagbes de seguranca e as
propriedades quimicas para garantir a qualidade e a longevidade da montagem do
tabuleiro, sendo ela a PVA.
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O uso de maquinas CNC é vital para a precisdo no corte e acabamento dos
componentes do tabuleiro, exigindo fornecedores de equipamentos que garantam alta
precisdo e confiabilidade. Neste caso, além de avaliar os custos de aquisicao e
manutencdo, € importante considerar o suporte técnico e a disponibilidade de pegas
de reposi¢cdo. Outro material essencial para a venda do produto € a caixa
personalizada, sendo indispensavel para o comércio, empacotando a mercadoria e
disponibilizando para os clientes.

Portanto, uma grande analise foi realizada para rever todos esses componentes
e seus custos, apresentando a empresa, filial mais proxima, seu tempo de entrega
junto de seu frete, junto disso, sua quantidade necessaria foi apresentada em
porcentagem para melhor compreensao, e por fim seu custo, separado entre custo

bruto e com frete.

Tabela 2 - Lista de Fornecedores de Matéria Prima, parte 1.

TEMP.
CUSTO POR
= NOME DO FILIAL MAIS DE VALOR CUSTO POR
DES R FORNECEDOR| PROXIMA PREGO | pyr | FRETE totaL  |9™-| proputo |PRORUTOCI
(D) FRETE
Placa A4 MDF CRU  |Fabrica do MDF| Ma1Pora - SP | oo 180| 8 |R$ 17,09 R$ 18,89 |700%| R$ 12,60 | RS 29,69
(Exclusivo Site)
Chapa Placa Mdf 3mm A4 Beija Flor = : o
(29,7em X 21cm) 40pegas Madeiras S&o Paulo - SP | R$ 41,00 | 12 R$ 44.62 | R$ 85,62 | 18% | R$ 7,18 | R$ 14,98
Placa Chapa Mdf Cru 20x28 S0 Miguel do
A4 Und 3mm Quadros Dkadi Decor Oesteg— sc RS 59,98 |9a14 | R$ 19,79 | RS 79,77 | 14% | RS 8,40 | RS 11,17
Artesanato 50 Unidades
Chapa MDF Cru 3mm Placa| Empdrio do B o
21x30em A4 Adesivo Bauru - SP RS 1800 | 2a7 |R$ 19,90 | R$ 37,90 | 70% | R$ 12,60 | RS 26,53
TaColado
Chapa MDF Cru 3mm Placa| .o e | Mariia-SP |R$ 18,00 | 2a7 | RS 39,90 | RS 57,90 | 70% | R$ 12,60 |R$ 40,53
21x30cm Tamanho A4
Quadros
Placa Chapa 30x20 cm em elo7 / Fine Pocos de
COLA mdf Cru de 3mm A4 < RS 17,50 | 6a7 | R$ 20,02 | R$ 37,52 | 70% | R$ 12,25 | R$ 26,26
Festas Caldas - SC
Artesanato Quadro
Cola Branca PVA para . . o
COLA Madsira 100g Henkel Casa Mimosa Taubaté - SP | R$ 8,99 7 R$ 15,12 | R$ 2411 | 25% | R$ 2,25 | RS 6,03
SUASR LA Armarinho
COLA |ARTESANATO PVA EXTRA . Cagapava - SP | R$ 9,90 17 R$ 15,39 | R$ 25,29 | 25% | R$ 2,48 | R$ 6,32
100G
Gl Bt (PR Armarinho S&o Né&o
COLA Profissional Rendicolla José Londrina- PR | R$ 4,99 e R$ 12,00 | R$ 16,99 | 25% | R$ 1,25 | RS 4,25
100g :
Cola para Madeira 100 g Palacio das Franca - SP
Gl MUNDIAL PRIME Ferramentas | (Exclusivo Site) = 4R 2ad | R A | R o | 2B | [ 8 | R S

Fonte: Prépria

Com a analise da matéria prima, os principais componentes necessarios sao o
MDF e a cola PVA, portanto, foi apurado uma grande quantidade de fornecedores,
onde apos pesquisas adicionais, o fornecedor de MDF DKADI Decor se sobressaiu
com um custo por produto e com frete menor do que os outros, todavia, deve-se
atentar ao tempo de entrega e localizagao da filial, podendo também, se necessario a
troca do fornecedor para o Beija Flor Madeiras, com um custo similar ao anterior. Para

a cola, foi selecionado o fornecedor Palacio das Ferramentas, com um custo menor
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entre eles, mesmo que, sua venda seja totalmente digital, uma possivel contatacao

direta pode ser realizada.

Tabela 3 — Lista de fornecedores de Matéria Prima, parte 2.

LISTA FORNECEDORES DE MATERIA PRIMA

NOME DO FILIAL MAIS TEMP. DE VALOR QTD CUSTO POR CUSTO POR
UAD DESCRICAD FORNECEDOR | PROXIMA (FAIZD ENT._ (D.1L] LEIE TOTAL - PRODUTO PRODUTO C! FRETE
HASTE | Ha=te p‘;ziebif:m W || epiEess e Rt 9788 | Mazl | R® 2139 | Re 19,27 |25%| R$ 245 | R$ 2.98
Parafusa Chato Phillips M4
HASTE | % 25mm fincado Branco 20|  LMF Usinagem | Cabredvs-SP | Fig 15.00 2 Rt 16.20 | R$ 34.20 [ 5% | R$ 0.90 | RS 1.7
Pgs
HasTE |Parafuse PanclaPhilips M4 Proiste gy o opl gy 2972 3ad Rt 2180 | #5152 | 12 | R$ 0.30 | B$ 0,52
# 25 Mm - 100 Pegas Parafusos
Parza Sentavada Md
fincado Preto Passo 070 | JM. Parafusos | S3o0Paulo-5P | R# 13,63 3 R# Z0.30( R# 3393| &< | R¥ 110 | R$ 2.72
Ci50 Unidades
Rpciss s say=ds thg LUTECLTDA. | Dsasco-SP | R$ 3,00 4 R 2030|R¢  29.30|20% | R$ 1.80 | R$ 5.86
Bicromatizado - 20 Pecas
MIBIDAD d4Pzs Aluminio Md
Porca Heragonal dmm
Foda Bloqueio Parcas Para " . .
110 3 Corrids Sakura L3 04 AlExpress China 353 5,00 15 R¥ 1572 R% 2172|100 | R$ 6.00 | R 21.72
RC Car Orifr On Road
Acessdrios
Caixa de Papelia
Personalizada Magnani " _ .
CAIXA (33,5433, 54F) Seden 20 (50| Embalagens Riada Sul-5C | R$ TIE.Z2 15 R% 5162 | R% 79784 | 5 | B% 35.81| R$ 39.89
unidades]
calkn | CewaPersonalzadaGG | b | Bumenau-SC| s @33a0| 21 R$¢ 4087|R¢ 97417 2¢ | R$ 1867 | Re 19,48
[32.5:2237.5]
IMaguina CHC Router Lazer
cng | CereelravagdoSensor | o n | Diadema-SP | Rt 653300 B R 197,31 | R# 679631 [100x| R$ 6.599.00 | R 6.796.31
Flusa de fgua 40x40cm
S0w 220w - Magana
Maguina Fouter Lazer Ubersndia -
CHC WEI0E0 SMART-100%W ultivizi MG R 14.533,00 T Fi# 238,27 | R$#14.837.27 | 100+ | R¥ 14.5293,00 | R+ 14.837.27
i -

Fonte: Prépria

Para a haste, uma possivel alternativa levantada foi uma haste especial de
Teflon, material utilizado para canos de PVC, no entanto, devido ao seu custo elevado
e tempo de frete, a opgéao foi descartada, voltando a ideia principal de parafusos, com
o fornecedor Projette Parafusos sendo a melhor escolha tanto de valor, frete e
localidade se comparada com o outro. Ja para a porca, foram apresentadas 3 opcoes
variadas, com a de menor custo por produto sendo selecionada. Outro produto
analisado foi a caixa personalizada, sendo selecionada uma caixa de papelao branco
de tamanho 33,5x33,5x7 cm, possuindo um design mais vantajoso que seu
concorrente. Por fim, a maquina CNC revela uma grande diferenga entre os valores,
com a marca sendo diferente e sua poténcia também, ao ponderar essa diferencga, foi
selecionado a maquina Nagano, da fornecedora AgrotamA, devido ao seu valor

reduzido tanto de custo indireto de conserto e de energia quanto seu custo total.
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4.4. Resultados Atingidos pela Analise de Mercado

Com base nas analises detalhadas de clientes, concorrentes e fornecedores,
pudemos tragar uma estratégia solida para fortalecer nossa presenga no mercado e
otimizar nossas operagdes, garantindo que nosso produto se mantenha competitivo e
atrativo para o publico-alvo. Nosso estudo revelou que nosso publico-alvo € composto
predominantemente por familias de classe média a alta, com foco na Regiao
Metropolitana de Campinas e no Estado de Sdo Paulo. Essas familias tém uma forte
preferéncia por produtos que combinam diversao e aprendizado, com destaque para
temas relacionados a saude infantil. As motivagdes de compra incluem a busca por
alternativas educacionais de alta qualidade, que proporcionem uma experiéncia rica e
envolvente para as criangas, evitando o uso excessivo de tecnologia. Seguindo tais
ideias, nossa persona ideal foi gerada e representada por Mariana Oliveira, uma mae
preocupada com a educacgéao e a saude dos filhos, exemplifica 0 consumidor disposto
a investir em produtos que oferecem uma experiéncia educativa significativa e de alta
qualidade. Esse perfil indica a necessidade de destacar o valor educacional e a
qualidade superior dos nossos produtos em nossas estratégias de marketing, além de
garantir a disponibilidade tanto em lojas fisicas quanto em plataformas digitais para
facilitar a aquisigao.

Ja para a analise competitiva, mostrou-se que os jogos de tabuleiro como
"Perguntados Especialista" e "QUIZ!" s&o referéncias no mercado por sua ludicidade
e qualidade. Esses produtos competem diretamente em nosso segmento,
destacando-se por sua capacidade de engajar e educar de maneira divertida. Por
outro lado, jogos como "QUIX!" oferecem uma opg¢do mais acessivel, utilizando
materiais mais baratos como papel cartdo, em contraste com o MDF usado em jogos
de maior qualidade. No mercado de produtos de higiene bucal, o "Jogo do Sorriso" e
o "Jogo Morde Dedo Jacaré" sdo os principais concorrentes, apesar de o primeiro ter
uma penetracio limitada devido ao nicho especifico. Esses concorrentes apresentam
uma ampla disparidade de valores, enfatizando a necessidade de posicionarmos
nosso produto de forma competitiva, oferecendo um bom equilibrio entre custo e
qualidade. O "Interagindo com o Sr. Dentinho", sendo um jogo de tabuleiro de
perguntas e respostas, competira principalmente com outros jogos educativos, onde
podemos explorar a qualidade do material e o valor educacional como nossos

principais diferenciais.
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A analise dos fornecedores destacou a importancia de escolher parceiros que
possam fornecer materiais de alta qualidade e que atendam as nossas especificagbes
técnicas. A utilizagcdo de MDF para a estrutura do tabuleiro, hastes e porcas de alta
durabilidade para a roleta, e cola PVA com certificacdes adequadas sao cruciais para
garantir a longevidade e a seguranga do produto. O uso de maquinas CNC & essencial
para assegurar precisao no corte e acabamento dos componentes do tabuleiro, e a
selecdo de fornecedores que oferecam suporte técnico e pegas de reposicao €
fundamental para a continuidade da producdo. A caixa personalizada, vital para a
apresentacgao e protegcado do produto, deve ser fornecida por empresas que garantam
qualidade e entrega pontual. Avaliamos cada fornecedor com base em sua
capacidade de produgao, localizagdo, custo e tempo de entrega, permitindo uma
escolha informada que equilibre qualidade e custo.

Portanto, conclui-se que a integragdo das analises de clientes, concorrentes e
fornecedores nos permitiu tracar uma estratégia abrangente que valoriza a qualidade
e o valor educacional dos nossos produtos, destacando nossos diferenciais em um
mercado competitivo e otimizando nossas operagdes de produgdao. Com um publico-
alvo bem definido, uma compreensao clara do cenario competitivo e uma cadeia de
fornecedores robusta, estamos altamente capacitados para a expansao da presenca
no mercado e fortalecimento da marca. Essa abordagem integrada assegura que
podemos atender as necessidades dos nossos clientes, superar os desafios
competitivos e manter a eficiéncia operacional, garantindo o sucesso continuo do

Nosso negocio.

5. PLANO DE MARKETING

A estratégia de marketing desenvolvida para o projeto concentrou-se na criagéo
de uma abordagem segmentada, alinhada tanto com os interesses dos principais
usuarios, as criangas, quanto com as expectativas dos compradores, 0s pais ou
responsaveis. Considerando a relevancia do tema, a proposta foi destacar a
importancia do ensino sobre a higiene bucal de forma atraente e educativa, engajando

os pequenos de maneira divertida e didatica.
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5.1. Descrigao do Principal Produto

A empresa Sr. Dentinho se dedica a desenvolver e comercializar um produto,
que visa promover a saude bucal entre o publico infantil: o jogo "Interagindo com o Sr.
Dentinho". Este jogo foi elaborado com o intuito de educar as criangcas sobre a
importancia da higiene bucal, ao mesmo tempo em que proporciona uma experiéncia
divertida.

O jogo consiste em cartas de perguntas e respostas que abordam diversos
tépicos relacionados a saude bucal, como escovacédo adequada entre outros temas
relacionados a esta area. Além disso, a embalagem do produto foi projetada com
atencao especial, optando por uma caixa de papelao personalizada que nao apenas
protege o conteudo, mas também exibe nossa logo de maneira atrativa.

Os servicos da empresa serao oferecidos tanto de forma online quanto
presencial. Planejamos transportar os jogos de tabuleiro para revenda em lojas com
0 publico-alvo infantii como “brinquedolandias” e clinicas odontologicas, assim
ampliando nosso alcance e tornando nosso produto acessivel a um

publico ainda maior.

5.2. Preco

Apds uma analise minuciosa dos concorrentes e das preferéncias dos
potenciais consumidores, foi identificado que o preco médio de mercado para produtos
similares gira em torno de R$200,00. No entanto, diversos fatores cruciais levaram a
definigdo de um prego final de R$350,00, de forma a garantir tanto a qualidade
excepcional do produto quanto a viabilidade econdmica do processo produtivo.

Um dos principais fatores que influenciam esse valor € o processo de produgao,
que envolve uma mao de obra altamente especializada, essencial para assegurar o
padréo elevado de cada unidade do jogo. Esse trabalho artesanal requer tempo,
habilidade e precisédo, o que naturalmente eleva os custos de fabricagao.

Além disso, 0 jogo € entregue em uma embalagem exclusiva e personalizada.
A caixa, decorada com o logo da marca, reflete um cuidado meticuloso em cada
aspecto do design e acabamento. Esse diferencial ndo so6 valoriza o produto, mas
também oferece uma experiéncia de unboxing premium ao consumidor, agregando

valor emocional e estético a aquisi¢io.
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Portanto, o preco de R$350,00 ¢ justificado pela combinacgdo de alta qualidade
na producao, uso de materiais personalizados e o diferencial competitivo em relagao
ao mercado. Esse valor final garante ndo apenas a satisfagao do cliente, mas também
a sustentabilidade da operagdo, beneficiando tanto os fabricantes quanto os
consumidores ao entregar um produto premium que atende ou excede as expectativas

do mercado.

5.3. Estratégias Promocionais

Para promover o jogo educativo sobre higiene bucal, é fundamental
desenvolver estratégias eficazes de marketing e divulgacao. Além disso, estabelecer
parcerias com influenciadores digitais e dentistas profissionais € uma abordagem
valiosa. Esses influenciadores podem testar o jogo com suas familias e compartilhar
suas experiéncias nas redes sociais, enquanto a colaboracdo com dentistas pode
ajudar a desenvolver o jogo como ferramenta de ensino recomendada em clinicas e
escolas.

Ademais, campanhas de marketing com ofertas promocionais e brindes podem
aumentar as vendas. Por exemplo, descontos no langamento, ofertas especiais em
kits contendo jogos relacionados a higiene bucal e itens como escovas de dente
pessoais e Sr. Dentinho podem ser uma estratégia eficaz. Além disso, dar jogos de
brinde aos consultérios odontolégicos pode incentivar os pacientes a ligarem para
adquirir brinquedos. Nesse contexto, a inclusdo de uma personagem fantasiada de
“Sr. Dentinho” pode entreter as criangas e fazer jogos de imitagao.

Outrossim, transmissdes escolares e eventos educacionais sdo uma forma
eficaz de divulgar o jogo. E possivel trabalhar com escolas para incorporar o jogo em
atividades ou conteudos extracurriculares, além de participar de campanhas de
conscientizagédo sobre saude bucal promovidas por governos e agéncias de saude.

Da mesma forma, o comércio eletronico e vendas diretas sdo fundamentais. As
vendas online em plataformas de comércio eletrénico devem incluir perguntas
especificas, imagens de alta qualidade e avaliagdes de usuarios. Investir em
publicidade de busca em redes sociais e marketplaces pode aumentar a visibilidade
do jogo entre clientes em potencial. Como incentivo, oferecer “adquirir nivel 1 ou 2” ou

frete gratis pode fazer a diferenca.
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Por fim, participar de festas e eventos de saude e educagao pode ser uma
estratégia eficaz. Os jogos podem servir como ferramenta chave de educacgao, trazer
diversdo e aprendizado e atrair especialistas para a area. Com isso, a utilizacado de
canais digitais, colaboracédo e atividades individuais proporcionam maior acesso e
influéncia, tornando o jogo ndo apenas uma fonte de entretenimento, mas também

uma ferramenta de aprendizado.

5.3.1. Parcerias

Encontrar os influenciadores digitais certos para criangas, pais e profissionais
de saude pode ser uma estratégia valiosa. Esses influenciadores podem testar jogos
com suas familias e compartilhar suas experiéncias nas redes sociais. Além disso, a
colaboragdo com dentistas pode ajudar a desenvolver o jogo como ferramenta de

ensino, recomendada tanto em clinicas quanto em escolas.

5.3.2. Ofertas Promocionais e Brindes

A realizagdo de campanhas de marketing como descontos no langamento ou
ofertas especiais em kits contendo jogos relacionados a higiene bucal e itens como
escovas de dente pessoais e Sr. Dentinho é uma estratégia para aumentar o
langamento. vender. Outra ideia € dar jogos de brinde aos consultérios odontolégicos,
incentivando os pacientes a ligarem para o numero

para adquirirem brinquedos. Nestas associagbes podera juntar-se uma
personagem fantasiada de “Sr. Dentinho” para entreter as criangas e fazer jogos de
imitacdo. Além disso, essas palestras podem ser transmitidas diretamente nas redes

sociais, atingindo um publico.

5.3.3. Transmissoes Escolares e Eventos Educacionais

Uma forma de divulgar o jogo é trabalhar com as escolas para incorpora-lo em
atividades, conteudos extracurriculares e conversas sobre saude. Além disso, os jogos
podem participar de campanhas de conscientizacdo sobre saude bucal promovidas
por governos e agéncias de saude para aumentar seu reconhecimento e aplicar seu

proposito inicial de ajudar esse publico alvo.
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5.3.4. Comércio Eletronico e Vendas Diretas

As vendas online em plataformas de comércio eletrbnico devem incluir
perguntas especificas, imagens de alta qualidade e avaliagdes de usuarios. Além
disso, investir em publicidade de busca em redes sociais e marketplaces pode
aumentar a visibilidade do seu jogo entre clientes em potencial. Incentivos como frete

gratis tendem fazer grande diferenga na aquisicao do produto.

5.3.5. Participacao de Eventos sobre Educacao e Saude

Participar de eventos especiais de educagéo infantil, saude e jogos de tabuleiro
também pode ser uma estratégia eficaz. Os jogos podem servir como ferramenta
chave de educacao, trazer diversao e aprendizado e atrair especialistas para a area.
A utilizagdo de canais digitais, colaboragdo e atividades individuais proporcionam
maior acesso e influéncia, tornando o jogo ndo apenas uma fonte de entretenimento,

mas também uma ferramenta de aprendizado.

5.4. Estrutura de Comercializagao

A estrutura de comercializagdo que a empresa Sr. Dentinho adotara é
cuidadosamente planejada para maximizar a eficiéncia e o alcance das vendas. A
estratégia envolve a utilizacdo de vendedores internos e representantes dedicados,
com o objetivo de atender as diversas demandas do mercado.

Para a comercializagao dos produtos, o vendedor sera responsavel pela venda
online, focando em canais digitais que abrangem desde o nosso site oficial até
plataformas de e-commerce populares. Esse vendedor tera a missao de construir
relacionamentos com os clientes virtuais, oferecendo um atendimento personalizado
e agil, além de desenvolver estratégias de marketing digital para atrair novos
consumidores.

Além disso, a estrutura de distribuicdo da Sr. Dentinho sera organizada sob a
supervisdo de um gerente que supervisionara todo o processo logistico. Este gerente
sera responsavel por coordenar a distribuicdo dos produtos, garantindo que eles
cheguem aos nossos revendedores de forma eficiente e pontual. Isso ndo apenas
incluira as empresas que revenderdo nossos produtos, mas também abrange o
planejamento do meio de distribuicdo mais adequado para cada tipo de produto,
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assegurando que nossa logistica seja otimizada para atender as demandas do

mercado.

5.5. Localizagao do Negécio

Para a estrutura comercial da empresa “Sr Dentinho”, optamos por um
ambiente simples e funcional, que sera alugado em uma localizagado estratégica.
Neste espacgo, ndao apenas realizaremos a producdo dos nossos produtos, mas
também gerenciaremos as entregas de forma eficiente.

Além disso, a empresa estara focada em um modelo de vendas
predominantemente online. Acreditamos que essa abordagem € essencial para
alcangar um publico mais amplo e proporcionar conveniéncia aos nossos clientes. As
vendas serdo realizadas principalmente por meio de ligagdes e contatos diretos,
permitindo uma comunicagao personalizada e eficaz. Dessa forma, poderemos
entender melhor as necessidades dos nossos clientes e oferecer um atendimento

excepcional.

5.6. Analise de SWOT (FOFA)

Para a analise de SWOT do produto, foram analisadas as opinides de pessoas
através de perguntas informais e andnimas, assim criando uma fonte de dados
importantissima para o produto.

No campo das forcas, destaca-se pelo atendimento personalizado e flexivel, o
que proporciona uma experiéncia unica aos clientes. A equipe € treinada e confiavel,
com especializagdo em interagcdes com criangas, € o produto € inovador, sendo o
unico no mercado voltado para a educagao odontoldgica infantil. Além disso, a
auséncia de concorrentes diretos oferece uma posicdo de destaque no setor.

Por outro lado, ha fraquezas que precisam ser enfrentadas. O publico-alvo é
restrito, focado na classe média alta, o que limita o alcance do produto. Além disso,
os recursos financeiros sao limitados para investir em estratégias de marketing
eficazes, e por ser uma novidade no mercado, a visibilidade e o reconhecimento da
marca ainda s&o baixos. Outro ponto a ser observado € a baixa demanda inicial, o que
exige esforgos adicionais de engajamento, e o processo de produgéo € lento, podendo

afetar a capacidade de atender a demanda.
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Em termos de oportunidades, o aumento da preocupagédo com a saude bucal
infantil favorece o crescimento da demanda por produtos educativos como este. Ha
também o potencial para estabelecer parcerias com clinicas odontologicas
especializadas no publico infantil, o que poderia ampliar a rede de distribuicdo e
marketing. Além disso, a expansao para plataformas digitais, como a criagdo de
versodes do jogo online, pode atingir um publico maior.

No entanto, algumas ameagas devem ser monitoradas. A concorréncia de
empresas maiores que oferecem produtos similares ou servigos alternativos esta
crescendo, o que pode representar um desafio. O avango dos jogos online também
pode desviar a atencao do publico infantil, e flutuagdes nos pregos de matérias-primas

e custos de frete podem impactar diretamente a margem de lucro do projeto.
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5.7. Produto, Prec¢o, Praga, Promocgao (4Ps)

Seguindo o0 mesmo principio da analise de SWOT, os 4ps foram levantados em
base de perguntas informais e verbais anénimas, gerando assim a pesquisa.

O Produto "Interagindo com Senhor Dentinho" € um jogo interativo voltado para
criangas, que ensina sobre higiene e saude bucal de forma divertida, utilizando
perguntas e respostas envolventes. Ele inclui recursos visuais atrativos que
incentivam o aprendizado, proporcionando uma experiéncia educativa diferenciada.

A estrutura de Preco é competitiva, oferecendo pacotes que incentivam a
compra, além de descontos especificos para escolas e clinicas odontolégicas, o que
facilita a adesao de parceiros institucionais.

Quanto a Pracga, o produto esta disponivel online em plataformas digitais, o que
torna o acesso facil e imediato. Além disso, parcerias com escolas e clinicas
odontoldgicas garantem uma distribuicdo mais ampla e aumentam sua presenga no
mercado.

As estratégias de Promocéao incluem marketing digital por meio de anuncios
direcionados em redes sociais, campanhas de e-mail marketing e conteudo educativo
voltado para conscientizacdo sobre saude bucal. Ha também parcerias com
profissionais da odontologia e promogdes especiais para novos clientes e indicagoes,

aumentando o alcance e a visibilidade da marca.

6. PLANO OPERACIONAL

Para a criagcdo de uma estrutura confiavel e certeira, um plano operacional foi
realizado, analisando a estrutura ideal para uma produgao, o tempo necessario para
a criagcao de um produto e seus passos até a finalizacdo e também a mao de obra
necessaria para a criacao do item, para que assim a proposta fique alinhada com as

expectativas do mercado e as capacidades de vendas previstas.
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6.1. Layout da empresa

Figura 1 - Layout planejado da empresa.
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Fonte: Prépria

O layout apresentado reflete a distribuicao funcional de um espacgo corporativo
simulado, integrando areas administrativas e de produgcdo de maneira estratégica e

eficiente. Este arranjo arquiteténico foi pensado para otimizar a circulagao interna e
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garantir que as atividades essenciais a operacdo da empresa ocorram de maneira
fluida e sem interferéncias.

O acesso principal ao ambiente se da por uma sala de descanso, que conecta
diretamente as areas de escritorios e banheiros, facilitando o fluxo de pessoas entre
os diferentes setores da empresa. Essa disposicéo central do corredor é fundamental
para a fluidez das operacgdes, permitindo que funcionarios e materiais transitem entre
as areas produtivas e administrativas sem interrupgoes.

No lado superior esquerdo do layout, encontram-se dois banheiros, um
feminino de 5.019 m? e um masculino de 2.717 m?. Ambos estdo posicionados de
forma estratégica, proximos ao corredor, para que possam ser utilizados por todos os
colaboradores com facilidade, independentemente da funcdo desempenhada. A
separagao de géneros, além de atender a normas regulatérias, também proporciona
maior conforto e privacidade aos funcionarios.

Na parte superior direita, observa-se uma sala equipada com uma mesa de
jantar, proxima a uma pequena cozinha. Este ambiente, além de servir como espaco
de alimentacao para os colaboradores, pode ser utilizado para reunides informais ou
encontros rapidos entre a equipe, onde a existéncia de uma area comum dedicada ao
bem-estar dos funcionarios € um ponto positivo no layout, reforcando o compromisso
da empresa com a qualidade de vida no ambiente de trabalho.

Seguindo pela area administrativa, o escritério, com 16.882 m? ¢é
significativamente maior e conta com mobiliario voltado para o conforto e
funcionalidade, incluindo sofas e cadeiras executivas. Este espaco € mais adequado
para reunides de maior duragao, interagcdes de equipe e pode servir como um local
estratégico para encontros com parceiros ou clientes, reforcando a imagem de
profissionalismo e organizagédo da empresa. A direita dessa area, encontramos dois
escritérios. O primeiro, com area de 7 m?, esta mobiliado com uma mesa de trabalho
e cadeiras, configurando-se como um espago dedicado a atividades administrativas
de geréncia, com uma area pequena para ocasides especiais. Ja para a maior area,
as cadeiras e o0 quadro branco sdo indicados para reunides com a equipe para
gerenciamento e organizagao de estratégias, com reunides cotidianas.

A parte inferior da planta é ocupada por dois setores principais. A esquerda,

temos uma dispensa de 16.136 m? essencial para a armazenagem de insumos,
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ferramentas e equipamentos de apoio a producgéo, junto disso, duas mesas e cadeiras
sao disponibilizadas para o recebimento e montagem do produto apés o corte.

A direita, a area de producdo, com seus 19.923 m2, é o coragéo operacional da
empresa. Esse espaco € destinado ao alojamento dos maquinarios e equipamentos
necessarios para a fabricagdo ou montagem de produtos. A disposigdo das mesas que
simulam a localizagdo das maquinas CNC e o amplo espacgo disponivel indicam que
este setor foi planejado para maximizar a eficiéncia produtiva, permitindo a
movimentacdo adequada de materiais e a operagdo simultdnea de diferentes
equipamentos, minimizando o risco de gargalos operacionais. Além disso, o facil
acesso entre a producéo e os escritdrios permite uma supervisao eficiente por parte

dos gestores.

6.2. Capacidade Produtiva e Comercial

Nosso produto requer cerca de 7 horas para ser completamente fabricado no
cortador CNC, que €& nosso processo principal. Considerando uma operagao
ininterrupta de 24 horas por dia, 7 dias por semana, durante todo o més, conseguimos
atingir uma produgdo maxima de aproximadamente 103 unidades por maquina, onde
para maximizarmos nossa capacidade, planejamos utilizar quatro maquinas CNC
simultaneamente. Isso nos permitira quadruplicar a produgado, alcangando uma
quantidade de cerca de 411 unidades mensais.

Apoés realizarmos analises detalhadas do mercado para entender melhor o
potencial de comercializagdo do nosso produto, estimamos que as vendas iniciais
podem variar entre 100 a 300 unidades por més. Vale destacar que esse volume se
refere exclusivamente a regido do estado de S&ao Paulo, onde estamos concentrando
nossos esforgos iniciais de mercado, onde a medida que nossa empresa se solidificar
e ganhar reconhecimento no mercado, planejamos expandir nossa base de clientes
para outras regides, 0 que, consequentemente, aumentara nossa capacidade
comercial e potencial de vendas, onde segundo analises generalizadas de
concorrentes, pode chegar a mais de 1000 unidades mensais.

Além disso, para otimizar nossa capacidade instalada, definimos um esquema
de turnos eficiente. Cada turno tera duracédo de 7 horas, com uma hora de descanso
entre eles, resultando em uma operacgéao diaria de 14 horas ao longo de 5 dias por

semana, realizando também 7 horas de servico nos sabados, totalizando as 44 horas
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semanas incluindo os descansos. Com esse cronograma, cada maquina sera capaz
de produzir 2 unidades por dia, resultando em uma produ¢édo semanal de 11 unidades
por maquina. No final de cada més, isso se traduz em uma produgao total de 44
unidades por semana por todas as maquinas, e um total de 176 unidades mensais.

Figura 2 — Organograma dos processos produtos.
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Fonte: Prépria

6.3. Processos Operacionais

Nossa linha produtiva se inicia no recebimento dos materiais pelo Alimoxarife,
levando a matéria prima ao estoque, onde de |4, € recebido pelo Operador de
Maquinas de Usinar Madeira (CNC) e inserido nas maquinas, e apos inserido, sdo
ativadas para iniciar o processo de corte e impressao. Apds as 7 horas do processo
de ambos o corte e impressdo, os materiais sdo armazenados de volta ainda nao
montado, onde o trabalhador contratado como Pessoa Juridica vira somente dois dias
por semana para montar e organizar o produto para a venda, onde ele € montado,
colado e empacotado na caixa personalizada, tudo isso se da em 45 minutos por
produto. Por fim, esses produtos sdo colocados nas prateleiras do almoxarifado, onde

aguardam a venda que geralmente é de grande escala, para grandes revendedores.
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6.4 Necessidade de Pessoal

Nossa necessidade de mao de obra € dividida em dois grupos principais:
operacionais e nao operacionais. No que se refere as fungdes operacionais, conforme
descrito anteriormente, serdo necessarios um Almoxarife e um Operador de Maquina
CNC para cada turno de produgéo, devido a jornada de trabalho maxima. Além disso,
sera necessario contar com um montador contratado como Pessoa Juridica (PJ) para
realizar a montagem dos produtos.

Ja no grupo das fungdes ndo operacionais, consideramos a importancia de um
representante de vendas, que sera responsavel por estabelecer e manter contato com
grandes revendedores, visando expandir nossa presenca no mercado. Também
incluimos um gerente, cuja fungao sera supervisionar a operagao da empresa em sua
totalidade, garantindo que todas as areas funcionem de maneira integrada e eficiente.

Finalmente, temos a estrutura societaria, onde os so6cios da empresa sao
organizados como uma sociedade limitada, sendo tais representantes, os integrantes
desse modelo de negocios. Esses sécios ndo estdo envolvidos diretamente nas
operagdes diarias, mas desempenham um papel crucial na tomada de decisdes

estratégicas e no direcionamento do futuro da empresa.

7 PLANO FINANCEIRO

Com a realizagdo dos planos de Marketing e Operacionais, foi possivel
organizar e modelar um plano financeiro seguindo também o modelo de plano de
negécios do SEBRAE, separando cada topico de acordo com sua necessidade,
apresentando os investimentos fixos estimados, a capital de giro necessaria para
manter a empresa, 0s investimentos pré-operacionais que fazem parte dos
investimentos totais, seguido do custo unitario do produto junto da estimativa de
faturamento mensal. Além disso, outro custos foram levantados para a simulagao de
um resultado de lucro, sendo os custos de mao de obra, de comercializagcéo e custos
fixos os principais, para que assim, os resultados fiquem aparentes nos tépicos de

demonstracao de resultados e indicativos de viabilidade.
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7.1. Estimativa dos Investimentos Fixos

Apds a analise e procura dos materiais necessarios para a producgao, foi

apurado uma tabela para melhor visualizacado das informagdes, deve-se ressaltar que

tais materiais foram extraidos de partes importantes da planta baixa, evitando gastos

desnecessarios para o inicio da produgao, como a ambientacdo com plantas e a area

de reunido, que futuramente pode ser aplicada se houver mais funcionarios.

Tabela 4- Tabela da estimativa de investimentos fixos.

ESTIMATIVA DOS INVESTIMENTOS FIXOS

Descrigio Categoria do bem [ QTDE. | Valor Unitario| Adicionais | Valor total
Magquina de corte a laser CNC MAaguinario 4 R$ 679631 | R$197.31 | R$ 2797448
GAVETEIRO MULTIUSO COM 3 A .

GAVETAS PRETO Moveis e Utensilios | 2 R% 200,90 | RS - R% 419,80
Bancada para montagem Maveis e Utensilios | 2 R$ 05047 [ R$13285 | R$ 218464
Bancada para magquinario Maveis e Utensilios | 4 R% 1.79233 | RS - R$ 7.169,32

Prateleira Estante Aco Multi-uso | . .
00¢m 6 Prateleiras Preta Moveis e Utensilios | 8 R$ 350,97 | RS - R$ 287976
Arquivo De Aco Cinza 4 Gavetas| .. o
P/ Pasta Suspensa Mdveis e Utensilios | 2 R$ 890,00 | R% - R$ 1.780,00
Kit 2 Poltronas Cadeira
Decorativa para Sala de estar
Cadeiras para Recepcdo Moveis e Utensilios | 1 R% 500,00 | RS - R% 599,00
Manicure Escritorio Sala De
Espera (CINZA)
Cadeira De Escritdrio Secretaria
Fortt Madri Preta - Csf05-p Cor L .
Preto Material Do Estofamento | MOVeis € Utensilios | 3 R% 150,90 [ R$ 2490 | RS 554,40

Tecidofela Mesh

Mesa Home Office C/prateleiras P .
De Metal E&A - Preto/Canelz | Moveis € Utensilios | 3 R% 230,00 | RS - R% 710,97
Notebook Moveis e Utensilios | 4 R$ 1.097.50 | RS - R$ 7.990,00
TOTAL. R$ 52.271,37

Fonte: Prépria

Percebe-se na tabela acima que os valores mais agravantes sao os essenciais

para os processos produtivos, onde os trés maiores sdo os notebooks, a maquina de

corte a laser, e as bancadas que sustentardo o maquinario, tais valores foram todos

comparados com outros produtos similares e escolhidos devido a varios fatores, como

preco, custo-beneficio e valor de frete, onde os custos se dao para o almoxarifado,

producédo e administrativo, totalizando em R$52,271,37. Um fator importante ao definir

tal valor é o frete, com um adicional de mais de R$750 reais na somatoéria total.
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7.2. Capital de Giro

Para o desenvolvimento do capital de giro, foi necessario a separagao das
informacgdes entre varias tabelas, para que apds a analise das tabelas de estoque
inicial, prazo médio de vendas e de compras, o resultado esperado seja apresentado,
analisando os valores de estoque e investimentos fixos junto da necessidade média

de estoque, calculando assim o valor necessario para uma quantidade X de dias.

7.2.1. Estimativa do Estoque Inicial

Tabela 5 - Tabela de Estimativa do Estoque Inicial.

ESTIMATIVA DO ESTOQUE INICIAL
Descrico| QTDE. Valor Unitario| "0 clonais|Valor total Valor total | . 44
(Frete) Unidade aprox.
MDF 1150 | R$ 1,20  R$ 040 | R$ 160 | R$ 1.840,00 | R$ 1.834,71
Cola 50 | R$ 459 | R$ 1041 | R$ 1500 | R$ 750,00 | R$ 750,00
Caixa 200 | R$ 1432 | RS 164 | R$ 1596 | RS 319200 | R$ 3.191,36
Haste 200 | R$ 030 | R$ 022 |R$ 052|R$ 104,00 | R$ 103,04
Porca 200 | R$ 027 | R$ 041 |R$ 068 | RS 136,00 | R$ 13596
TOTAL.: R$ 6.022,00 | R$ 6.015.07
Fonte: Propria

Para iniciar a produgao, € necessario garantir um estoque inicial que suporte o
processo produtivo mensal, garantindo que a economia interna comece a fluir sem
interrupgdes. A tabela acima representa uma estimativa do estoque inicial, simulando
uma quantidade suficiente de materiais para aproximadamente um més de produgao
do jogo, com MDF, cola, caixa, haste e porca, totalizando 1.150 unidades de MDF, 50
unidades de cola, 200 caixas, 200 hastes e 200 porcas. O valor unitario dos materiais
varia de R$ 0,68 para as porcas até R$ 14,32 para as caixas. Além do custo unitario,
o frete foi adicionado, elevando o valor por unidade de cada item, com o valor
aproximado de R$6.022,00, no entanto, o valor exato para a compra foi de R$
6.015,07, tal variacao se da pelo valor extremamente baixo por item, o que causou

num arredondamento financeiro.
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7.2.2. Prazo Médio de Compras e Vendas e Necessidade Média de Estoque

Tabela 6 — Tabelas dos Prazos Médios de Venda e de Compras.

PRAZO MEDIO DE VENDAS

PRAZO MEDIO DE COMPRAS

. . Média
Prazo meédio Numero
(%) ; Ponderada
de Compras de Dias -
de Dias
A vista 30% 0
a prazo (30d) 70% 30 21

Prazo médio Numero de Media

(%) . Ponderada
de vendas Dias .

de Dias
A vista 50% 0 0
a prazo (30d) 35% 30 10,5
a prazo (60d) 10% 60 6
a prazo (90d) 5% 90 45

a prazo (60d)

0%

A prazo (120d)

0%

120

a prazo (90d)

0%

0

PRAZO MEDIO TOTAL:

21

a prazo (120d)

0%

PRAZO MEDIO TOTAL:

21

Fonte: Prorpria

Ao analisarmos nossos concorrentes e publico-alvo, pudemos concluir nosso

prazo médio de vendas em 21 dias, realizando uma média ponderada para calcular a

porcentagem de vendas a prazo e a vista, com nossas maiores porcentagens sendo

a prazo de 30 dias, com 35% e a vista com 50% das vendas. Ja para nosso prazo

médio de compras, optamos por comprar as caixas personalizadas majoritariamente

a prazo, o que representa 70% dos custos de matéria prima, com os outros 30% sendo

comprados a vista, totalizando também um prazo médio de compras de 21 dias.

Para a necessidade média de estoque, a analise em conjunto do plano

operacional foi realizada, analisando a produtividade diaria, onde ao calcularmos

nossa circulagéo e permanéncia de estoque, nosso resultado chegou a 15 dias meédios

de permanéncia, onde a maior justificativa se da pelo frete elevado de alguns produtos

e pela compra em grandes quantidades.
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7.2.3. Resultado do Capital de Giro

Custos R$
Custo fixo mensal R$ 23.324,00
Custo variavel mensal R$ 17.928,00
Custo total da empresa R$ 41.252,00
Custo total diario R$ 1.375,07
Necessidade liquida de capital de giro (dias) 15 dias
Total R$ 20.626,00
Estoque Inicial R$ 6.015,07
Caixa Minimo R$ 20.626,00
Total Capital de Giro: R$ 26.641,07

Fonte: Propria

Apds uma analise detalhada dos custos envolvidos, foi possivel determinar o
valor necessario para o0 caixa minimo, essencial para a operagao ininterrupta da
empresa por 15 dias, calculados através das necessidades de compras, vendas e
permanéncia da matéria prima. O custo fixo mensal foi estimado em R$ 23.324,00 e
o custo variavel mensal em R$ 17.928,00, totalizando um custo diario de R$ 1.375,07.
Isso resulta em uma necessidade liquida de capital de giro de R$ 20.626,00 para cobrir
as operacgdes basicas nesse periodo.

Além disso, ao considerar o estoque inicial de R$ 6.015,07, o capital de giro
totaliza R$ 26.641,07, tal valor representa o montante necessario para garantir a
"sobrevivéncia" da empresa no curto prazo, cobrindo os custos fixos e variaveis, além
do estoque inicial. O valor alto reflete a importancia de um capital de giro adequado
para assegurar a continuidade das operagdes e evitar interrup¢gdes que poderiam

comprometer a sustentabilidade do negocio.
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7.3. Investimentos Pré-Operacionais

Despesas de legalizagao R$ 7.500,00
Obras civis/reformas R$ 35.000,00
Divulgacao R$ 25.000,00
Cursos e treinamentos R$ 1.200,00

Outras despesas R$ -
TOTAL R$ 68.700,00

Fonte: Propria

Os investimentos pré-operacionais apresentados na tabela acima somam R$
68.700,00, distribuidos entre despesas de legalizagdo, obras civis/reformas,
divulgagcao, cursos e treinamentos, e outras despesas. Esses investimentos séo
cruciais para o inicio das operagdes da empresa, garantindo que todos os aspectos
essenciais estejam cobertos antes do inicio da produgao.

As despesas de legalizagdo, que garantem o cumprimento das exigéncias
legais para o funcionamento da empresa, como patenteamento e criagdo da marca,
foram estimadas em R$ 7.500,00. As obras civis e reformas, fundamentais para
adequar o espaco fisico as necessidades operacionais, ttm um custo significativo de
R$ 35.000,00, onde boa parte se da pela adequacgao da parte elétrica devido a grande
quantidade de maquinarios. A divulgacéo, que visa atrair a atengdo do publico e
fortalecer a marca, requer um investimento de R$ 25.000,00, tal valor elevado se da
pelo foco da empresa em um reconhecimento inicial forte, possivelmente melhorando
a venda no inicio da empresa. Além disso, foram destinados R$ 1.200,00 para cursos
e treinamentos, que sao essenciais para capacitar a equipe e garantir a eficiéncia
operacional desde o inicio, onde tais treinamentos s&o para o corte e montagem do

produto.
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7.4. Investimento Total

Tabela 9 — Tabela de resumo dos investimentos totais

Descrigao dos investimentos Valor (R$) (%)
Investimentos Fixos R$ 52.271,37 35%
Capital de Giro R$ 26.641,07 18%
Investimentos pré-operacionais R$ 68.700,00 47%
TOTAL:| R$ 147.612,44 100%

Fonte de Recuross Valor (R$) (%)
Recursos Préprios R$ 36.903,11 25%
Recursos de Terceiros R$ 110.709,33 75%
Outros R$ - 0%
TOTAL:| R$ 147.612,44 100%

Fonte: Propria

Apés a coleta e analise dos valores investidos, identificou-se que o montante total
necessario para iniciar as operagdes da empresa é de R$147.702,33. Deste total, 46%
que somam R$68.700,00. Os

investimentos fixos representam 35% do total, com um valor de R$52.271,37, enquanto o

correspondem aos investimentos pré-operacionais,
capital de giro necessario é de R$26.641,07, correspondendo a 18% do total.

Para o restante do capital necessario, avaliou-se a possibilidade de obteng¢éo por meio
de fontes externas. Decidiu-se que 75% do capital viria dessas fontes externas, podendo ser
através de empréstimos e participagbes financeiras, como investimentos societarios,
totalizando R$110.709,33. Os recursos proprios da empresa cobrirdo os 25% restantes,
equivalentes a R$36.903,11, dividido entre os sdcios iniciais da empresa. Essa estrutura do
financiamento foi escolhida para garantir a viabilidade financeira do empreendimento,
permitindo um equilibrio entre recursos proprios e de terceiros, o que pode proporcionar maior

flexibilidade e seguranca financeira para a empresa.

7.5. Estimativa do Faturamento Mensal

Tabela 10 — Tabela da estimativa de faturamento.

Produto QTDE. Pn_aq'o_de venda |[Faturamento
unitario total
Interagindo com o SR. Dentinho 176,00| R$ 350,00 | R$ 61.600,00

Fonte: Propria
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Com base nos planos operacionais e de marketing desenvolvidos, foi realizada uma
simulagao de faturamento para a empresa, considerando um cenario otimista de venda total
de 100% dos produtos fabricados, foram projetadas as vendas de 176 jogos de tabuleiro, com
cada unidade sendo vendida por R$ 350,00. Isso resultaria em um faturamento mensal de R$
61.600,00, evidenciando um expressivo recolhimento de capital e indicando um potencial

positivo para a viabilidade econémica da operagao.

7.6. Estimativa do Custo Unitario

Tabela 11 — Tabela de custos de produgao unitario.

CUSTO DE PRODUGAO UNITARIO

Descricio| QTDE. |Valor Unitirio| Adicionals | '2°" | valor total
somado
MDF 7 |R$ 120|R$S 040|R$S 160|RS 1120

k) 2 7

Cola [25g(25%)[ RS 459 RS 1041 |R$ 1500 RS 375

1 1

Caixa 1 R$ 1432|R$S 408 |R$ 1840 | R$ 1840
Haste 1 R$ 030|R$S 022|R$ 052|R$ 052
Porca 4 R$ 027| RS 041 | RS O0B8|R$ 272

TOTAL: R$ 36,59

Fonte: Propria

Apos uma analise detalhada dos custos de produgdo através da analise de
mercado, foi identificado que o custo unitario total para a fabricagdo do produto é de
R$36,59. Este valor foi obtido considerando os materiais utilizados e seus respectivos
custos. O MDF, utilizado em grande quantidade, tem um custo total de R$11,20. A
caixa personalizada, com um custo significativo de R$18,40, representa
aproximadamente metade do custo total, no entanto, seu custo é recompensado pela
sua distintividade entre outros produtos, aumentando o reconhecimento da marca. A
cola, utilizada em uma quantidade de 25g, tem um custo de R$3,75. A haste tem um
custo unitario de R$0,52, e a porca, utilizando 4 unidades, tem um custo total de
R$2,72.
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7.7. Estimativa do Custo de Comercializagao

Tabela 12 — Tabela da estimativa dos custos de comercializagao.

ESTIMATIVA CUSTOS DE
COMERCIALIZACAO
IMPOSTOS FEDERAIS
Descri¢ao (%) Fa;:;;u;zr;to Custo total
SIMPLES 7,60%| RS 61.600,00 | R$ 4.681,60
SUBTOTAL: R$ 4.681,60
IMPOSTOS ESTADUAIS
ICMS | 0%| R$ 61.600,00 | R$ -
IMPOSTOS MUNICIPAIS
1SS | 0,00%| R$ 61.600,00 | R$ -
SUBTOTAL: R$ -
TOTAL: R$ 4.681,60
GASTO COM VENDAS
Comissdes 2%| R$ 61.600,00 | R$ 1.232,00
Propaganda 10%| R$ 61.600,00 | R$ 6.160,00
Taxa de Administragdo 0%| RS 61.600,00 | R$ -
SUBTOTAL: R$ 7.392,00
TOTAL:| R$ 16.755,20

Fonte: Propria

Apods a simulacio e avaliagdes de possibilidades de tipos de empresa, a melhor
escolha foi optar pelo Simples Nacional, com um imposto facilitado e menor se
comparado com outros tipos, com a aliquota de 7,60% ao més, gerando um custo de
R$4.681,60, devido a escolha do Simples Nacional, todos os impostos municiais e
estaduais foram unidos em uma unica cobranca.

Ja para os gastos com Vendas, uma grande parcela do faturamento foi
direcionada a propaganda, com a empresa focada na divulgagcdo e reconhecimento
inicial, com um custo de R$6.160,00, além disso uma comissdo de 2% foi definida
para a representante de vendas, totalizando num custo total de R$16.755,20 nos

custos de comercializagao.
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7.8. Estimativa dos Custos com Mao de Obra

Tabela 13 — Tabela dos custos de Mao de Obra.

CUSTO MAO DE OBRA
i a
Emprego CBO saldrio | Salariop | Guantidade |13%INSSIFCTS|  Lqpy,
de trab. | Férias
Operador de
maquinas de | ;a0 401 Re 212300 | RS 9,65 2 R$ 820733 | R$ 5.88665
usinar madeira
(CNC)
Almoxarife | 4141-05| R$ 1.412,00 | R$ 6,42 2 R$ 54560 | R$ 3.915.19
Montador de
moveis e artefatos PJ R$ 850,00 R$ 7,08 1 R$ - R$ 850,00
de madeira
Rep’f:gt:;‘tede 3541-45| R$ 1.612,00 | R$ 7.33 1 R$ 622,88 | R$ 2.234,88
TOTAL:| R$ 12.886,72

Fonte: Prépria

Para os custos de mao de obra, o plano operacional ja havia definido os
trabalhadores necessarios, onde apds analises o montador seria contratado como
pessoa juridica para uma melhor flexibilidade de carga horaria, evitando perdas,
recebendo por hora R$ 7,08, onde devido ao tempo de montagem menor do que da
producdo, seu tempo necessario é de 120 horas, totalizando em R$850,00 por més.
Para o salario do operador de maquinas de usinar madeira (CNC), seu salario foi
calculado através da média de seu CBO, recebendo R$2.123,00, o mesmo se da pelo
Almoxarife, recebendo R$1412,00, representando um salario-minimo. Ja para a
representante de vendas seu salario foi reduzido devido ao seu recebimento direto
através de comissdes, o que podemos ver na tabela dos custos de comercializagao.
Tais salarios foram também somados com seus encargos e beneficios, diluidos em 12

meses, chegando num custo de mao de obra total de R$12.886,72.
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7.9. Estimativa do Custo com Depreciagao

Tabela 14— Tabela de custos de depreciacéao.

media Depreciagao
Produto vida atil | valor do bem preciaca
mensal

(anos)
Maquina CNC 15 R 2797448 | R§ 155 M
Maoveis e Utensilios 12 R} 1630689 | R§ 113,24
Computadores 7 R$ 7.990,00 | R$ 95,12
TOTAL R$ 363,78

Fonte: Propria

Os custos de depreciagao foram simulados calculando uma média ponderada
dos moveis e utensilios, dos investimentos fixos, chegando a uma vida util de 12 anos,
causando assim, um custo de R$ 113,24. Além disso, as maquinas CNC, que por sua
vez tem em média um tempo de vida util de 8 anos, foi aumentada devido a
manutencao preventiva, onde os 8 anos de vida util sdo devido a troca de pecas
especificas, com um custo mensal de R$155,41. Ja para os Notebooks, sua vida util
também foi elevada devido a mudanca do sistema operacional, melhorando a
compatibilidade de software e hardware, chegando num tempo de vida de 7 anos,
causando um custo mensal de R$95,12. Com todos os valores contabilizados,

podemos concluir que o custo de depreciagédo por més se da em R$363,78.

7.10. Estimativa dos Custos Fixos Operacionais Mensais

Apos a contabilizagdo dos custos de mao de obra e de depreciagcao, outros
custos diversos também foram adicionados para um melhor insight dos custos. Apds
a andlise de infraestruturas similares ao do layout da empresa, chegamos num valor
médio de aluguel de R$1.100,00, no entanto, tal valor pode mudar de acordo com a
cidade, onde na cidade onde a empresa esta situada, tal valor € apresentado. Ja para
os custos de agua e internet, foram analisados os custos normais de uma empresa

convencional, chegando nos valores de R$120,00 de internet e R$350,00, deve-se
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ressaltar que parte do custo d’agua se da pelo resfriamento da maquina de corte a
laser. Ja para o custo de energia elétrica, o valor chegou a R$1.500,00, tal preco alto
se da pela quantidade de maquinas ligadas na maioria do processo produtivo.

Além disso, outros custos diversos como materiais de limpeza e escritorio foram

contabilizados, junto de um pro-labore razoavel, chegando num custo total de
R$22.595,50.

Tabela 15 — Tabela de estimativa dos custos fixos operacionais.

Aluguel R$ 1.100,00
IPTU R$ -
Agua R$ 350,00
Energia Elétrica R$ 1.500,00
Internet R$ 120,00
Pro-Labore R$ 3.000,00
Manutencao dos Equipamentos R$ 3.100,00
Salarios + Encargos R$ 12.886,72
Materiais de Limpeza R$ 75,00
Material de Escritorio R$ 100,00
Taxas Diversas R$ -
Servicos de terceiros R$ -
Depreciacéo R$ 363,78
Qutras despesas R$ -
TOTAL: R$ 22.595,50

Fonte: Propria
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7.11. Demonstrativo de Resultados

Tabela 16 — Tabela de demonstracao de resultados

Descricdo R$

1.Receita total R$ 61.600,00 100%

2 Custo vanavel Total - -

(-) Custo Material -R$ 585440 -14%

(-) Imposto sobre venda -R$ 468160 -12%

(-) Gasto com venda -R$ 7.392,00 -18%
Subtotal de 2 -R$ 17.928,00 -

3. Margem de contribuicdo (1-2) | R$ 43.672,00 -

4. (-) Custo fixo total -R$ 22595 50 -96%
Resultado (3-4) R$ 21.076,50

Fonte: Propria

Com todos os custos definidos, um demonstrativo dos resultados da empresa

foi simulado, apresentando um custo bem disperso, com 56% sendo custos fixos e

44% sendo custos variaveis. Tais valores foram subtraidos do faturamento total da

empresa de R$61.600,00 por més, chegando um retorno financeiro de R$21.076,50,

apresentando assim, uma viabilidade e lucratividade da empresa, conseguindo se

sustentar e gerando um maior capital.

7.12. Indicadores de Viabilidade

Tabela 17 — Tabela de indicadores de viabilidade.

Ponto de Equilibrio

R$

17.501,80

Lucratividade

34%

Rentabilidade

14%

Prazo de Retorno do Investimento (anos)

7

Fonte: Prépria
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Com um resultado de lucro de R$20.076,50, foi avaliado alguns indicadores de
eficiéncia da empresa, apresentando primeiramente um ponto de equilibrio para a
permanéncia da empresa no mercado de R$17,501,80. Além disso, ao avaliarmos
nossos custos e faturamentos, vemos que nossa lucratividade total se da
aproximadamente 34%, considerada um bom retorno pela venda. Junto disso, sua
rentabilidade mensal se da em 14%, o que representa um bom retorno de capital e
viabilidade. Ja para o prazo de retorno dos investimentos iniciais, a empresa comecara
a gerar capital novo apés 7 anos, tal estimativa pode ser considerada relativamente

mediana, ndo sendo um retorno rapido, mas também nao téo lento.

8. METODOLOGIA

O desenvolvimento do projeto “Interagindo com o Sr. Dentinho” seguiu um
método estrutural focado nas etapas que incluem planejamento, pesquisa,
desenvolvimento e validagcdo do produto. Inicialmente foi elaborado um plano de
negdcios para avaliar o potencial do produto no mercado de jogos educativos baseado
no modelo SEBRAE. Esta anadlise envolve a recolha de dados sobre o ambiente
competitivo, recursos necessarios, custos de produgao e riscos associados. Também
planejamos nossa estratégia de marketing e engajamento, descobrindo a melhor
forma de atingir e reter nosso publico-alvo e usuarios. O primeiro estudo consiste em
revisar a literatura cientifica, livros e estudos relacionados para mostrar o efeito da
aprendizagem baseada em jogos na aprendizagem, especialmente na aprendizagem
de higiene bucal. Nesse contexto, foram encontradas referéncias que sustentam a
importancia da implementacéo de praticas educativas relacionadas a saude bucal no
ambiente escolar.

Para complementar, realizamos entrevistas com profissionais académicos e
odontoldgicos para compreender os métodos de ensino mais eficazes. A unidade de
desenvolvimento de produto baseia-se na aplicacdo dos dados recolhidos e na criagao
de jogos educativos que promovam a aprendizagem de forma dinamica e acessivel.

Realizamos testes no mundo real com diferentes faixas etarias para avaliar o
desempenho, a beleza e a clareza do produto. Embora o processo de inscrigao tenha
sido muito interessante e facil de entender para os alunos do 2° ano, os alunos do 1°

ano tiveram dificuldades em algumas areas e precisaram de corregcdo. Os testes
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também identificaram questdes técnicas relacionadas a ergonomia e ao uso do
produto, incluindo o tamanho do cartdo e o efeito do uso de recursos opcionais como
a roleta.

Com base no feedback dos participantes e na analise dos tempos de interacao,
foram feitas melhorias para otimizar o fluxo do jogo e melhorar a experiéncia do
usuario. Esse processo confirmou a relevancia dos jogos como uma nova ferramenta
educativa que desempenha importante papel na promog¢do da saude bucal no

ambiente escolar.

9. CONCLUSAO

Conclui-se que o projeto desenvolvido apresenta uma eficiéncia comprovada
por meio de testes e analises realizadas ao longo de sua implementagao. Apés
avaliacbes detalhadas de mercado e o desenvolvimento de um plano de negdcios bem
estruturado, ficou evidente que a criagdo da empresa seria hao apenas viavel, mas
também lucrativa. O modelo proposto, com sua abordagem inovadora e a integragcao
de multiplos atores sociais, demonstra um grande potencial de expansao e garantindo
que a proposta ndo so alcance, mas também mantenha resultados positivos a longo
prazo. Dessa forma, o projeto se posiciona como uma agao transformadora, capaz de
gerar impacto social significativo, ao mesmo tempo em que assegura a viabilidade
financeira e o0 sucesso no mercado.

O projeto nédo apenas contribui para a melhoria da saude bucal das criangas,
mas também se posiciona como uma verdadeira iniciativa modelo, com o potencial de
gerar resultados positivos, duradouros e transformadores para toda a comunidade
envolvida. Sua abordagem inovadora, que integra diversos atores sociais como
escolas, pais, profissionais de saude e até mesmo empresas parceiras cria uma rede
de apoio e conscientizacao, tornando o processo educativo mais eficaz e acessivel.
Ao envolver ativamente essas partes, a proposta refor¢ca a importancia da colaboragao
entre diferentes segmentos da sociedade, mostrando que a promogéo da saude bucal
vai além do consultério odontologico, sendo uma responsabilidade compartilhada por
todos.

Essa integragao entre educagao e prevengéao, fundamental no desenvolvimento

de habitos saudaveis, resulta na criagdo de um legado de cuidados continuos, que se
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estende por geracoes. Ele representa uma verdadeira contribuicdo para a formagao
de uma sociedade mais consciente, engajada e comprometida com a saude bucal e o
bem-estar das novas geragdes. Ao educar desde cedo, o projeto contribui para a
construgcao de uma cultura de prevengao, onde os cuidados com a saude nao sao
vistos como algo isolado, mas como um valor fundamental a ser cultivado ao longo da
vida. Assim, ao promover praticas saudaveis e a conscientizagao coletiva, o produto
ajuda a moldar uma comunidade mais informada e proativa, capaz de lidar com
desafios futuros de forma mais eficiente.

Além disso, o projeto € sustentado por uma solida estratégia de marketing, que
inclui campanhas de divulgagao bem estruturadas, capazes de alcangar e engajar um
publico amplo. A eficacia dessa estratégia é reforgcada por um plano financeiro robusto,
que assegura uma estrutura financeira estavel e capaz de sustentar suas operagbes
a longo prazo. O plano operacional também se destaca pela alta funcionalidade,
garantindo que todas as etapas, desde a implementacgao até a monitorizagdo, ocorram
de maneira eficiente e organizada, proporcionando 0s recursos necessarios para o
sucesso da iniciativa. Com essa base estratégica bem definida, a proposta se

estabelece como uma agdo com grande potencial de impacto social e econémico.
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