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RESUMO

Este propde a implantacdo de um novo negocio e osigem remonta o0s estudos
desenvolvidos na disciplina de EmpreendedorismoM&8# em Gestdo de Negbcios, do
IBMEC, entre setembro e outubro de 2013. Naquedaiéo, foi solicitado ao grupo formado
citar um problema percebido em seu cotidiano, qudegse apresentar uma solucéo,
inicialmente, capaz de se tornar um novo negéciama melhoria de processo. A partir dai
uma séria de estudos foram realizados de formasdiar a construcado deste novo negocio,
aplicando ferramentas obtidas durante o MBA, sadeeib BMG Canvas. O resultado foi o
primeiro passo para um Plano de Negdécios que deoduadar-se em aspectos estratégicos e
financeiros para ratificar a viabilidade do negdcio
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1 - DESCRICAO DO PROJETO

Este trabalho vem levantar a proposta de implaotalgh um novo negdcio. Sua origem
remonta os estudos desenvolvidos na disciplinanderéendedorismo, do MBA em Gestao

de Negocios, do IBMEC, entre setembro e outubrd0ds.

Naquela ocasido, foi solicitado a cada integrardegdupo formado citar um problema
percebido em seu cotidiano, que pudesse apresgntsolucdo, inicialmente, capaz de se

tornar um novo negocio ou uma melhoria de processo.

O grupo entéo formado era composto pelos seguirteggrantes:
0 André Godinho;
0 Anderson Oliveira;
o Elisangela Rodrigues;
o Eric Miyahira;
o Fernando Kassuga;
o Servio Nascimento, e;

o0 Wallace Bandeira.

Apés a etapa de individual de levantamento do proll e sua solugdo em formato de
empreendimento, o grupo elegeu aquela que sedisiadom maior potencial de se tornar um

negocio, a fim de desenvolvé-lo, parcial ou integeste, ao longo da disciplina.

Destarte, surgiu a ideia de desenvolver um serglEgdransporte no proprio veiculo para

motoristas consumidores de bebidas alcodlicas ceamaticbes para dirigir.



Este novo negocio vinha ser uma opcgao para solacionproblema que muitas pessoas
atualmente vem passando, em funcdo do maior rigerl@s de transito, como também da
conscientizacdo da populacdo sobre o tema alcdokedo, que é: beber com os amigos e

ficar impossibilitado de dirigir devido ao consugh® alcool.

De certo, chegar a estes conceitos, tanto do eadmcio problema, quanto da definicdo do
negocio nao foi uma tarefa simples. Foram necessanuitas discussdes dentro do grupo
para defini-los e afastar-se conceitos simplonipse pouco contribuiam para enriquecer de
elementos e motivagdo o negécio. Como veremos mdisnte, foi determinante para o
desenvolvimento destes conceitos a técnic&dhlen Circle disseminada na disciplina de

Empreeendedorismo.

Outro aspecto levantado nesta etapa foi relativimeditismo do negdcio. Era conhecido por
boa parte do grupo que nédo se tratava de um nayacioe sob a concepcédo pura do termo,
uma vez que empreendimento semelhante funcionaideec de S&o Paulo, segundo
reportagens realizadas por emissoras de telev?scoutro lado, se considerarmos o carater
regional, ou estritamente urbano do negdcio, cowgnos por pesquisas realizadas na
internet ndo existe este tipo de prestacdo decgend cidade do Rio de Janeiro. Agrega-se a
este primeiro fato, o préprio conceito de servigmo atos, processos e atuacdes oferecidos
ou coproduzidos por uma entidade ou pessoa, para entidade ou pessoa (ZEITHAML,
2011), considerando-se as dimensdes que afetaracagdo do servigco, como 0s graus de:
alocacdo de pessoas ou equipamentos, de contato cliemte, de participacdo do cliente no
processo, de customizacdo do servico, de autonawmsa executores do servico e de
tangibilidade do servico (GIANESI, 1994). Assim aegiacdo de servigos, permite
adaptacOes, atendendo a necessidades e expediatitassumidores nunca antes exploradas,

através da melhoria do mix de servi¢os, agregandeeevico principal, outros componentes



que geram maior valor para os clientes em potenctadformedisseminado na disciplir

Marketing de Servicos, ddBA em Gestdo de Negocios do IBME

Num segundo momento, este negdcio passou por unamefnto na disciplina de Plano
Negdcios do MBA de Gestdo de Negdcios do IBMEC eomavas ferramentas de elabora

e analise de negdcios foram agregadas, alélealizacdo de melhorias anteriormente fe

Descri¢do do Negdcio

O Negocio pode ser descrito cc um servigcoque contara com uma central de atendime
onde motoristas que consumiram quantidade sigtifecade bebida alcoodlica derao
solicitar um “motoristaanjo”, para dirigir seu proprio veiculo até o lodal seu desejo co

estes de carona, ao invés de ao vol

Para este negocio foi dado o nome de Mr. Jarblberada a seguinte logomal

Figura 1 — Logotipo Mr. Jarbas

o5,
MR. JARDBAS

Vocé ndo perde boas histérias p'ra contar

www.mrjarbas.net
(21) 2251-1234

Se for beber, nGo dirja.
Chame o Jarbas!

Internamente, a emgsa funcionara através de uma equipe operacisoblividida en
duplas, compostas pelo “asa” e pelo “moto-anjo”, equipados com uma motocicleta e
celular para comunicagadGabe ao “asa” guiar a motocicleta, deslocando adnste-anjo”

até o portt solicitado pelo cliente, além de acompanhar atagéo do servigo, retornando



final a uma base-operacional ou a prestacio de awo Bervico. E responsabilidade do
“motorista-anjo” dirigir o veiculo de nossos cliestaté o local por este determinado,

prestando carona a eles e dispensando tratamepttoso, seja qual for a circunstancia.
Resultados Esperados

Como resultados do empreendimento, sdo espera@dsroo para 0s acionistas na ordem de
15% em Taxa Interna de Retorno, sob a perspedtigadeira, além de gestdo dos processos
internos eficiente e enxuta, uma vez que as dupasacionais sdo remuneradas por servicos
executado, ndo fazendo parte do quadro fixo daesape a satisfacdo dos clientes com um
servico bem prestado, que pode ser tangibilizadcafmdimento no prazo estipulado, sem

avarias ou sinistros em seus veiculos e com a éohatacdo e respeito dispensada pelas

equipes de operacgao e atendimento telefonico.
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2 - CONSTRUCAO DO PROJETO

Uma série de atividades foi executada para se chegaesultado final do negocio. Todas
elas sob a supervisdo dos professores do IBMEC ogiemtaram o0 grupo. Seguem as

atividades desenvolvidas:

o Definicdo do problema e proposta de solugéo;

o Acoes de Marketing;

o Abordagens estratégicas;

o Abordagem concorrencial;

o Definicdo do Propdsito do Negdcio

o Proposta de Modelo de NegocBukiness Model Generation Canyas
o Validacao pelo mercado, e;

o Andlise escalabilidade do negécio.

A maioria das atividades foi realizada em grupadte as aulas ou em reunifes extraclasse,
onde cada integrante procurou, em um ambientegaastorming contribuir com a atividade

executada.

Auxiliou o grupo, o fato da disponibilidade de untebook para registro das contribuicbes de
cada integrante e construcdo da etapa de caddhtatharante as reunides. Os materiais
produzidos eram, por proposta pedagoégica do pafeapresentados na sala de aula, onde
recebiam criticas e sugestdes por parte de todamet Posteriormente os materiais eram
repassados a todos do grupo onde, de maneira tivdeirecremental, melhorias eram

construidas e incorporadas ao trabalho.
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Todas as atividades foram realizadas sob a ori@mtdgs professores, pois faziam parte de
uma abordagem mais atual de construcédo de plannsgieio, ou a preparacao inicial para

estes, conforme muitas vezes citados em sala de aul

Para alcancar este resultado, a ferramenta cenifiahda foi oBusiness Model Generation
Canvas que é uma ferramenta empresarial e de planejamestratégico capaz de auxiliar ma
descricdo, modelagem, mudanca, invencdo e melhdda modelos de negdcio

(OSTERWALDER, 2011)

Como descrito anteriormente, o trabalho foi exetmtzom a maxima contribuicdo de todos

0s integrantes em todas as etapas. Pode-se destatandades de:

o Validacao pelo mercado e racional financeiro reakzpor Anderson Oliveira;

o Construcdo do logo, refinamento das acbOes de nmagket gerenciamento e
consolidacéo das ac¢bes do projeto realizado perdSdascimento;

o E das contribuicbes pertinentes e enriqguecedoreas @drabalho, especialmente de

Elisdngela Rodrigues, Eric Miyahira e Fernando Kgas

Os custos envolvidos na elaboracdo do trabalhdade gle negécios foram de alocacao da
equipe, fosse durante as aulas ou momentos essaclalém de material impresso, como:

apresentacdes, resumo do trabalho e amostra daahdeedivulgacéo.

Do inicio até a concluséo do trabalho, foram dedioss aproximadamente 12 semanas, com
dedicacéo parcial, onde conforme citados anterioteeram aproveitadas os momentos de

aula para a execucao do trabalho.

As principais decisbes tomadas forma acerca dasigieds do problema e proposta de

solucdo, abordagem estratégica e da definicdo @mdpito do negdcio. Estas trés atividades
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passaram a se tornar o cerne de todo o trabalheemciando as demais, que provocando

mudangas quando revisadas.

Uma das analises realizadas para o projeto foivantamento das acdes de marketing

necessarias para a sua divulgacéo e conquistéedeesl Dentre as acdes levantadas estao:

o Marketing de Guerrilha: divulgacdo em bares da esgratravés de divulgadores
caracterizados de personagens da “Corrida Maluwtiattibuindo cartbes “apoio de
tupilas” de chopp.

o Marketing Viral: sequéncia de videos com motorisiasolizados tentando entrar, ou
dirigir seus carros. Finaliza com um cliente dabdarsendo conduzido por um de
Nnossos motoristas, em seu carro e zombando dasauitr dificuldade.

o Marketing de Redes Sociais: divulgacdo de videasrades sociais; realizacdo de
concurso de fotos e/ou videos de pessoas alcoatizath situacfes engracadas;
pessoas famosas comentando nOsSsoOs servicos nassaadalis e; a experiéncia de

clientes divulgada nas redes sociais.

Quanto a estratégia, foram considerados duas ajEnggpara a empresa que foram:

o Estratégia de Cauda Longa

- Nicho de Mulheres: exigéncia de motoristas muliere

- Nicho de Motociclistas: transporte de motocicBstaom reboque para suas

motos;

o Estratégia Free

- Quiosque em pontos com servi¢o de bafémetro goatuit

- Busca-Bares no site;



13

- Jarbas TV: com receitas de drinks e alimentos; dicas de bares parceiros.

Sobre a concorréncia o grupo encontrou dificulddalesalizar a andlise pelo ineditismo, pelo
menos regional do negdécio. Considerando as limé®cé uma necessidade maior de

aprofundamento do tema, a analise do grupo destarna:

o0 Concorrentes Diretos:

- Novos entrantes (considerando o municipio dodeidaneiro);

o Concorrentes Indiretos:

- Servico de taxi;

- Transporte publico.

Outra analise realizada pelo grupo foi a construt@iauima definicdo para o proposito do
negocio. Para isso, foi apresentado a turn@ololen Cicle, que se trata de um modelo para
alcancar a definicdo do propésito do negocio asrale trio de perguntasvhy — how —

wha”, assim:

0 0 porgué do negécio;
0 0 como o negocio vai auxiliar na solucéo ‘do potgeg

0 0 que o0 negdcio vai fazer para tornar ‘o como’ weadidade para seus clientes.

Nas figuras 2.a e 2.b vemos comoGolden Circledo Mr. Jarbas torna realidade uma

necessidade de seus clientes.
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Figura 2.a -Golden Circe Mr. Jarbas: perguntas fundamentais

O qué?

Como? .
Por quée?

Figura 2.b -Golden CircleMr. Jarbas: respostas as perguntas fundamentais

Transportando  motoristas
consumidores de bebidas
alcodlicas sem condicbes
de dirigir

Permitindo que as
pessoas se divirtam
e cheguem com
seguranga em suas
casas

Porque ninguém
quer perder um
momento de se
divertir e ter boas
histérias com os
amigos

Depois destes levantamentos, chegamos ao ceraejdtojue € a elaboracédo da proposta de

Modelo de Negocio, através 8asiness Model Generation Canyasnforme a figura 3.
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Figura 3 -Business Model Generation Canwds. Jarbas

Parcerias- 773 | Atividades- & Oferta de A Ly Relacionamento  —~s Segmentos de
AN Sl & . { i (1)
chave O ¥ chave ',j" 4 Valor N Bafometro em PQStO/‘S Clientes £
ST ~ |avangados; s
- Fabricantes de - Transporte de - Permitir Momentos de |- Busca Bares - Motoristas
bebidas alcodlicas passageiros Entretenimento - J:':lrbas T\{ (Dicas de |consumidores de
(Ambev) -Seguranca Drinks e Alimentos)  |bebidaalcoélica sem
- Bares parceiros - Comodidade - Cartdo Fidelidade para|condigées de dirigir
- Barmen parcfelros - Obedidncia as Leis serwg.o e 1 drinkem bar
- Chefs parceiros |parceiro
Recursos- (_'» Iy Canais r ;\]
chave LY )
(7 -Quiosques: Sl
. Buady
- Rede de profissignats divulgadores, marketing
cadastrados de guerrilha
(moto?lcllstas € - Internet: marketing
motoristas) viral, redes sociais, site
- Central de daempresa
Atendimento -Telefone
Estrutura de Custos Fontes de Receita 1 .
- Remuneragdo dos motoristas/moto por Km ~ 2 |- Pagamento do servigo de transporte (para carros e '\/
- Remuneragdo de pessoal administrativo motos)
- Compras de bafémetros - Receitas com anunciantes (bares) no site, nos veiculos
- Manutencao de site / midias de rede daempresa

Outro passo importante realizado pelo grupo foaladacdo do modelo de negdcio acima por
individuos de seu mercado potencial. Segundo B(@&W2), a validagdo do modelo de
negdécios pelos clientes € um passo importante pgeracdo de demanda e estruturagdo do
negdécio. Através de algumas uma pequena pesqligmsaintegrantes do grupo ouviram
frequentadores d8hoppingNova América, ambiente rodeado de bares e quedntgdo por
diversos jovens em idade universitaria, administresl da rede de restaurantes Garota de
Ipanema, além de outras pessoas, sobre os priapaceitos do negocio e sua aceitagao.
Estes resultados iniciais, tanto para clientestaifecomo para potenciais parceiros, foram
satisfatorios, demonstrando que o negécio tem piateempreendedor. A limitacdo da
pesquisa se deu em funcdo do tamanho da amosmag ade certa forma j4 expde a

necessidades de melhorias futuras e maior aprafugrtta nesta analise.
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Uma vez considerado o sucesso do negocio e suentalstidade, poderia se pensar na
ampliacdo dos servigcos prestados, com aumento xlaenservigos, promoc¢des e parcerias.

Com estes conceitos, o futuro do Mr. Jarbas podeliosar:

0 convénios mensais com pland3igmond, Gold e Platinujn
o aplicativos para atendimentos de emergéncia;

0 atendimento com vans para grupos.

Meu ponto de vista para o trabalho € de que, eomestrata-se de um servi¢co inovador, se
considerarmos 0s servicos agregados pelo compestoadketing. No entanto, ha que se
considerar outros aspectos relativos a expectdbveliente quanto ao valor do servigco e seu
preco. A gestdo de custos passa a ser uma ativoEueal para o sucesso do negocio,
especialmente sobre custos e despesas operacigaiss ao dimensionamento da frota de
motocicletas para atender os clientes dentro del die’ servico esperado. A disponibilizacao
de aplicativos e outras ferramentas de Tl podeliauyxiode auxiliar nesta gestdo, mas nao é
faz parte do negdcio central da empresa, muito esflaga parte de suas atividades primarias
(PORTER, 1989). A decisao de terceirizar 0os “metas-anjo” e 0s “asas” vai ao encontro
desta politica de reducdo de custos e manutenc&astientabilidade do negocio, mas deve
ser bem administrada sob as expectativas destetagoees de servico, da empresa e dos

cliente, que algumas vezes podem ser conflitantes.

Seguindo esta linha de raciocinio, posso conclué $fo fatores criticos para o sucesso da

empresa.

0 Rede de profissionais operacionais cadastrados;
o Central de Atendimento;

o Estabelecimento de parcerias a longo prazo.
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Qualitativamente, investir neste projeto, como @ulotnovo negocio apresenta riscos. O
primeiro seria relativo ao modelo de composicao castos e despesas operacionais, que
impactaria diretamente no preco do servico e renagde dos investidores. O segundo,

refere-se ao grau de propaganda necessario pavalgagido do negocio, ciente de que as
redes sociais podem ajudar a dissemina-lo, maséerangxpde eventuais falhas de maneira
muito mais prejudicial que as midias tradicion@sultimo diz respeito a possibilidade de

acidentes e sinistro durante a prestacdo do semige para mitigar eventuais perdas seria

interessante buscar parcerias com as principaisasgras do mercado.

Em termos quantitativos, uma TIR de 15% ao anoemamo da economia brasileira parece
ser adequada para gerar o retorno esperado peios,sdo entanto ha que se considerar 0os
aspectos internos do negdcio, a capacidade derpe®etdo servico no mercado e a

possibilidade de prejuizos nos primeiros anos da &a empresa.
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3 - NARRATIVA DO PROJETO

O projeto foi realizado tanto conforme as informeg@isponiveis que foram obtidas em
pesquisas na internet, nas disciplinas do MBA, aléddacdo do modelo de negdcio pelos

clientes potenciais e na referencia bibliografica.

Serviram de referéncia bibliogréafica para o deskmwento do projeto e do relatério final as

seguintes referéncias:

0o BLANK, Steven. Do Sonho a realizacdo em 4 passosd3Sao Paulo: Evora, 2012.

0 OSTERWALDER, Alexander; PIGNEUR, Yves. Business o@eneration. Rio de
Janeiro: Alta Books, 2011.

o PORTER, Michael. Estratégia competitiva. 72 Ed. dRiaJaneiro: Campus, 1986.

o PORTER, Michael. Vantagem competitiva. 142 Ed. d&idJaneiro: Campus, 1989.

o GIANESI, Irineu; CORREA, Henrique. Administracidragégica de servicos. 12 Ed.
Sao Paula: Atlas, 1994.

0 ZEITHAML, Valerie; BITNER, Mary; GREMLER, Dwayne. Kfketing de Servicos.

52 Ed. Porto Alegre: Bookman, 2011.

As referencias de Blank e Osterwalder serviramake Ipara o desenvolvimento do trabalho,
o primeiro demonstrando o processo de desenvolvoreastruturacdo do negdcio, incluindo

a validacao pelo cliente e o segundo com toda a&lagem do BMG Canvas.

Porter suporta com todo seu arcabouco estratégidises que precisam ser melhor

detalhadas, para o sucesso integral do projeto.
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Gianesi e Zeithaml suportam as defini¢cdes ligadgestdo de servico, sejam suas operacdes
CcOmo Nno primeiro, seja na estratégia de marketimgocno segundo, bases fundamentais para

a elaboracao correto do projeto do Mr. Jarbas.

Existem pontos que merecem maior aprofundamentmocaoma analise estratégica do
negécio, incluindo a analise das cinco forcas erim&@WOT de Porter e outras andlise
complementares, maior detalhamento dos planos cpeed e de marketing, além da

construcdo de um plano financeiro para o negocio.

Em relacdo as contribuicbes do MBA para a construlgd trabalho, podemos destacar as
disciplinas de Empreendedorismo e Modelo de Negboimo centrais. Outras disciplinas
foram de relevante importancia ao transmitir cdieseie experiéncias utilizados nas
discussbes, analises e elaboracao tanto do ModeMeddcio quanto do Relatorio Final do
curso, como: Gestdo de Marketing de Servicos; teglica Empresarial e; Gestdao de

Operacoes.
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4 - CONCLUSAO

O Mr. Jarbas é um projeto que a primeira vistageasimples de construir e implementar, no
entanto esta tarefa, na verdade, requer a apliaggiiondamentos da administracao e gestao
de negdcios bastante complexas, seja em funcéscdéaele nivel de servico para garantir
sua sobrevivéncia, seja em funcédo gestdo dos osculd empresa. De forma precoce, o
Business Model Generation Canvas vem fortalecgestores ou idealizadores de um projeto
com uma andlise capaz de apontar direcdes rumo a immplementacdo bem sucedida.
Considero que o Mr. Jarbas, foi aprovado neste tegtial. Como préximo passo, cabe ainda
a construcdo de um Plano de Negdcio detalhado afuadlado em todos os aspectos do
negdcio, tomando por base todo os fundamentososriaol BMG Canvas e andlises correlatas

do Mr. Jarbas.

Quando a desenvolvimento do trabalho, avalio quupo se portou como uma equipe,
conseguindo atingir seus objetivos ao final dasiglisas. Em particular, minha atuacéo
dentro da equipe, buscou contribuir na organizal@idorabalho registrando as informacdes
geradas nos documentos a serem apresentados, s@mdiecontribuir criativamente com

ideias, conceitos e construcdo das analises, sesimdoue respeitando as opinides dos
colegas. O relacionamento entre a equipe e asilmaigfies realizadas foram indispensaveis
para o sucesso do trabalho. Agradeco especialmergecolegas Anderson Oliveira e
Elisdngela Rodrigues, pelas discussdes que tamégagm valor ao trabalho, fosse durante

as aulas das disciplinas, fosse fora delas, enmibsm@u locais alternativos.

A implementacdo do projeto, na préatica, depende cdmplementacdo de algumas

informacdes e analises referentes a estratégiaesanml e financeira. Sobretudo o investidor
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deve se certificar que o retorno do projeto estaade as suas expectativas de retorno. Para
isto, cabe aos gestores garantir a aderéncia didéale dos diversos planos da empresa, de
operacdes, de marketing, de financas e estratéggcdorma a convencer potenciais

investidores.

O que levo como bagagem para a vida profissionah wm relacdo as disciplinas
comportamentais ou que tenham relacdo como o temomo: Gestdo de Pessoas,
Comunicagcdo Empresarial, Negociacdo e GerencianmgmtGonflitos, Lideranca, além de
Tomada de Decisdo na Administracdo e Jogos de Meghcredito que de alguma forma
todas estas disciplinas contribuiram para o amaneato profissional e pessoal. Destaco
ainda todas as disciplinas que trouxeram novosemmentos como: Gestao de Marketing,
Gestdo de Marketing de Servicos e EmpreendedoriSobre a disciplina Matematica
Financeira, destaco a didatica do professor em dsimaw como 0S conceitos podem ser

utilizados na pratica, saindo da teoria e enrigueéce disciplina.

Sobre 0 curso, posso destacar como um ponto pwsdivconhecimento e potencial
pedagogico dos professores que ministraram alguaiisagplinas do curso, como: Gestao de
Pessoas, Gestdo de Marketing, Mateméatica Finanddiggociacdo e Gerenciamento de
Conflitos e Empreendedorismo. Como ponto negafigam os registros de professores que
na avaliacdo de boa parte da turma nao tinham gdeslde lecionar num MBA do IBMEC —
pelo menos esta € a visdo e expectativa de semedtalunos; a reformulacéo do curso com
a proposta de Relatorio Final baseado na discipliodelo de Negocio, uma vez que limita a
criatividade e a construcdo de um projeto realjntleresse individual do aluno e de seus
empregadores, a ser aplicado no seu trabalho,deyasdo-se que, na maior parte dos casos,
€ 0 empregador quem financia o curso, e; por Ujtolestaco uma demasiada desorganizacao
da administracdo da instituicdo e de sua secrefaaia tratar de assuntos relacionados ao

curso, calendario académico, notas e informac@aseSumo, algumas disciplinas agregaram
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bastante na formacdo profissional, no entanto, deeima geral, ndo pude perceber um
diferencial em relacdo ao nivel de qualidade emcé&l aos concorrentes. Podemos assim
dizer que o IBMEC nao atendeu as minhas expectatiovmo cliente, ficando bem abaixo do

esperado.

Finalizando o trabalho, ofereco este as futuramaardo MBA em Gestdo de Negocios do
IBMEC, ou outros cursos, a fim de que estas possamseus conhecimentos e criatividade,

inovar, agregar melhorias e completar lacunas gasgm nao ter sido completadas.
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