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8.5 - NECESSIDADE DE APORTE.

8.6 - CENARIOS ALTERNATIVOS



1. Sumario Executivo

O Conceito do Negocio

Aproveitando o crescimento do mercado de celulares e do mercado de
evangélicos no pais, a NewBusiness Media surgiu da oportunidade identificada
em atuar como meio de comunicacdo e propaganda nesse nicho de mercado

através do celular e do PDA (Pocket Device Assistent).
Equipe de Gestao

A equipe de gestdo € composta por profissionais com grande experiéncia
técnica e administrativa em empresas dos segmentos de tecnologia e
telecomunicagcbes e em agéncias de publicidade, possuindo excelente
formacdo e relacionamento com pessoas, estando motivados para tornar a

NewBusiness Media uma empresa de sucesso.
Mercado e Competidores

O setor de celulares vem se destacando pelo seu crescimento, sendo
considerado a midia movel do futuro devido a grande diversidade de
funcdes/utilizacdes. Em paralelo, os evangélicos, que em 1991 representavam
9% da populagdo do Estado de Séo Paulo, em 2000 passaram a representar

17%, totalizando um mercado aproximado de 9 milhdes de pessoas.

A proposta da NewBusiness Media € aumentar a frequéncia e a fidelizagdo dos
fieis através de uma propaganda de baixo custo, direcionada (marketing de
permissao), através de um processo agil e efetivo. Os principais concorrentes
sdo as midias impressas, telemarketing ativo, mala direta por internet e novos

entrantes no mercado.
Marketing e Vendas

A NewBusiness Media busca, através de sua estratégia de marketing, crescer
nos 2 primeiros anos no estado de Sao Paulo e nos proximos 3 anos, em toda
a regido Sudeste do pais. Os fundamentos de marketing foram considerados:
Produto (pacotes de SMS; data, horarios e mensagens especificados pelo

cliente; marketing de permissdo — de responsabilidade do cliente), Preco
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(negociado com as operadoras de celulares), Praga (inicio na capital e nos
estados do sudeste), Promoc¢éo (mala direta, folder, forca de vendas, etc). As
estimativas indicam 4 milhdes de SMS no primeiro ano, e mais de 40 milhdes

no quinto ano de operagao.
Estrutura e Operagéo

A NewBusiness Media possui uma estrutura enxuta, dindmica e competente,
sendo composta pelo CEO suportado por 4 diretorias — vendas e marketing,
parcerias e relacionamentos, engenharia e tecnologia, administrativo e
financeiro. Com foco em resultados, a politica de recursos humanos contara
com participagdo nos resultados da empresa, comissdes para 0s vendedores,

bonus para a diretoria, e no futuro, stock options.
Estratégia de Crescimento

As vendas iniciais ocorrerdao no estado de Sao Paulo. A partir do 3° ano, havera
expansdo das vendas para os demais estados do Sudeste. Inicialmente, um
levantamento detalhado das principais igrejas das regides alvo sera realizado,
com consequente atuacdo marcante da forca de vendas. Posteriormente sera
desenvolvida interface de operacdo via Web que dara agilidade na

administragéo das contas.
Previsdes dos Resultados Financeiros e Investimentos

A andlise de viabilidade mostra que o projeto é bem sensivel ao preco, o que
significa que o poder de negociagcdo com as operadoras € um fator critico de
sucesso. No entanto, na andlise de viabilidade, considerou-se de forma
conservadora, uma média de 1 SMS / més / fiel, com 20% de market share do
mercado total de evangélicos com celulares no sudeste do pais (destino das

mensagens enviadas pela NewBusiness Media).

2005-2009

VPL R$ 60.324
TIR 2,2%
Payback 5 anos



2 Conceito do nego6cio

2.1 O nego6cio

7

A NewBusiness Media é uma forma alternativa de midia, onde pode se
comunicar diretamente com o publico alvo, diminuindo a dispersdo e
consequentemente obtendo um menor custo de comunicacdo para 0 Nosso
cliente. Seguindo o crescimento do mercado de celulares no pais, a
necessidade de comunicacdo sera atendida pela midia on line, através de
celular e do PDA (Pocket Device Assistant), consideradas as midias moveis do

futuro.

1) Conheclmento
[Apresentagdo do produto ]

2) Educacdo
jar interesse stravés dainformagdo)

adlo

R
Midia SR Midia
Exten -
S on-line Mala

Direta

Televisdo

4) Imagem

[Manutencio da marca)

3) Resposta Direta

[cidlo deteste, compra e repaticdio ]

VIGILANCIA

Acesso em tempo real a imagens

de cameras de monfloraments,
em casa e no frabalho

SEGURANCA
Controle de alarmes e sistemas

g m de sequranca por meio do celular
Ly

AGENDA/E-MAIL

Sincronia entre o celular, a agenda
de contates e o sistema de
mensagens da empress

SISTEMAS

CORPORATIVOS

Acesso aos dados da empresa e

aos arquivos do PC do escritdrio 3

\ FOTOS

Camera capaz de fazer fotos
4. dealta qualidade - e que

. podem ser enviadas na hora

I TERME
Navegagao em qualquer

site da rede

MUSICA
- Toca-MP3 com capacidade de

Produtos e servicas & vendano ~ armazenar milhares de arquives

celular — que tambem servird
Coma meio de pagamento

Games com graficos
comparaveis aos de PCs e que

Localizacdo de pessoas e veiculos com :
podem ser jogados online

precisda de até 10 metros 4
BAMCO Transmissao ao vive e download
de programas sob demanda

Consultas e transagges financeiras,
como na computadar
MERSAGERS
Fomail mensanens instantaneas
nideomensagens

Informacges online sobre congestionamento
o o5 melhores Irajetos



Com base nestas premissas, 0 “Bureau de midia”, utilizando-se do celular

representa uma grande oportunidade de negdcio.

Como estratégia de negdécio, o mercado-alvo serdo os evangélicos, que tem
apresentado uma alta taxa de crescimento nos ultimos 20 anos e projecdes

ambiciosas para 0s proximos.

Pesquisas mostram que 6,8% da populacdo de evangélicos no Brasil,
freqlentam sua igreja em um domingo tipico. Desta forma, existe interesse dos
pastores de aumentar o fluxo de fiéis aos cultos dominicais e aos eventos
organizados pela igreja, pois uma maior freqiéncia levara ao aumento de

arrecadacédo, o que permitirhd maiores investimentos em obras assistenciais.

Pesquisas preliminares mostraram o interesse entre o publico alvo - Igrejas
Evangélicas — em uma nova forma de comunicacao dirigida a sua congregacao

gue o ajudasse a ampliar a freqiéncia em sua igreja.

Evangélicos no Brasil

g
"
-,
= 5 l/.
EFERT ././"'
o
=T 34
3E =
= i _.-"
2 -
R =
s il
1+
por=— o
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2.2 O Produto

Trata-se de uma propaganda via celular, em que os clientes (igrejas
evangeélicas) irdo atingir de forma eficiente seu publico (fiéis). Seré realizada
inicialmente a venda do que existe em comum em 99,9% dos celulares atuais:
0 recebimento de SMS (short messages). Gradativamente serdo implantados
NOVOS recursos como imagens, video e som, muito comuns na Europa e

principalmente na Asia (Jap&o, Coréia e etc).

A cada dia as operadoras disponibilizam a precos cada vez mais acessiveis

aparelhos e planos com esses recursos. Uma vantagem competitiva valiosa é
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gue esse produto pode ser usado também para planos pré-pagos que

representam 80% dos celulares nacionais.

3 Equipe de Gestéo

A equipe de gestdo da NewBusiness Media € composta pelos quatro sécios

fundadores, com excelente formacao e experiéncia profissional.
Eugénio Junqueira, 37 Anos, CEO e Diretor de Tecnologia e Engenharia
% Experiéncia

» Atuou como diretor de tecnologia na Sony por 7 anos, e por 3 anos

como gerente de negdécios na Motorola.

% Educacéo

» MBA executivo — FGV

» Mestre em Telecomunicagbes — MIT

» Graduado em Engenharia Elétrica - USP

Arquimedes Queirés, 28 Anos, Diretor de Marketing e Vendas.

s Experiéncia

» Atuou como gerente de marcas da Unilever por 3 anos.
% Educacéo

» Marketing, Ph. D. Program - Yale University

» Mestrado em Administracdo de Empresas — FEA/ USP

» Engenharia de Producdo — USP



Felicio Werneck, 39 Anos, Diretor Admnistrativo-Financeiro.
% Experiéncia

» Trabalhou por oito anos na area de andlise de investimentos no Bank

Boston e por seis anos como gerente no Banco do Brasil.
% Educacéo
» Mestre em Analise de Investimentos — UFRJ
» MBA executivo IBMEC
» Graduado em Economia - Unicamp
Dalton Santos, 45 Anos, Diretor de Parceria e Relacionamentos.
s Experiéncia

» Experiéncia na elaboracdo de planos de negdcios em empresas
como Sony e Ericsson. Atuou como consultor independente por 9

anos.
+ Educacgéo
» Doutorado em Empreendedorismo — USP
» Mestrado em planejamento de marketing — ESPM

» Graduado em Administracdo de empresas - PUCSP
4 - Mercado e competidores

4.1 -Analise setorial

Os celulares estdo sendo considerados as midias moéveis do futuro, sendo
utilizados para tirar fotos, ouvir masicas (MP3), enviar mensagens, consultar
bancos, receber informagdes on-line, navegar na internet, etc. Nesse contexto,
0 mercado crescente dos aparelhos, juntamente com a crescente diversificagdo
dos servigos disponiveis para o consumidor indicam que o setor é atrativo para

novos negocios.



Conforme pesquisa abaixo, os hébitos da populacdo estao se alterando:

Novos Habitos

Lendo revistas ou livros ndo didaticos q

Falando ao telefone (inclusive celular] F
Ouvindo radio m
Assistindo TV D

Mavegando na Intermet (ndo incluindo e-rmail) D
Lo

Media de horas por semana Fonte: Born to be wired — june 2003 Executive Summary

4.2 - Mercado Alvo

Em 2000, o Censo Demografico do IBGE contou 26.184.942 evangélicos no
pais e uma taxa de crescimento anual de 7,43%. Projetado este crescimento
para 2004, os evangélicos seriam 33.180.494, ou seja, 18,3% da populacao

brasileira.

No estado de Sdo Paulo, o crescimento da populacdo de 1991 a 2000 foi de
1,78% aa., com 6.311.233 evangélicos. Em 2005, estima-se que a populacao
de evangélicos tenha alcangado 8.888.267 de pessoas, 0 que representa 22%
da populacdo do estado, representando o maior crescimento dentre as

religides.

Segundo o SEPAL, existem no Brasil em 2004 aproximadamente 180 mil
igrejas evangélicas de todos os tipos. Pesquisas de campo realizadas em 2002
mostram que aproximadamente 6,5% dos evangélicos no Brasil estdo nas

igrejas num domingo tipico.
4.3 - Necessidades do cliente

Visto que os pastores precisam da participacdo cada vez maior dos fiéis aos
cultos, a fim de aumentar a arrecadacao da igreja, fica explicita a necessidade
dos mesmos em comunicar-se diretamente com seus fiéis, informando-os de

datas e eventos especiais.
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4.4 - Beneficios do Produto
4.4.1 - Baixo Custo

O custo de compra de um pacote de mensagens sera baixo se comparado as

midias tradicionais como é mostrado no demonstrativo do produto.
4.4.2 - Direcionado

Como o produto funciona a base do marketing de permissédo, s6 recebera a

mensagem quem estiver aberto para tal.
4.4.3 - Agilidade

O processo todo desde a compra até o envio da mensagem sera simples e

rapido.
4.4 .4 - Efetividade

O processo € bem direcionado, portanto, a eficiéncia sera alta. Isso significa

atingir os resultados com a melhor utilizagéo possivel de recursos.
4.5 - Competidores

De uma forma bem ampla, todas as formas de midia poderiam ser classificadas
como competidoras. No entanto, como se trata de um tipo de comunicacéo
dirigida, a andlise seré focada nesse segmento. Levando-se em consideragéo

a comunicacao dirigida entendemos como concorrentes 0s servigos de:

% Malas diretas impressas (toda e qualquer empresa que produza e envie

uma mala direta)
« .AcOes de telemarketing ativo (Empresas de contact center)

+ Mala direta por internet (Empresas que utilizam da internet para acessar

0 publico alvo)

% Novos entrantes no segmento de midia por telefone

11



Distribuicdo de Celulares no Brasil

2002 2003 2004
Populacao* 176.391.015 | 178.985.306 181.586.030
Renda per capita R$ 7.631 R$ 8.694 R$ 9.014
Celulares em Operacdo (milhdes) 34,88 46,37 65,61
Usuarios de Internet Residenciais
(Milhdes) 14,3 20,5 17,9

*Fonte IBGE, populagdo estimada para 1° de julho. Populacéo 2005 de 184.184.264. ** Estimado Teleco

Excluindo-se os competidores diretos (possiveis entrantes no mercado), a outra
forma de midia concorrente - Comunicagao por Internet, € menos relevante em
funcdo da realidade brasileira. Como exposto no quadro acima
aproximadamente 36,1% da populagéo brasileira possui celular contra 9,9% de

usuarios de internet.

4.6 - Vantagens competitivas
% Ser a primeira empresa a atuar nesse segmento
+ Iniciar em um nicho de grande crescimento

% Tecnologia com grande potencial de desenvolvimento
5 - Marketing e Vendas

5.1 - Produto

Pacotes de mensagens em SMS na quantidade desejada pelo cliente. No
contrato de negoécios o0 cliente assume a responsabilidade de que os

destinatarios aceitaram receber essas mensagens (marketing de permissao).

Os SMS’s serdo enviados em datas e horarios especificos e escolhidos pelos
clientes. A listagem com 0s numeros a receber as mensagens e com a
mensagem em si podera ser enviada via e-mail pelo cliente em um formato

€Omo .cvs, .txt ou .xIs.

Dentro do primeiro ano ainda sera desenvolvida a interface WEB de
administracéo do sistema pelo préprio usuario. La ele podera administrar sua
conta de acordo com o0 que quer investir e administrar também o envio de

mensagens. Exemplos de SMS que podem ser enviados:
12



% Textos biblicos
+ Divulgagéo de eventos especiais
% Horérios de cultos e encontros
% Promocdes de vendas (produtos da igreja)
s Ac0Oes promocionais (shows e caravanas)
5.2 - Prego
Com base nas consideragoes:
% Preco do SMS cobrado pelas operadoras dos clientes: R$ 0,20

0,

% Custo de 50% sobre o preco. Lucro de R$ 0,10/mensagem — o lucro
dessa operacdo sera repartido igualmente entre as operadoras e a
NewBusiness Media; R$ 0,05/SMS.

+ Crescimento dos precos atrelado ao IGPM

Tem-se o0s precos de cada SMS que sera cobrada pela NewBusiness Media:

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
nossa receita por M3 - RE C,05 0,05 0,0s 0,06 0,05

5.3 -Praca

No inicio o empreendimento cobrird apenas a cidade de Sao Paulo - Capital no

primeiro ano e em seguida o interior paulista.

Como estratégia de expansdo a empresa pretende também no médio prazo

atingir o Rio de Janeiro e Minas Gerais.
5.4 - Promocgéo

Serdo utilizados diversos recursos de comunicacdo direcionados ao publico

alvo, os pastores e decisores das igrejas evangélicas.

13



5.4.1 Mala direta

Tem o objetivo de chamar a atencédo e divulgar o novo tipo de midia destinada

a este mercado.
5.4.2 Folder

Folheto destinado a explicar os beneficios e formatos de comercializacdo deste

tipo de midia.
5.4.3 Periddicos e newsletters

Os grupos de maior abrangéncia e niumero de igrejas associadas como a
Assembléia de Deus, utilizam-se de meios de comunicagdo com 0S seus
pastores. A divulgacdo da NewBusiness Media se dara nesses meios de

comunicacao.
5.4.4 Forca de Vendas

A forca de vendas serda um dos principais recursos na abordagem ao Nnosso
publico alvo. Em funcéo disto, faz-se necesséario uma politica de capacitacao

da equipe.
5.5 - Estratégia de vendas

Inicialmente sera realizado um levantamento detalhado de todas as igrejas das
regides alvo. A forca de vendas atuard diretamente junto aos tomadores de
deciséo de cada igreja. Com o passar do tempo e com o desenvolvimento da
interface de operacdo via Web, sera possivel focar a equipe nas maiores

contas, pois 0s menores clientes administrardo suas contas via Web.
5.6 - Projecao de vendas

As vendas iniciais ocorrerdo no Estado de S&o Paulo, com percentual
crescente de evangélicos utilizando os servicos da NewBusiness Media. A
partir do 3° ano, havera expansdo das vendas para outros estados do sudeste

do pais, como Rio de Janeiro e Minas Gerais. Veja quadro:
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Dados para Projacdo
% evangelicos em 5P
% evangélicos no Sudeste

Fopulagéo em SP
Fopulagéo no Suceste (ex-5F)

evangélicos em SP
evangélicos no Sudeste (ex-3F)

% pessoas gque possuem celular no Brasil

evangélicos em SP of Celular

evangélicos no Sudeste of Celular (ex-3F)

Tatal de evangélicas com Celular

% de evangélicos a usarem o servigo em SP
% de evangélicos a usarem o servigo no Sudeste

n” de SMS (a0 anypessoa)
Total de SMS's dz MohbileMedia

Ano 1
220%
22.7%

40.490.821
38.697.025

§.8588.267
8.789.273

40,7 %
3E19.747
3.579.431

289.580

5.0%
0.0%

16
4724214

Ano 2
7%
22 5%

41.218.556
39.235.196

9.368.161
9.208.325

42 0%
3.930.754
3.863.370

589.318

1£.0%
CO0%

18
10.784.359

Ano 3
235%
24 2%

41.961.610
39.780.520

9.862.452
9.638.470

42.3%
4275157
4.178.065
1.063.935

200%
50%

18
20.426.969

Ano 4 Ano 5

24 3% 25 1%
250% 257%

42 716.919 43.485.823
40.333.085 40,852 980
10.371.502 10,895 652
10.078.01 10,527 577
44 8% AE 0%
4644181 5.015.503
4512797 4.846.247
1.472.000 1.080.814
220% 26 0%
10,0% 15 0%

20 20
29.214.058 40.385.566

5.7 - Parcerias Estratégicas

Um dos fatores chave de sucesso deste negocio serd o desenvolvimento de

parcerias de sucesso, principalmente com as operadoras de celulares. O papel

da NewBusiness Media junto a estas operadoras sera a de um canal de

vendas.

De acordo com uma consulta extra oficial & principal operadora de S&o Paulo,

a Vivo, se mostrou receptiva em ter a NewBusiness Media como intermediaria

neste tipo de midia, pois isso sera uma forma de aumentar o trafego em sua

rede e consequentemente o seu lucro. Além disso, terdo reducdo no custo de

vendas e no custo de desenvolvimento de interface de envio de mensagens.

Distribuicao de Celulares por Operadoras

marco 2005 abril 2005

Regido | | Regidoll | Regido Ill | Brasil Brasil
Vivo 23,65% 50,27% 53,51% 39,28% 38,82%
TIM 22,98% 21,34% 18,52% 21,36% 21,46%
Claro 15,35% 22,90% 27,60% 20,73% 21,06%
Oi 23,60% 0% 0% 10,47% 10,56%
Telemig/Amaz 13,59% | 0% 0% 6,03% 5,83%
BrT GSM 0% 4,98% 0% 1,51% 1,67%
CTBC (Triangulo) | 0,83% 0,11% 0,37% 0,50% 0,48%
Sercomtel Cel. 0% 0,41% 0% 0,12% 0,12%
Total Cel.
(milhares) 30.446,70 | 20.897,05 | 17.291,42 | 68.635,17 | 70.790,30
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6 - Estrutura Operacional

6.1 - Organograma Funcional

Total de oito pessoas sendo:

Diretoria de parcerias e relacionamento

% Responséavel pelo desenvolvimento e manutencdo da relagcdo com os

parceiros (operadoras).
Diretoria de engenharia e tecnologia

« Desenvolvimento de software e integracdo das plataformas

desenvolvidas.

% Rede, Seguranca e TI: Integragcdo com a rede das operadoras e

manutencéo da infra-estrutura.
Diretoria de marketing e vendas
% Responsavel pela promocéo, vendas e relacionamento com o cliente.
Diretoria administrativa e financeira

% Responsavel pelo controle financeiro, administrativo e legal

CEO

Diretoria de
Engenharia e
Tecnologia

Diretoria
Admnistrativo
Financeira

Diretoria de
Parcerias e
Relacionamento

Diretoria de
Vendas e
Marketing
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6.2 - Politica de Recursos Humanos

A politica de Recursos Humanos da empresa sera focada em participacdo nos
resultados. Os vendedores terdo uma politica de comissdo por vendas e a

diretoria bénus e, no futuro, stock options.
6.2.1 Treinamento

R/

% Equipe de vendas - visando conhecer nosso cliente e capacita-los ao

relacionamento com o0 nosso publico alvo
% Equipe técnica — visando aproxima-los das novas tecnologias.

6.3 - Fornecedores de Servigos

-

» Consultores e empresas terceirizadas serdo contratados nas areas:

)

*

» Juridica — contratos com parceiros, fornecedores e cliente.

L)

)
0.0

Tecnologia

L)

» Desenvolvimento de produtos ( universidades)
6.4 - Localizacéo

A localizagédo néo é fator chave de sucesso, no entanto a maior preocupacao
estd na necessidade de acesso a redes de comunicacdo Optica, que devem
servir o escritério. Levando-se isto em consideracdo a empresa deve estar

alocada em areas periféricas, com menor custo de estrutura.
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6.5 - Tecnologia

8

Cusromer or Intamet

|\ L I
- f
[ £ <
i customers
Servers L 3
MobileMedia I — A & Lt

Com o objetivo de reduzir custos todo o desenvolvimento serd feito em
plataforma de software livre que € amplamente documentada e possui uma
grande comunidade de desenvolvedores, principalmente no meio académico, o

gue também reduz o risco de invasao e ataques de “hackers”.
Plataforma de desenvolvimento:
% OS: LINUX red hat
+ Linguagens de programacao: perl, PHP e C++
% Servidor WEB: apache
% Plataformas de hardware:
+«» Dispositivos de rede: huawey
% Servidores: DELL -Sistemas de energia: CMcomandos

A infra-estrutura de rede sera montada nas dependéncias da empresa. Sera
necessario a disponibilizacédo de sistemas de acesso via fibra Optica e contratos

de SLA rigidos com o fornecedor de acesso. O link de acesso sera de 2mbps.
7 - Analise Estratégica

7.1 - Anéalise SWOT
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Forcas

Fraguezas

*> &

Pioneiro
Especializagdo no mercado evangélico

Tecnologia de desenvolvimento de baixo
custo

Alta penetracéo da telefonia movel nas varias
camadas da populacio

O sistema funciona tanto no Pré e Pés pago

4 Dependéncia da operadoras de telefonia celular
4 Custode Start Up

4 Mudancas de tecnologia

Oportunidades

Ameacas

* & ¢ >0

Necessidade de novas midias
Mercado alvo em crescimento (evangélicos)

Mercado de Telefonia Movel em expanséo
Contrato de exclusividade

MNegociagdo por volume de pacotes de SMS a

custos diferenciados junto as operadoras

Vender o servigo para outros segmentos

4 Facilidade de entrada no mercado de novas
empresas

4 Aumento de penetracao douso de intemet

4 Resisténcia a este novo tipo de midia (por parte do
cliente) — Quebra de paradigma

4  Marketing de Permisséo

7.2 - Cronograma de implementacao

ano 1

10] 11

12

ano2

ano3

ano4

ano5

BESENVOLVIMENTO

desenvolvimento da plataforma para CDMA

desenvolvimento da interface de administragao WEB pelo préprio

usuario

integragdo com a VIVO

adaptagio para GSM

integragdo com a TIM e com a CLARO

desenvolvimento e implementacéo de tecnologia multimidia (video +

som + texto)

suporte a operagéo

TTARKETING, VENDAS E PARCERIAS

material promocional

fechar as parcerias com as operadoras

operacgédo de vendas - SP

operacéo de vendas - sudeste

ADMINISTRAGAD

fundacdo da empresa

intalagdo do escritério

estruturacdo da infra-estrutura de tecnologia (configuracéo de

servidores e equipamentos)

recrutar novos funcionarios

8 - Previsdes dos Resultados Econdmicos e Financeiros

Na elaboragdo deste plano de negdcios, levaram-se em consideracdo as

seguintes premissas:
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Pregs
Demanda

Custo de fa
Despesas Msrketing
Gastos com pessoal Diretaria o CrEst

LoLrescimento com base N0 IGPM + 3%388. e
crescimento com base no IGPM + 3%aa.

imento corn base no IGPM + 3%aa (2° ang) + 5%aa (37 anol +10%aa (4° ang) + 15%aa (5% ang)

om base no IGPM + 3%aa (2% ana) + 5%aa (37 anol +10%aa (4 ano) + 15%aa (5% anad)

Imobilizads emRS 1oo.0oo 20000 50,000 20000 50000

Depreciagéo BQUIBAMEIIOS RIS 008 e
O v o3 ol G0 T T4 Tl T
Custo da divida juros corr base na TILP +3% aa.

8.1 - Evolucao dos Resultados Econémicos (em R$ mil)

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Receita Bruta 236 570 1.135 1.702 2489
{-] impostos (43 (103 (204 (308 (444)
Receita Liguida 194 457 930 1.396 2025
{1 Custos (321) (459 mom (563 (B4E)
desemhbaolsaveis (321) [#12 (443 (502 i5a0)
ndo-desembaldveis - (48] 52 (B2 iBa)

Margem de Contribuigdo (127 ) 432 o594 1.445
%0 margern Contribuicdo -B6% 12% 52% E4% 71%

Lucro Bruto (127) 8 431 32 1.379
() despesas (28) 75) (122) (150) (166)

Lucro Operacional (155) 57 303 bE3 1.183
(-] Despesas Financeiras - (58] (70 (47 (15]

Lucro Antes do IR (153) (125) 239 B35 1.178
i-] Imposto de Renda 43 34 (BE) (175) (324)

Lucro Liguido (112 =1] 173 4671 854
% margem Liquida -55% -{9% 9% 35% 2%

Ebitda (153) (19 350 744 1.258
% margem Ehitda -50% -4% 359 53% 52%
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8.2 - Evolucédo dos Resultados Financeiros (em R$ mil)

Ano 1 Ano 2 Ano 3 Ano 4 Ano 5
Ingressos 155 412 836 1.303 1.899
Saques (958) (506) 620) 672) {816)
GOC (404) 94) 218 631 1.083
Imposto de Renda - - - (164 (324
Divida . (193) (300 (318) (152
Juros ) e}l (u)! (471 (15]
Frincipal 2 (135) (230 271 (137
GOC apds Divida e IR (404) (287) 82) 149 756
Captagdo 404 287 g2
Saldo Inicial ) o : . 149
Capital de Terceiros
Saldo Final Caixa = i - 149 756

1,500,000

1,000,000

500,000 /

2005 2006 2007 2008 2009

(500,000) J

e GOC e GOC ap06s Divida e IR

8.3 - INVESTIMENTOS (EM R$)

250.000 -

200.000 -
150.000 4

100.000 -

[T wm M m

2005 2006 2007 2008 2009

50.000
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8.4 - Indicadores de Rentabilidade

A analise de viabilidade foi realizada utilizando duas taxas de desconto,
conforme tabela abaixo. Nos dois casos, o empreendimento se mostrou viavel,

com VPL positivo e payback aceitavel de 5 anos.

_ Taxza de desconto % aa.

Métodos 0 180% 20

WEL (RE 118215 | B0.324 ¢
TR A2 22%
Payback(anos) . &0 &0
Payback Econdmico fanos) = 50 &0

8.5 - Necessidade de Aporte

As projecOes efetuadas indicam uma necessidade de aporte de R$ 404 mil no
1° ano. Se forem obtidos através de investidores, havera uma necessidade de
caixa no 2° ano de somente R$ 94 mil. Se o aporte inicial for feito através de
empréstimos bancarios, serdo necessarias mais duas captacdes no valor de
R$ 287 mil no 2° ano e R$ 82 mil no 3° ano, considerando o custo da divida
com base na TJLP + 3%aa. Mesmo se houver aquisicdo de empréstimos
bancarios que sdo mais caros, o projeto tera condicbes de pagar 0s juros e
ainda retornar todo o investimento em 5 anos. Por outro lado, se houver

interesse dos investidores, o0 projeto retornara em 4 anos.
8.6 - Cenarios Alternativos

Foram feitas simulacdes alterando-se os precos de cada SMS conforme diviséo
dos lucros entre as operadoras e a NewBusiness Media (resultado do poder da

negociacéo de cada parte). Os resultados obtidos estdo resumidos abaixo.

60% do lucro de cada SMS ficam com a NewBusiness Media (R$ 0,06/SMS)

]

Taxa de desconto % aa.

Métodos 18,0% 20,0%
VPL (R$) 608.450 | 522.628
TIR (%) 21,2% 18,9%
Payback (anos) 4,0 4,0
Payback Econdmico 5.0 50
(anos)

22



40% do lucro de cada SMS fica com a NewBusiness Media (R$ 0,04/SMS)

Taxa de desconto % aa.

Métodos 18,0% 20,0%

VPL (R$) (372.021 (401.980)
)

TIR (%) -14,1% -15,7%

Payback (anos) 5,0 5,0

Payback EconGmico >5anos | > 5 anos

(anos)

Pode-se observar que o projeto € muito sensivel a variavel preco, o que mostra
que o poder de negociacdo junto as operadoras € um fator critico de sucesso.
Mantendo-se as mesmas premissas de projecédo da demanda, PIB, IGPM, etc,
a variacdo negativa de R$ 0,01 por SMS na negociacao do preco com as
operadoras pode tornar o projeto inviavel. Por outro lado, a variagdo positiva do
mesmo R$ 0,01 tornara o projeto muito mais atraente, com taxa interna de

retorno de 21%.

Nesta andlise de viabilidade, simulou-se somente a sensibilidade ao preco,
considerando a demanda constante. A premissa utilizada foi atingir até o 5° ano
aproximadamente 20% da populacao evangélica com celular, considerando
que essa populagéo estaria recebendo, em média, 20 SMS’s por ano cada um.
Identificando o celular e o PDA como as midias moéveis do futuro, 1 SMS / més
/ fiel das igrejas evangélicas, € uma premissa bastante conservadora. Assim,
pode-se considerar ainda uma grande oportunidade de expansdo nesse

mercado.
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