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Disse-lhe Jesus: "Eu sou a ressurreicdo e a
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vivera; e quem vive e cré em mim, ndo morrera
eternamente. Vocé cré nisso? " (Jodo 11:25,26)

Descanse em paz meu amigo, Léo...
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RESUMO

Este trabalho académico do Curso de Gestdo Empresarial da Faculdade de
Tecnologia de Americana (FATEC) tem como finalidade a elaboracdo de um plano de
negocios utilizando com ferramenta todos os conteidos ministrados nas disciplinas
no decorrer do curso. Ao longo do trabalho é apresentado informacdes sobre a
caracterizagdo da empresa, a analise de mercado, incluindo os estudos dos
ambientes culturais, tecnolégicos, legais e econémicos, o planejamento de marketing,
planejamento operacional e financeiro. A criacdo da empresa tem como objetivo
primordial, auxiliar, coordenar e prestar servigos de consultoria modular a fim de atingir
0 publico de empreendedores, visando o0 sucesso, a melhoria interna e externa de sua

organizacao.

De acordo com o Sebrae (2019) “as micro e pequenas empresas representam no
Brasil, 99,1% do total registrado. Sdo mais de 12 milhées de negdcios, dos quais 8,3
milhdes sdo microempreendedores individuais (MEI)”. Através destes dados foi
realizado uma pesquisa de mercado na cidade de Santa Barbara d’ Oeste e
Americana no interior de S&o Paulo, na qual, foi observado que grande maioria dos
empreendedores ndo possuem formacao, cursos, ou até mesmo conhecimento basico

sobre a gestdo de empresas.

Conclui-se entdo que este plano de negdcio referente a construcdo de um escritorio
de consultoria se mostra favoravel para sua implementacdo, mas € de extrema
importancia avaliar as necessidades de planos contingenciais, contra possiveis

influéncias externas e econdémicas.

Palavras-chave: plano de negdcios, empreendedorismo, consultoria



ABSTRACTC

This academic work of the Business Management Course of the Faculdade de
Tecnologia de Americana (FATEC) aims to develop a business plan using with tool all
the contents taught in the disciplines during the course. Throughout the work is
presented information about the characterization of the company, market analysis,
including studies of cultural, technological, legal and economic environments,
marketing, operational and financial planning. The creation of the company has as its
primary objective, to assist, coordinate and provide modular consulting services in
order to reach the public of entrepreneurs, aiming at the success, internal and external

improvement of your organization.

According to Sebrae (2019) “micro and small companies represent in Brazil, 99.1% of
the total registered. There are more than 12 million businesses, of which 8.3 million
are individual microentrepreneurs (MEI)". Through these data, a market research was
conducted in the city of Santa Barbara d' Oeste and Americana in the interior of Sao
Paulo, in which it was observed that a large majority of entrepreneurs do not have

training, courses, or even basic knowledge about business management.

It is concluded that this business plan related to the construction of a consulting office
is favorable for its implementation, but it is extremely important to evaluate the needs

of contingency plans, against possible external and economic influences.

Keywords: business plan, entrepreneurship, consulting
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1. SUMARIO EXECUTIVO

O Sumario Executivo, segundo Salim, Hochman, Ramal e Ramal (2005, p.41)
“é um extrato competente e motivacional do plano de negécios”. Ainda segundo os
autores, € o compilado de informacfes ditas de forma clara, objetiva e sucinta, sem
muitos detalhes, sobre o investimento necessério, quanto tempo de recuperacao do

dinheiro investido, informagdes da empresa em geral e entre outros.

Segundo o Sebrae (2019) “As micro e pequenas empresas representam no
Brasil, 99,1% do total registrado. S&o mais de 12 milhdes de negocios, dos quais 8,3
milhdes sdo microempreendedores individuais (MEI)”. Estes dados mostram que o
namero de pessoas que se tornam empresarios vem crescendo a cada ano, portanto
foi realizada uma pesquisa de mercado, na qual, foi observado que, grande maioria
destes empreendedores ndao possuem formacéo, cursos, ou até mesmo conhecimento

didatico sobre a gestdo de empresas.

A empresa NGA Consultoria tem por objetivo primordial, auxiliar, coordenar, e
prestar servigcos de consultoria pertinente ao ensino e ao planejamento de recursos,

visando o sucesso e melhoria interna e externa do seu empreendimento.

Assim, a proposta deste trabalho é a constru¢do de um escritorio de consultoria
voltado para as regides de Americana e Santa Barbara d’Oeste. Para isso foi
desenvolvido um plano de negécio, na qual serd contemplado um modelo de negdcio,

um plano de marketing, um plano operacional, bem como o financeiro.
1.1 Resumo dos principais pontos do Plano de Negécio

A NGA tem como principal objetivo fornecer servicos de consultorias que se
moldam as necessidades dos clientes que a contratar. Os servicos que serao
prestados inicialmente, tendem a satisfazer os clientes e auxiliar na gestdo do seu
negocio e na tomada de deciséo, para que se obtenha lucros e facilitem o dia-a-dia

do empreendedor, séo eles:

e Treinamentos (financas, marketing e gestéo de pessoas);

e Cursos profissionalizantes e de capacitagéo (area de vendas);

e Consultorias modular (ferramentas de planejamento, lideranca, recrutamento e
selecéo, gestédo qualidade);

e Palestras motivacionais



1.2 Dados dos empreendedores

A empresa de consultoria € composta por trés sécios que investiram de forma

igualitaria para a abertura da mesma.

e Socio: Anderson Leonardo Lima, residente e domiciliado na Rua Caetano
Sartori, n° 1275, bairro Villa Pantano, na cidade de Santa Barbara d’'Oeste —
SP, telefone para contato (019) 986251479.

e Socio% Guilherme Margato, residente e domiciliado na Avenida Rafael Vitta,
n° 2450, vila Dainese, na cidade de Americana- SP, telefone para contato (019)
988887777.

e Socio® Natalia Garcia Borges, residente e domiciliado na rua Vicente de
Carvalho n° 875, bairro Villa Amorim, na cidade de Americana — SP, telefone
para contato (019) 989741566.

1.3 Dados do empreendimento
Nome Fantasia: NGA Consultoria
Razao Social: NGA Consultoria de Empresas

Resumo do Negdcio: O surgimento da NGA Consultoria de Empresas decorre
pelo interesse dos socios em empreender. A empresa atuard no mercado de
consultorias, auxiliando pequenos a grande empreendedores com uma oferta de
cursos, treinamentos, capacitacdo de modo geral e consultorias modulares, aonde a
NGA ir4 identificar as necessidades do cliente e ofertar “planos” para ascensédo do
mesmo, desta maneira, facilitara e viabilizara as condi¢cdes de ensino e pagamento,

contando com uma equipe experiente e capacitada em gestdo de empresas.

Responséaveis Legais: Anderson Leonardo Lima, Guilherme Margato e Natalia

Garcia Borges.



1.4 Core Business
2.1.2 Missao

Promover o desenvolvimento de pessoas e organizacfes tornando-as mais
competitivas, humanas e produtivas a fim de transformar conhecimento e informagé&o

em resultados de beneficio para com nossos clientes e parceiros.
1.4.2 Visao

Ser uma organizacdo referéncia em gestdo, estratégia e desenvolvimento
organizacional e por trabalhar constantemente para colaborar com o negécio de

Nnossos clientes.
1.4.3 Valores

Integrarmo-nos ao negdécio do cliente e buscar constantemente meios de promover

melhorias
Respeitar a opinido e o conhecimento do proximo

Primar pela transparéncia nas relacbes com os colaboradores, clientes e

fornecedores
Prestar servi¢os de qualidade a pregcos competitivos e de maneira eficiente
Enxergar nas pessoas o meio para efetivar mudancas e alcancar novos negécios

Transparéncia e ética.

1.5 Setor de atividade

A area de atuacao principal da empresa sera no setor de servigos. Este setor se
encontra em constante crescimento principalmente na area que a NGA pretende atuar
que é consultoria para MEI (Microempreendedor Individual), ME (Microempresa) e

EPP (Empresa de Pequeno Porte).

A empresa pretende realizar além da consultoria, treinamentos, cursos e palestras
em parceria com profissionais altamente qualificados nas areas de vendas, financas,
marketing e gestdo de pessoas. Inicialmente o publico alvo destes eventos seréao

empresarios da regido metropolitana de Campinas (RMC).



De acordo com IBGE (2019) dois grupos, somados, representaram 62,0% do
namero de empresas: servicos prestados principalmente as familias, com 415,2 mil
empresas ou 31,2% e servi¢os profissionais, administrativos e complementares, com
409,9 mil empresas ou 30,8%; a, e segue em ritmo acelerado no brasil. Os Servi¢cos
profissionais, administrativos e complementares, além da representatividade na
receita operacional liquida, responderam pela maior parcela do pessoal ocupado, da
massa salarial e do valor adicionado bruto dentre os segmentos de servigcos
investigados pela PAS. Suas atividades geraram R$ 285,3 bilhdes de valor adicionado
(33,9%) e foram responsaveis por 40,5% das pessoas ocupadas (5 279 378) e 36,1%
da massa salarial paga no setor (R$ 104,5 bilhdes).

Com o mercado de trabalho cada vez mais instavel o brasileiro tem optado cada
vez mais em abrir seu préprio negocio ou sair da informalidade se tornando maioria
das vezes um MEI (Microempreendedor Individual) ou abrindo uma pequena empresa.
Porém, segundo a pesquisa de mercado realizada pelo grupo, (vide item 2.2.4)
aproximadamente 80% das pessoas que abrem empresas nao possuem 0S
conhecimentos basicos para gerir seu proprio negocio. Assim a empresa NGA
pretende auxiliar estes micros e pequenos empresarios através de uma consultoria
modular, que se molda devido a necessidade dos clientes com treinamentos e

capacitacdes nas areas de Financas, Marketing e Gestdo de Pessoas.

2.1Forma Juridica
A NGA consultorias € classificada como sociedade EIRELI (Empresa Individual
de Responsabilidade Limitada), composta por trés sdcios que investiram de modo

igualitario na abertura da empresa.

O primeiro passo para realizar a abertura da empresa €é registra-la nos 6érgaos
publicos envolvidos. Esse registro sera feito na prefeitura da cidade de Americana.
Logo apés, a empresa precisa se legalizar perante a lei, este ato € realizado através

dos 6rgéos responsaveis para as devidas inscri¢oes:

e Junta comercial (fazer o primeiro registro que representara a criagdo da
empresa);

CNPJ (Criacéo do cadastro nacional de pessoas juridicas);



¢ Alvara de funcionamento (Obter licenca para operar o comércio ou prestacao
de servigos);

e Alvara corpo de bombeiros (Protecdo em casos de incéndios);

e Cadastro na previdéncia social (Para efetuar pagamento de tributos);

¢ Registro na secretaria estadual de fazenda (imposto);

e Cadastramento junto a Caixa Econémica Federal no sistema “Conectividade
Social — INSS/FGTS”.

2.1Enquadramento tributario

Apos a realizacdo da abertura da empresa, 0 proximo passo sao as tributacdes.
Estes tributos servem para manter 0s servicos publicos, educacdo, saulde,
abastecimento de agua (saneamento), seguranca, entre outros, da sociedade como

um todo.

A NGA optara pelo regime simples nacional, que segundo a receita da fazenda “é
um regime compartilhado de arrecadagdo, cobranca e fiscalizacdo de tributos

aplicavel as microempresas e empresas de pequeno porte”.

1.7.1 Ambito Federal — Impostos
Os impostos aplicados a empresa de acordo com o simples nacional s&o:

¢ IRPJ (imposto de renda e pessoa juridica)

e CSLL (contribuicao social sobre lucro liquido)

e COFINS (contribuicao para financiamento da seguridade social)
e PIS/PASEP (programa de integragao social)

e DAS (tributos abrangidos mediante documento Unico de arrecadacdes).

1.8 Capital Social

O capital social é representado por todos os recursos sendo eles, dinheiro,
equipamentos, moéveis etc. Adquiridos pelos socios para a montagem e abertura do
negocio. Para a abertura da empresa NGA Consultoria, o capital social sera de R$
58.000,00 (cinquenta e oito mil reais), divididos em cinquenta e oito mil quotas no valor
de R$ 1,00 (um real) cada, subscritas e integralizadas no ato a vista, em moeda

corrente no pais e assim distribuindo pelos socios de forma igualitaria.



Tabela 1 — Capital Social da NGA Consultoria

Sécio N° de Quotas % Valor em R$
Anderson Leonardo Lima 19333,33 33,33% RS 19.333,33
Guilherme Margatoo 19333,33 33,33% R$ 19.333,33
Natalia Garcia Borges 19333,33 33,33% R$ 19.333,33

Total 57999,99 100% R$ 57.999,99

Fonte: Elaborado pelos Autores

1.9 Fonte de Recursos
Para a abertura da empresa, o capital social sera constituido de recursos préprios

dos sécios, divididos igualmente entre os mesmos.



2. ANALISE DE MERCADO
Um dos principais componentes do plano de negoécios é a analise de mercado,
esta corrobora para com o compreendimento do mercado na qual a empresa vai atuar.

Afinal, é fundamental conhecer seus clientes, concorrentes e fornecedores.

2.1. Analise Macroambiental
Segundo Kotler (1999, p.49) “O macro ambiente consiste em forgas sociais
maiores que afetam todo microambiente — forcas demograficas, econdémicas, politico

legal, socio cultural, tecnoldgicas, ambiente natural”.

Estes fatores de certa forma direcionam a empresa para a maneira como deve
seguir segundo seu segmento de mercado, quais medidas devem ser tomadas, e

quais razdes para gerar valor e garantir o sucesso.

De acordo com a analise macroambiental, o modelo mais adequado a ser utilizado

é o de Porter. O autor afirma que:

“A esséncia da formulagédo de uma estratégia competitiva
€ relacionar uma companhia ao seu meio ambiente.
Embora o meio ambiente relevante seja muito amplo,
abrangendo tanto for¢as sociais como econfmicas, o
aspecto principal do meio ambiente da empresa, é a

industria em que ela compete.” (Porter, 1989, p.22)

Em sua visdo a estratégia empresarial € baseada na competicdo e nas forcas que
a definem, em um nivel mais amplo, bem como a postura da organizacao com relacéao
a produtos e mercados, para com um nivel mais restrito. Ou seja, seu objetivo final é
criar uma posicdo Unica e mais favoravel do que a dos concorrentes, visando a

construcdo de uma vantagem competitiva.

Como o mercado € dinamico, € de vital importancia que a empresa esteja sempre
em constante atualizagdo com respeito a analise do macroambiente. Desta maneira
estudou-se as cinco for¢as de Porter que podem ser observadas nos topicos (2.2, 2.4,
2,5)

Para obter uma vantagem competitiva, a NGA frequentemente ird acompanhar os
dados estatisticos relacionados a necessidade de pessoas, ou empresas que desejam

e procuram por especializacdes, estudos ou capacitacao profissional.



2.1.1. Fatores Demogréficos

Com o objetivo de analisar as empresas da regidao metropolitana de Campinas
(RMC), segundo dados qualitativos coletados através do portal IBGE (Instituto
Brasileiro de Geografia e Estatistica), identifica um comparativo em unidades do
municipio para o estado e para com o Pais. Tornando assim uma possibilidade
eficiente para a NGA atuar no mercado de consultoria e assessoria.

Abaixo podemos verificar que a regido da (RMC) se posiciona em um indice

satisfatorio no cadastro de empresas.

Figura 1 — Posicionamento da Cidade de Campinas

Cadastro Central de Empresas IBGE
Nimero de empresas atuantes | Unidads: unidades )
[ )
2008 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2018 2017
CAMPINAS NO ESTADO DE SAQ PAULO NO BERASIL
1° Sdo Paulo 533594 1 S3o Paulo - sF sasses
2° 46483 2° Rio de Janeiro - 8. 195110
3° Ribeirdo Preto 32402 3° Belo Horizonte - me 105233
4 Guarulhos 30127 4 Curitiba - Pr
5° S3do Bernardo do 25097 5° Brasilia - oF 8530
Campo
640° Torre de Pedra 25 & Salvador - 54 Es
9° Fortaleza - c= 56323
642°  Arco-iris 25 10° 1eizn
643° Ribeirdo dos Indios 3¢ 11°  Recife .e£ Lz
G447 Dirce Reis 7 12°  Ribeirio Preto-se  2e:0s

Fonte: IBGE

2.1.2 Fatores Econémicos

Com um PIB per capita de R$ 44.396,30 mil reais segundo IBGE (2017).
Americana, possui forte atuagdo na industria téxtil, mas também nos setores de
servicos e comeércio. A NGA Consultoria optou por se instalar nesta cidade, visando
uma estratégia de locomocdo e viabilidade, pois se encontra proximo da RMC (Regido

Metropolitana de Campinas).

Por ser uma cidade de grande expansao territorial e de alto crescimento

econdmico, Americana se destaca com seu IDH (indice de Desenvolvimento Humano)



elevado, abaixo podemos visualizar alguns indices importantes para os fatores

econdmicos.

Tabela 2: indice de Desenvolvimento Humano de Americana (IDHM)

Ano indice de esperanca de vida indice de Educacio indice de PIB
(IDHM-L) (IDHM-E) (IDHM-R)
1991 0,768 0,401 0,735
2000 0,815 0,637 0,765
2010 0,876 0,760 0,800

Fonte: Censo IBGE (2010)

O indice de Desenvolvimento Humano (IDH) tem a principal caracteristicas medir
0 progresso de uma determinada regido/nacdo a partir da renda, saude e educacao.
Portanto na regido em que a organizacao ira atuar, pode observar que o indice de

Desenvolvimento Humano Municipal (IDHM) s&o indices satisfatorios.

Figura 2 - Classificacdo do IDHM

0 0.499]0,500 0599|0600 0,699 ]0,700 0,790,800 !
L . It U U )
MUITO BAIXO BAIXO MEDIO ALTO MUITO ALTO

Fonte: Atlas do desenvolvimento humano (2013)

Logo abaixo (tabela 3), € possivel observar a Receita Municipal de Americana e o

ano a qual esses valores representam.



Ano
2013
2014
2015
2016
2017
2018
2019

Tabela 3 - Receita Municipal de Americana

Receitas Correntes

Receitas de Capital

R$ 670.174.988,37
R$ 600.477.432,72
R$ 571.240.954,87
R$ 588.041.543,81
R$ 762.365.167,74
R$ 795.992.660,22
R$ 869.033.091,39

R$ 45.020.778,62
RS 40.589.864,88
R$ 2.528.174,28
R$ 2.478.593,57
R$ 3.126.818,61
R$ 21.115.253 41
R$ 19.045.374,64

Total
R$ 715.195.766,99
R$ 641.067.297,60
R$ 573.769.129,15
R$ 590.522.153,38
R$ 465.365.161,74
R$ 817.107.913,63
R$ 888.078.466,03
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Fonte: Secretaria da Fazenda — Unidade Contabil.

Para a melhor expressdo dos dados da Receita Municipal de Americana, o grupo
através de pesquisa, adiciona um grafico para melhor analise em questdo da

viabilidade e escolha da cidade na qual a empresa estara sediada.

Gréfico 1 - Receita Municipal de Americana

950,00
E 900,00
850,00
800,00
750,00
700,00
650,00
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550,00
500,00
2015 2016 2017 2018 2019

Fonte: Prefeitura de Americana (2019)

Segundo o IBGE Explica (2019), o Produto Interno Bruto (PIB) é a soma de todos
0s bens e servigos finais produzidos pelo pais, estado ou cidade, geralmente isto
ocorre no decorrer do ano. Para a cidade de Americana, no interior de Sao Paulo, 0

7

PIB também é um valor a ser muito observado, pois nele os sbécios da NGA
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Consultoria, avaliou a melhor tomada de deciséo para a implementagao da empresa.
Logo abaixo pode ser observado a tabela do PIB na Regidao Metropolitana de

Campinas.
Tabela 4 - PIB | Municipios da RMC
RMC 2017 (Per capita (RS$)
Americana 44.396,30
Artur Nogueira 20.795,40
Campinas 49.942 59
Cosmopolis 22.807.24
Engenheiro Coelho 30.601.28
Holambra 64.813,35
Hortolandia 58.188,31
Indaiatuba 56.301.42
Itatiba 47.778,72
Jaguariuna 209.320.,86
Monte Mor 50.978,28
Morungaba 32.111,63
MNova Odessa 54.529,18
Paulinia 344.847.17
Pedreira 24.218,51
Santa Barbara d'Oeste 28.635,77
Santo Antonio de Posse 45.783,30
Sumaré 50.345,14
Valinhos 46.237,02
Vinhedo 116.199.28

Fonte: IBGE (2017)

2.1.3. Fatores Naturais

Toda empresa hoje em dia tem que ter uma consciéncia ambiental muito grande,
para que possa explorar e desgastar o minimo possivel 0 meio ambiente, ja que séao
recursos finitos. No caso especifico da NGA, tanto no escritério administrativo como
na consultoria em “campo” a organizagdo se conscientiza e oferece aos respectivos
clientes treinamentos e certificagdes pela norma ISO 14001 atestando que a
organizacdo tem um Sistema de Gestdo Ambiental (SGA) coerente e eficaz,
controlando os impactos ambientais, economizando recursos, prevenindo a polui¢ao,
reduzindo o risco de acidentes, minimizando custos e evitando respectivas multas

impostas pelos érgdos ambientais.

Outro fator ndo menos importante € que para a NGA consultoria, estar dentro das
conformidades especificadas e exigidas pelos 6rgéos regulamentadores como ABNT

(associacao brasileira de normas técnicas), através das certificacbes 1SO, é um
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diferencial competitivo, principalmente para uma empresa entrante no ramo de

consultoria.

2.1.4. Fatores Tecnhologicos

A tecnologia faz parte do dia-a-dia das organizacdes. Ela auxilia na gestdo como
um todo visto que possui ferramentas gerenciais disponiveis, que permitem o
acompanhamento e controle de muitos aspectos no funcionamento do
empreendimento. Além disso agiliza na comunicacao interna e externa da empresa

com os clientes, fornecedores e publico alvo.

A NGA utilizara de equipamentos tecnoldgicos como computador, e notebook para
facilitar nos processos e servi¢os prestados. A empresa contara com uma plataforma
online para que 0s consultores parceiros consigam acompanhar o cronograma de
eventos no qual os mesmos participaram. Ao atender os clientes a empresa contara
com uma plataforma, na qual é possivel consultar quais Sd0 0S cursos ou Sservigos
prestados, e assim, se aperfeicoar e moldar nos mesmos, possibilitando novas

tendéncias e conteudos inovadores.

2.1.5. Fatores Politico-legais

Segundo a Lei Complementar n° 128/2008 que altera a Lei Geral da Micro e
Pequena Empresa (Lei Complementar n° 123/2006) cria a figura do
Microempreendedor Individual.

Para que isso ocorra, a NGA consultoria precisa se enquadrar na lista oficial da
categoria, portanto para ser MEI (Microempreendedor Individual) segundo a Lei

Complementar n° 128/2008, é necessario:

e Faturar até R$ 81.000,00 p/ano ou R$ 6.750,00 p/més;

e Nao ter participacdo em outra empresa como sécio ou titular;

e Ter no maximo um empregado contratado que receba o salario-minimo ou o
piso da categoria;

e Pagamento do Simples Nacional;

o Comércio ou Industria R$ 49,00 ou R$ 50,90

o Prestacao de Servicos R$ 54,90

o Comércio e Servicos juntos R$ 55,90
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e Exerca uma das atividades econémicas previstas no Anexo Xl, da Resolucéo
CGSN n° 140, de 2018.

E também considerado um diferencial para a NGA obter algumas implantagdes

como empresa de consultoria, dentre elas:

e |SO 9001
o A expressdo ISO 9001 designa um grupo de normas técnicas que
estabelecem um modelo de gestdo da qualidade para organizacbes em
geral, qualquer que seja o seu tipo ou dimenséo.
e |ISO 14001
o A Norma ABNT ISO 14001 tem como objetivo principal especificar os
requisitos para a implementacdo de um sistema de gestdo ambiental
possibilitando que todas as organizagOes, independentemente do seu
porte, desenvolvam praticas sustentaveis em seus negocios, produtos e
servicos.
e OHSAS 18001
o A OHSAS 18001 é uma norma realmente internacional que define os
requisitos de boas praticas em gestdo de saude e seguranca

ocupacional para organizagdes de qualquer tamanho.

2.1.6. Fatores Culturais
Na atualidade de hoje, € importante conhecer nichos de mercado cujas crencas e
valores sao semelhantes, assim o0s empreendedores buscam crescimento

empresarial, constituindo grupos que, unidos representam uma determinada cultura.

No mundo das organiza¢cGes nao é oposto, para isso a NGA consultoria concebeu
em base a pesquisa de mercado, logo, administrando bem essas informag6es nota-
se 0 publico alvo, assim serd a maior assertividade nos produtos oferecidos pela
empresa que por sua vez busca atender e moldar perante as necessidades dos
microempreendedores e pequenas empresas. Vale ressaltar também algumas outras

necessidades, tais como:

e Classe Social,
o Esse conhecimento pode contribuir para oferecer produtos com

adaptacdes que tornem os itens de venda mais acessiveis.
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e Sustentabilidade;
o E um conjunto de acdes que a NGA tem como meta, visando o respeito
ao meio ambiente e o desenvolvimento sustentavel da sociedade.
e Economia e Mercado;
o E sabido que fases ruins podem vir a qualquer momento, entretanto a
NGA tem como visao deixar sempre claro ao cliente que preocupa com
seu bem-estar e quer continuar a té-lo como cliente, propiciando assim

melhores condi¢cdes de pagamentos e ou Sservicos.

2.2 Estudos dos Clientes
2.2.1 Publico Alvo

A definicdo de publico alvo consiste em um conjunto de compradores com
necessidades em comum, € nada mais do que uma parte da sociedade ou um grupo,

qgue de certo modo se identifica com seus produtos, servicos, interesses e objetivos.

Assim a NGA espera atender a todas empresas classificadas como MEI
(microempreendedor individual), e também as empresas de pequeno porte, pois sao
elas que demonstraram maior necessidade de conhecimento na area de atuacao para

melhoria da empresa de forma geral.

2.2.2 Comportamento dos Clientes

Um fator que pode indicar se a empresa tera sucesso ou nao, é o conhecimento
dos diferentes aspectos de comportamento do cliente que a organizagao pretende
atingir. Para tal andlise, pode-se levar em conta alguns fatores que podem exercer

certa influéncia nos mesmos. Sendo eles: Culturais, Sociais e Pessoais.

Empreender conhecendo esses fatores pode ter um papel
fundamental, no sucesso da sua empresa. [...] Fatores
Culturais: As pessoas acabam adquirindo um conjunto de
valores, percepgdes, preferéncias e comportamento, por
meio da vida em sociedade (grupos sociais), que
interferem em seus habitos de consumao. [...] Fator Social:
grupos de pessoas que influenciam os sentimentos, os
pensamentos e até mesmo 0s comportamentos do
consumidor. Por esse motivo sdo conhecidos também
como grupo formador de opinido. [...] Fator pessoal: as

necessidades e os desejos das pessoas se modificam
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com o passar do tempo e consequentemente 0 seu
consumo também. Assim como sua profissao influencia
diretamente seu padrdo de consumo, bem como seu
poder econdmico. (SEBRAE, 2019)

Em pesquisa realizada pela consultoria NGA (vide item 2.2.4), as principais
caracteristicas dos clientes e consumidores séo no quesito de atendimento ao cliente,
ja que este segmento se encontra cada vez mais escasso, por conta de atividades

rotineiras e o mal servi¢co de atendimento ao cliente (SAC).

Por conta disto a NGA Consultoria pretende se destacar de forma positiva,
concebendo um atendimento de exceléncia nos servicos SAC, suporte técnico,
consultoria em campo, e em meios online como os cursos ofertados pela plataforma

hotmart. Conquistando assim novos consumidores e feedback’s excelentes.

2.2.3 Segmentacdo de Mercado

Segundo Richers e Lima (1991, p.13) “A segmentag¢ao € uma forma especifica de
estratégia de marketing, que precisa ser bem entendida e programada para ser
eficaz”’, ndo adianta direcionar um produto para o publico errado, como também néao
adianta direcionar um produto sem qualidade para o publico certo. Smith (1956)

aborda:

Segmentacdo de mercado consiste em ver um mercado
heterogéneo (caracterizado por demanda divergente)
como um grupo de mercados homogéneos menores em
resposta a preferéncia por produtos diferentes entre os
segmentos importantes do mercado. Isto é atribuido ao
desejo dos consumidores ou usuarios por uma satisfacao

mais precisa de seus desejos variados. (SMITH, 1956,
pag. 6)

Segundo a pesquisa de mercado elaborada pelo grupo, (vide 2.2.4), existe um
namero crescente de MEI’s na regidao de Americana e Santa Barbara d’Oeste, logo a
NGA Consultoria visa atender este segmento de mercado, ofertando assim produtos
€ Servicos essenciais para com o crescimento destes empreendedores, na qual,

muitos abstém de informag8es imprescindiveis para o préprio negocio.



16

2.2.4 Pesquisa de Mercado

A nossa pesquisa de mercado partira de um briefing onde sera especificada cada
etapa para poder obter as informac8es mais claras e precisas a fim de alcancar nosso
objetivo, que é de coletar informacdes para saber onde se encontra nosso nicho de
mercado, e identificar um diferencial no mercado, a fim de elaborar planos para

atender as necessidades dos consumidores e nos destacar no mercado.

O publico alvo da NGA consultoria neste questionario seréo, proprietario e gerente

de micro e pequenas empresas que buscam auxilio para melhorar o seu negdcio.

Com 16 perguntas de multipla escolha, nossa pesquisa contard com os seguintes

temas:

e O grau de instrucao dos entrevistados nas areas administrativas;
¢ O melhor modelo de consultoria presencial e online;
e Disponibilidade financeira para investir em capacitacao;

¢ Informacdes pessoais sobre o entrevistado;

O questionario foi realizado nas cidades de Americana e Santa Barbara D’Oeste,
tendo o principal foco no centro das cidades visando lojas de varejo e micro e
pequenas empresa e prestadores de servi¢cos. Trabalhando com uma base de 100
pessoas entrevistadas, o resultado esperado desta pesquisa € de identificar qual a
maior dificuldade dos empresarios para gerir seu negdécio disponibilidade de
investimento e melhor modelo de consultoria, para que essas informacdes possam

agregar a nossa empresa de forma que possamos atender suas necessidades.
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Figura 3 - Pesquisa de mercado

1- Nesta empresa vocé é ?

Gerente

Proprietario

Fonte: Elaborado pelos autores.

Esta pergunta visa identificar qual € Funcdo dos entrevistados que responderam
a pesquisa dentro da empresa visando identificar sua importancia nas tomadas de

decisdes e conhecimento geral das rotinas administrativas do empreendimento.

Figura 4 - Pesquisa de mercado / Maior dificuldade da empresa

2- Atualmente, qual a maior dificuldade administrativa da
empresa”?

Marketing

Gestao de pessoas

Finangas

Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme pesquisa realizada foi identificado que todas as empresas entrevistadas
possuem dificuldades em alguma area especificas, porém foi identificado que as areas
onde os empresarios mais possuem dificuldade sdo financas, marketing e vendas,
sendo assim a NGA consultoria ir4 focar em desenvolver cursos de capacitacdo e

consultoria voltada para essas areas especificas.



18

Figura 5 - Pesquisa de mercado/ Faturamento

3- Qual o faturamento mensal da empresa? (pode ser valor
aproximado)

51.000 & 70.000
10,0%

71.000 & 100.000

13,3%

10.000 & 30.000
33 3%

33

31.000 a 50.000
43,3%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme pesquisa a maior parte das empresas entrevistadas possuem um
faturamento médio entre 10.000 a 50.000 mil reais com isso podemos identificar o

poder de compra dos clientes e traca estratégia para alcangarmos 0s mesmos.

Figura 6 - Pesquisa de mercado/ classificacdo das empresas

4-Sua empresa é classificada como?

Empresa de medio p...
15,4%

MEI- micro empreen.

Pequena empresa
50.0%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme pesquisa podemos identificar que a maior parte das empresas
entrevistadas sao classificadas como micro e pequena empresa com esses dados
podemos identificar o publico alvo da NGA e assim criar solu¢cdo voltadas a
dificuldades deste publico.
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Figura 7 - Pesquisa de mercado/ Tempo de atuacéo

5- A quanto tempo sua empresa esta inserida no mercado?

16 a 20 anos
6.7%

6410 anos
EERT

de 21 anos

11415 anos
145 anos 20.0%
2339

Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme dados obtidos através da pesquisa de mercado podemos identificar que
a maior parte das empresas entrevistadas possuem de 10 a 15 anos de mercado com
iISSo podemos ver que sao empresas que estdo conseguindo se manter no mercado a
anos mais como todos os empreendimentos possuem alguns pontos a melhorar € ai
gue a NGA consultoria entra para auxiliar a corrigir os problemas e ajudar para que

estas empresas se mantenham no mercado.

Figura 8 - Pesquisa de mercado/ Formacgao dos proprietarios

6- Vocé possui conhecimento de rotinas administrativas e
controles financeiros ?

Pés-graduagio

Formac&o tecnica
10,0%

Nenhum
33,3%

Profissionalizante

Superior
26.7°

Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme dados obtidos através da pesquisa de mercado podemos identificar que
a maior parte dos empresarios ndo possuem nenhum conhecimento em rotinas
administrativas sendo assim NGA trabalhara em desenvolver um portifélio de produtos

com cursos de capacitacdo para qualificar estes empresarios.
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Figura 9 - Pesquisa de mercado/ Conhecimentos gerais

7- Vocé possui conhecimento em marketing, vendas, ou
gestdo de pessoas?

Formagao tecnica
3,3%
Pos-graduacao
16,7%

Nenhum

Profissionalizante
16,7%

Superior
16,7%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme dados obtidos através da pesquisa de mercado podemos identificar que
a maior parte dos empresarios ndo possuem nenhum conhecimento em areas
importantes como marketing e vendas sendo assim NGA trabalhara em desenvolver

um portifélio de produtos com cursos de capacitacdo para qualificar estes
empresarios.

Figura 10 - Pesquisa de mercado/ grau de importancia

8- Para vocé, qual a importancia em possui conhecimentos
nas areas citadas acima?

Pouco importante

Importante
33,3%

Muito importante

Fonte: Elaborado pelos autores.

Com base neste levantamento obtido através da pesquisa de mercado podemos
identificar que a maior parte dos empresarios consideram muito importante o

conhecimento nas areas citadas acima como marketing, financas, vendas dentre
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outras. Sendo assim eles reconhecem a importancia de se qualificarem para assim

poder administrar melhor o seu negécio.

Figura 11 - Pesquisa de mercado/ capacitagéo

9- Qual a dificuldade em realizar essa capacitagao?

Disponibilidade finan...
36,7%

Tempo
50,0%

Distancia
13,3%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Com base neste levantamento obtido através da pesquisa de mercado podemos
identificar qual a maior dificuldade para os empresario se qualificarem sendo assim foi
identificado que a maior delas é a disponibilidade financeira com isso a NGA pretende
elaborar um preco diferenciado nas suas consultorias e capacitagdes para assim

suprir esta dificuldade dos clientes.

Figura 12 - Pesquisa de mercado/ disponibilidade de investimento

10- Qual a sua disponibilidade para investir em uma
capacitacédo ?

Superior & 3.500
3,3%
2.500 &4 3.000

20,0%

500 & 1.000

36,7%

1.500 4 2.000
20,0%

Fonte: Elaborado pelos autores.
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Conforme pesquisa de mercado podemos identificar qual a disponibilidade de
recursos financeiros que os entrevistados possuem para investir em capacitagao, e
quais sdo as maiores dificuldades para os empresarios se qualificarem. Foi
identificado que a maior delas € a disponibilidade financeira com isso a NGA pretende
elaborar um preco diferenciado nas suas consultorias e capacitagdes para assim

suprir esta dificuldade dos clientes.

Figura 13 - Pesquisa de mercado/ Opiniéo dos clientes sobre consultoria

11- Em sua opinido, vocé considera importante a contratagéo
de uma consultoria para auxiliar em suas limitagoes?

Nao

Fonte: Elaborado pelos autores.
Conforme pesquisa de mercado podemos identificar que a maior parte dos
entrevistados consideram importante a contratacdo de uma consultoria para auxiliar
nas dificuldades de sua em presa sendo assim identificamos uma boa oportunidade

de atuacao para NGA consultoria.

Figura 14 - Pesquisa de mercado/ Dificuldades em obter consultoria

12- Em sua opiniédo, qual a dificuldade de contratar uma
consultoria?

Tempo

Disponibilidade financ...

Praticidade

40,0%

Fonte: Elaborado pelos autores.
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Conforme pesquisa de mercado podemos identificar qual a maior dificuldade que
0s entrevistados encontrdo para contratar uma consultoria e a maior dificuldade
encontrada pelos mesmos sao praticidade e disponibilidade financeira. Assim, a NGA
ird criar um modelo de consultoria modular que atende a necessidade dos clientes em

atendimentos online e presencial além de um preco acessivel.

Figura 15 - Pesquisa de mercado/ modelo de consultoria

13- Em sua opini&o, qual consultoria seria mais viavel para o
seu negocio?

Online

Presencial

63,3%

Fonte: Elaborado pelos autores.
Conforme dados da pesquisa de mercado podemos identificar qual o melhor
modelo de consultoria segundo a opinido dos entrevistados sendo assim foi
identificado que 63,3% optaram pelo o modelo presencial sendo assim NGA ira

mesclar os modelos tendo assim atendimentos online e presencial.

Figura 16 - Pesquisa de mercado/ Aceitacdo de consultoria

14- Vocé contrataria uma consultoria que se moldasse de
acordo com a sua necessidade da sua empresa?

Talvez

Fonte: Elaborado pelos autores.
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Conforme dados da pesquisa de mercado podemos identificar que o modelo de
consultoria modular que NGA pretende implantar apresentou uma grande aceitacao

por parte dos entrevistados.

Figura 17 - Pesquisa de mercado/ Idade dos entrevistados

15 - Qual a sua idade?

46 a 60 anos

3,3%
18 & 25 anos ——

6,7%

36 a 45 anos

26 4 35 anos
36,7%

Fonte: Elaborado pelos autores.

Conforme pesquisa de mercado podemos a analisar que a maior parte dos
entrevistados possuem entre 36 a 45 anos sendo assim avaliamos que a maior parte

dos potenciais clientes sdo adultos acima de 30 anos.

Figura 18 - Pesquisa de mercado/ género

16- Qual seu género?

Feminino

Masculino
56 79

66,7%

Fonte: Elaborado pelos autores.
Conforme pesquisa de mercado podemos analisar que a maior parte dos
entrevistados sdo do sexo masculino sendo assim, define-se que a atuacdo da

empresa sera voltada, em grande parte a clientes do sexo masculino.
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2.3 Fatores chave de sucesso (FCS)

A analise de fatores chave de sucesso tem por objetivos identificar alguns fatores
de sucesso do empreendimento com o objetivo de obter um bom posicionamento no
mercado e vantagens competitivas na fidelizacdo de novos clientes, foram

identificadas duas, sendo eles:

e Flexibilidade: No setor de prestacao de servico especificamente na area de
consultoria € de extrema importancia que o prestador de servigo atenda todas
a necessidades dos seus contratantes ou cliente usando como base a pesquisa
de mercado realizada pela equipe da NGA verificamos que a flexibilidade é uma
das principais dificuldades para os clientes contratar uma consultoria sendo
assim a NGA visa trabalhar com um modelo de consultoria modular que se
molda conforme a necessidade do cliente e com atendimento em horarios
flexivel e tanto presencial quanto online .

e Capacitacdo: Quando se refere ao setor de prestacdo de servico
especificamente na area de consultoria podemos verificar que € comum as
pessoas procuram um consultor qguando a empresa ja esta a beira do precipicio,
e na maioria das vezes isto ocorre por falta de conhecimentos béasicos em
gestao, por conta disto a pesquisa de mercado realizada pala a equipe da NGA
mostra que maior parte dos proprietarios e gerentes das micros e pequenas
empresa entrevistadas ndo possuem nenhum conhecimento em rotinas
administrativa, a NGA ir4 trabalhar com cursos de capacitacdo com
profissionais altamente capacitados para estes empresarios, a proposta da
empresa nao € so resolver o problema do cliente mais também capacita-los
para identificar possiveis problemas e oportunidades futuras, e assim poder

soluciona-los sem dificuldades.

2.4 Estudo dos Concorrentes

Podemos observar na tabela abaixo que os concorrentes indiretos do (Grupo A)
sai a frente obtendo nivel de exceléncia em todos os fatores, uma vez que as
empresas inseridas neste grupo tém maior significancia no mercado com abrangéncia

nacional superior das demais tendo assim um alto poder competitivo.
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Tabela 5 - Concorrentes diretos e indiretos

Concorrentes Indiretos Concorrentes Diretos (Grupo C)

Itens Grupo A Grupo B ACIA CDM Consultoria| JM Consultoria
Servigo de Atendimento 5 5 5 3 4
Precos 5 3 4 3 5
Flexibilidade 5 4 4 3 4
Variedade de Produtos 5 4 5 3 4

Fonte: Elaborado pelo grupo. Legenda: *5 Excelente ** 4 Bom *** 3 Regular

Ja as empresas inseridas no grupo B, se mantém com um bom posicionamento
alcancando os niveis de excelente, bom e regular, uma vez que estas empresas tém

um posicionamento inferior as do grupo A.

No quesito dos concorrentes diretos, que pertencem ao (Grupo C) as empresas
gue mais se destacam séo a ACIA por obter o apoio do Sebrae e assim detém de

melhores ferramentas e recursos.

Figura 19 - Grupos de concorrentes diretos e indiretos

Grupo A Grupo B Grupo C

Serag Deseniolva conslitoria ACIA

Empresajdnior FGV Eflani Consultoria Empresarial CDM Consuitoria
Empresa|lnior Mackenzie JR Constitoria Empresaria M Consultoria

Oscar Malvessi Consultoria Empresarial  {Caisep Consutoria Empresarial Thesi Consttoria Empresarial
Andlise Nacional Andlise Regional (RMC) Andlise Regjona

Fonte: Elaborado pelos autores.

Segundo Kotler; Bloom. (1988, pag.62) “planejamento estratégico € o processo
gerencial de desenvolver e manter uma direcdo estratégica que alinhe as metas e 0s
recursos da organizagdo com suas mutantes oportunidades de mercado”. Sendo
assim as organizagfes definem como grupos estratégicos, o processo gerencial de
definir um grupo de empresas na qual utilizam das mesmas ou similares estratégias
em um mesmo sector, e que também enfrentam ameacas e oportunidades

semelhantes no mercado competitivo.
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Figura 20 - Matriz de grupos estratégicos no setor de consultoria empresarial
f
Marca reconhecida pelo publico geral nivel nacional

Marcas Grupo A

Nivel Regional Sebrae

Ou Seguimento FGV

. e E Mackenzie
Conhecido Pelo
Desenvolva

Publico Alvo. consultoria

Elfari Consultoria

Oscar Malvessi

Grupo C

JR Consultoria

Caisep Consultoria
Entrantes

Menor Amplitude da Categoria - Maior Amplitude da Categoria+

Fonte: Elaborado pelos autores.

Como pode-se observar acima, 0S grupos estratégicos no setor de prestacdo de

servico, que consiste em prestar consultoria na area de gestdo empresarial, sdo:

e Grupo A: um grupo de analise nacional, com uma vasta amplitude de recursos
financeiros e ferramentas, aonde as marcas sdo mais conhecidas e lider no
mercado.

e Grupo B: um grupo de andlise regional visando a regido metropolitana de
campinas (RMC), porém com uma amplitude menor de recursos financeiros e
ferramentas, aonde as marcas sdo conhecidas na qual também agregam
valores, e sdo mais segmentadas na prestacdo de servico para média e
grandes empresas.

e Grupo C: é o grupo ingressante, na qual sdo analisadas as cidades mais
proximas do seu escritério, produto ou servico, e seu portfélio € menor,
tornando-se uma dificuldade competitiva por ser varias empresas no mesmo

sector.

2.4.1 Grupos Estratégicos

Comum as varias definicdes de “grupo estratégico” utilizadas por diversos
autores é a sua focalizacdo em “estratégias comuns ou similares”, o que
inclui, portanto, estratégias de posicionamento, de producdo, de prego, de
mercado alvo, de distribuicdo, entre outros. (Mascarenhas e Saker, 1989).
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Um grupo estratégico se define como aquele grupo de empresas que utilizam de

forma similar as mesmas estratégias para um determinado segmento ou setor.

Estas organizacdes por sua vez identificam os valores de sua concorréncia e
assim observa as varias ameacas e barreiras neste mercado competitivo e inovador
de consultorias empresariais, outrora, identificam-se oportunidades de negdécios para
se tornar um diferencial perante as outras organizacbes. Logo destaca que a
diferenciacdo sdo os valores que aquele(a) organizacdo empreende perante seus

produtos e ou servigcos, em forma de posicionamento, amplitude, marca e muito mais.

Desta maneira quanto maior for a semelhanca na estratégia, mais competitiva se
torna e, quanto maior a rivalidade maior serd a ameaca de lucratividade para as
organizagfes, pois dessa maneira aumenta também o poder de barganha de

fornecedores e clientes, possibilitando também novos entrantes.

Para isso, a NGA buscara de forma plena a identificacdo dos grupos estratégicos
e do publico alvo, que sdo de extrema importancia, pois colabora com o melhor
entendimento de todo o cenario, auxiliando diretamente no grau competitivo dos

concorrentes diretos e indiretos.

Portanto, através de pesquisas, a NGA identifica as ameacas do mercado
concorrente e distingue algumas oportunidades na qual visa competitivamente
encontrar, atrair, manter e cultivar os potenciais clientes, assim foi elaborado algumas
caracteristicas para a melhor distingdo dos grupos estratégicos na qual a podem ser

visualizadas abaixo.

e Diversidade de Servigos e Treinamentos: Ofertar uma ampla diversidade de
servicos, treinamentos e capacitacbes para os gestores visando atender as
necessidades dos clientes da melhor maneira possivel.

e Qualidade de Prestac&o de Servico e Atendimento: E a diferenciacdo da
qualidade dos servigos prestados e da abordagem ao cliente visando a
capacitacdo dos profissionais para o atendimento. Ja para a qualidade do
servico é imprescindivel a qualificacdo e capacitacdo profissional pra estar
sempre atualizado e poder auxiliar os clientes com estratégias eficientes e
eficazes para gerir o seu negécio.

e Barreiras: Um dos obstaculos para um avan¢o mais acelerado do segmento de

prestacdo de servico é a confiabilidade. Uma vez que os clientes tendem a
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contratar empresas que ja tenham um historico e demostrem assim uma
confiabilidade a NGA tende a adquirir a confiabilidade dos clientes através da

prestacao de servicos com extrema qualidade.

2.4.2 Entrantes

Com a aplicacdo da pesquisa de mercado apresentada no item (2.2.4) observa-
se que o numero de abertura de (MEI's) é alto. Cada vez mais as pessoas tém
investido seus recursos para abrirem seu proprio negoécio e tem crescido o numero de
consultorias que estdo sendo abertas visando alcancar estes novos empresarios.

Como em todo setor, 0s ingressantes encontram algumas barreiras de entrada.

As barreiras de entradas séo caracteristicas de mercado que dificulta a entrada

de novas empresas, estas barreiras sao:

e Recursos Financeiro: algumas marcas consolidadas no mercado detém
vantagem para realizar o fechamento de contratos de trabalho por dispor de
maiores recursos financeiros para poderem realizar viagem e atenderem
clientes em outros estados e localizacGes e poder investir em ferramentas de
marketing e divulgacdo da sua marca.

e Ferramentas inovadoras: Algumas marcas ja bem estabelecidas no setor
acabam adquirindo um privilégio de poderem testar e adquirir ferramentas e
software inovadores por serem empresas que ja possuem um nome bem-
conceituado no mercado sendo assim tendem a ser procuradas por outras
empresas para realizar parcerias e as mesmas acabam usando isso como uma
ferramenta de divulgacdo e marketing.

e Confiabilidade da marca: empresas ja bem posicionadas no setor por deterem
geralmente um bom tempo de atuacdo no mercado acabam se consolidando e
gerando no seu cliente maior confiabilidade. Principalmente quando se trata de
uma consultoria onde o cliente expdem todo o historico da sua empresa sendo

assim isto acaba se tornando uma barreira de entrada para este seguimento.

2.5 Estudo dos Fornecedores
Para a elaboracdo de um portfélio de produtos, é essencial a pesquisa e escolha

de fornecedores de confianca.
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Segundo Kotler e Armstrong (2007, p.57), “os fornecedores constituem um elo
importante no sistema geras de entrega de valor para o cliente da empresa. Eles

oferecem os recursos necessarios para a empresa produzir seus bens e servigos”.
Para a NGA Consultoria os principais fornecedores serao:

e Papelariatamoio: Responsavel pelo fornecimento de todos os acessorios para
o escritério (lapis, borracha, canetas, calculadoras etc.), todo tipo de papel que

sera utilizado para impresséo dos materiais e, pastas.
Localizacdo: Rua das Imbuias, n° 244, Americana - SP.

e Plano de internet e telefonia: A NGA utilizara o plano de Internet Fibra, mais

o Telefone
Localizacao: Av. Jose Meneghel, Americana - SP.

e Microsoft: Responsavel pelo fornecimento dos programas do pacote office

(Word, Excel, Power-Point, etc.)

Localizacao: Av. das Nacdes Unidas, n°12901, Séo Paulo.
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3. Avaliacéo Estratégica

3.1 Anélise da matriz F.O.F.A (SWOT)

Para KOTLER (2000);

“A andlise SWOT é uma avaliagdo global das forgas, fraquezas,
oportunidades e ameacas dentro da organizacdo e é através dela que
identificamos onde devem ser alteradas as estratégias para melhorar os
processos ou manter caso esteja tendo um resultado positivo”.

Esta ferramenta tem o objetivo de fazer dois tipos de analise, a do ambiente
interno da organizacao que identifica os pontos fortes e fracos, e o0 ambiente externo
da organizacéo que identifica as oportunidades e ameacas.

Abaixo pode-se observar a matriz SWOT da NGA Consultoria:

Figura 21 - Matriz SWOT

o

Fatores Positivos Fatores Negativos

1,

Forcas Fraquezas

» Localizacdo Estratégica

» Atendimento Personalizado ao cliente
» Equipe de consultores capacitados

* Plataforma online

» Precificagdo | modais

» Flexibilidade

» Alto custo de manutencdo e tecnologia
* Consultoria entrante no mercado
* Confiabilidade

Ambiente Externo| Ambiente Interno

Oportunidades

Ameacas

* Demanda de crescimento no mercardo
e-business

= CertificagGes

* Fidelizagdo de clientes potenciais

= Palestras | Worshop

» Absorcao de novas tecnologias

* Proposta Inovadoras

* Tributacao

» Concorréncia

» Regulamentacdes Empresariais
* Instabilidade Econémica

Fonte: Elaborado pelos autores.

Podemos analisar que no ambiente interno da NGA Consultoria as forcas estao
voltadas para localizacéo estratégica, pois a empresa estara sediada em uma avenida
muito frequentada e de facil acesso, além disso o atendimento personalizado também

€ uma grande forcga, ja que disponibiliza ao cliente horérios flexiveis para reunides,
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cursos, entre outros. Inclusive a NGA utilizara um portfélio de servigcos moldados para
com a necessidade do cliente, ministrados por equipes de consultores capacitados.
No quesito das fraquezas, o alto custo de manutencéo e tecnologia, a confiabilidade,
podem ser fatores negativos impactando no crescimento da empresa devido ao fato
de ser uma empresa entrante no mercado, COm pPoucos recursos para investimento

frente aos seus concorrentes.

No ambiente externo a demanda de crescimento no mercado e-business,
palestras e workshop poder4d aumentar o numero de clientes tornando uma
oportunidade para a organizacdo. Ja as certificacbes, propostas inovadoras, e
absorcdo de novas tecnologias podem melhorar ainda mais o segmento da NGA

consultoria, trazendo maior reconhecimento, e divulgacdo aos clientes.

Em contrapartida, temos também as ameacas que sao forcas ambientais
incontrolaveis pela empresa. Essas tendem a enfraquecer o negécio como 0s

concorrentes, questdes econdmicas, tributacées e regulamentacfes empresarias.
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4. Plano de Marketing
Através de estratégia de marketing, permite que seja definida como a empresa
atingird suas metas e objetivos e gerenciara seu relacionamento como o mercado de

maneira que possa utiliza-los como vantagem competitiva.

Em um artigo publicado por Peganha, Vitor (2020), “o marketing € a atividade, o
conjunto de conhecimentos e 0s processos de criar, comunicar, entregar e trocar
ofertas que tenham valor para consumidores, clientes, parceiros e sociedade como
um todo”. E segundo Kotler (2012, pag 3) “a administragdo de marketing € como a
arte e a ciéncia de selecionar mercados-alvo e captar, manter e fidelizar clientes por

meio da criagao, entrega e comunicag¢ao de um valor superior para o cliente.”
4.1 Estratégia de produtos e servicos

Os servicos ofertados pela NGA consultoria sdo voltados para empresarios que
queiram aprimorar seus conhecimentos, para que assim possam gerir melhor o seu
empreendimento, capacitando ainda mais seus colaboradores através dos cursos e

treinamentos oferecidos pela NGA consultoria.

A empresa iniciara suas atividades tendo como base alguns servicos prioritarios

em seu portfélio, na qual possui maior procura por parte dos consumidores, sao eles;

e Eventos presenciais / on-line

e Cursos e treinamentos presenciais / on-line
e Consultorias presencial / on-line

e E-books

A analise dos mesmos foi realizada através da matriz BCG (Boston Consulting
Group) tendo como base o ciclo de vida dos servigos prestados.

A Matriz BCG é uma ferramenta de Marketing muito eficaz para avaliar o portfélio
de produtos. A partir desta analise é possivel obter dados significativos que auxiliam
na identificacdo de possiveis estratégias em relacao ao ciclo de vida do produto para
ampliar e manter a participacdo no mercado, e ter um melhor aproveitamento dos
resultados obtidos com os produtos, ou até mesmo retirar determinado item do

portfolio da empresa.
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Figura 22 - Matriz BCG

Participacao relativa do mercado

o ALTA BAIXA
R N
Q
E < Consultoria oreline
E > Eventos on-line EDooks -
E ? consultorias presenciais com
_g o especialistas
2 f |
s
S Matriz BCG
Sel N
Q|- \
TI=JA N
o<\ (L
(-) Eventos presencias para
empresario Cursos e treinamentos .
on-line Abacaxi

\- J

Fonte: Google imagens (adaptado pelos autores)

Ponto de interrogacdo: Como o proprio nome ja diz, esse produto € uma
incégnita, ndo é possivel prever se a sua aceita¢ao sera boa ou ruim, no caso da NGA
0S servicos considerados um ponto de interrogacdo sdo as consultorias com
especialistas e o e-book, para a consultoria com especialistas por conta de ser um
servigo exclusivo o valor acaba sendo um pouco elevado, podendo néo obter uma boa
aceitacaéo por parte dos clientes, 0 mesmo pode ocorrer com o e-book, por conta de

ser um produto novo com autores desconhecidos pelo publico empresarial.

Produtos estrela: Sao produtos e servicos que geram um resultado financeiro
positivo para a empresa, mas o custo deste resultado € alto , ja que para manter um
produto considerado “Estrela” em seu portifolio é necessario investimentos
significativos, e para a situacdo de empresas entrantes no mercado, a maioria destas

nao possuem recursos disponiveis para 0 mesmo.

Se tratando de uma empresa entrante no mercado, NGA Consultoria prevé que
seus produtos estrelas, sejam, as consultoria e eventos on-line, e para que 0s mesmos
se tornem estrela, a empresa utilizara de uma estratégia de marketing muito eficaz,
como anuncios pratocinados nas redes sociais e parcerias através de “lives” com

espacialistas renomados na area de gestdo e empreendedorismo. A organizagéo



35

também investirh em marketing digital, focando em alcancar o publico alvo com mais

rapidez, contribuindo com a notoriedade e escabilidade da empresa.

Vaca leiteira: Produtos que costumam ser o sonho de todas empresas. Baixos
investimentos para gerar bons lucros. Os produtos com essas caracteristicas ja séo

conhecidos e aceitos pelo publico-alvo, ou seja, praticamente se “vendem sozinhos”.

Por se tratar de uma organizagdo nova no mercado de trabalho, a mesma nao
possui produtos que possam ser classificados como “vaca leiteira”, porém, obtem de
produtos e servicos que possam ser fortes candidatos para o mesmo, sendo eles,
eventos presenciais para empresarios, curso e treinamentos on-line. A empresa vem
trabalhando arduamente para tornar esses produtos conhecidos, pois estes,

conduzem a um 6timo retorno financeiro.

Abacaxi: Sdo produtos que ao contrario dos “vaca leiteira”, ordenam-se de baixo
crescimento e participacdo de mercado, € aquele produto ou servi¢co que se encontra
em declinio. A equipe da NGA Consultoria, ndo consta em seu portfélio de servigos
produtos “abacaxi”, e também tende a evitar os mesmos através de um excelente

planejamento.

4.2 Preco

As estratégias de precificacdo sdo fundamentais para obter um posicionamento
de mercado adequado. Kotler e Armstrong (2005), enfatizam que “prego € o unico
elemento do mix de marketing que produz receita; todos os outros geram custos”,
assim a escolha ideal da estratégia de preco (precificacdo) possui grande importancia
nas organizacdes. Além disso, sabe-se que cada cliente tem uma percepcao se vale
a pena ou nao pagar por um servico / produto, e a ideia de possuir um preco muito
baixo pode gerar desconfianca por parte dos clientes principalmente na questédo da

gualidade.

As estratégias obtidas pela NGA sé&o;
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e Pacotes promocionais para empresas

A estratégia visa atrair os gestores de empresas para realizar nosso treinamento,
assim quanto maior for o nimero de funcionarios, menor sera o valor pago pelo
curso da NGA.

e Apresentacdo de palestras grétis

O objetivo é atrair os clientes para participar de uma das nossas palestras, e com
isso ele poderéa ver que, nossos servigos possuem qualidade nos conteudos, e

nos materiais. E isto ajuda também na divulgacéao.
e Lancamento de ofertas

A estratégia visa ofertar descontos especiais em cursos futuros, oferecendo, a
partir do segundo contrato 15, 20 ou 30 % de desconto, criando assim, um

vinculo de relacionamento e fidelidade entre ambas as partes.

4.3 Estratégias promocionais

O composto promocional, também conhecido como composto de comunicacédo de
marketing consiste em cinco importantes modos de comunicacdo que Sao:
propaganda, promocao de vendas, relacdes publicas e publicidade, venda pessoal e
marketing direto.

A equipe da NGA realizou um estudo com base na pesquisa de mercado que foi
realizada e identificou 3 ferramentas do composto de comunicacao de marketing, que

na opinido do corpo gerencial da empresa sao as mais relevantes sendo elas:

e Propaganda: € um meio de comunicacdo muito efetivo que possibilita atingir
massas de compradores geograficamente dispersos a um custo baixo por

exposicao e permite que a empresa repita a mensagem muitas vezes.

No caso da NGA o meio de propaganda usado pela empresa sera a midia indoor
gue visa divulgar a marca em estabelecimentos estratégicos e de muito movimento
como Shopping, consultdrios e restaurantes. A equipe gerencial da empresa optou

por este modelo de propaganda por ter um 6timo alcance e um bom custo beneficio,
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0 que se torna muito relevante uma vez que, a empresa € entrante no mercado e

possui recursos financeiros limitados.

e Marketing Direto: O marketing direto é uma ferramenta muito eficaz uma vez
gue, a estratégia da NGA é trabalhar com um publico especifico que séo Micro
e pequenos empresarios que visao adquirir conhecimento para aplicar em suas
empresas.

Dentro do marketing direto a empresa adota alguns meios sendo marketing online
qgue, no caso da NGA é a plataforma online onde o cliente pode conhecer 0s cursos,
treinamentos e consultorias da empresa, também realizar inscricbes online para os
eventos sem precisar comparecer fisicamente, e anincios nas redes sociais como
Instagram, Facebook, Linkedin entre outros como, e-mail que serdo enviado aos
clientes cadastrados no banco de dados da empresa com as datas de eventos e
novidades. Outro meio que sera utilizado € o marketing por telefone celular que neste
caso sera utilizado o aplicativo WhatsApp para se comunicar e tirar as davidas dos

clientes.

e Promoc&o de Vendas: Por ser uma empresa entrante no mercado a NGA
precisa de alguns diferenciais para se destacar no mercado e ganhar
notoriedade principalmente em seu langamento, pensando nisso a equipe da
NGA adotou alguns métodos promocionais com o intuito de impulsionar as
vendas utilizando estratégias de venda puxada e empurrada. Podemos citar
como exemplo as primeiras 100 pessoas que se escreverem para as palestras
e treinamentos ganhardao um kit exclusivo da NGA, sendo assim uma estratégia
de venda puxada. Outra promocdo a ser utilizada € que na compra de um
ingresso para uma palestra ou treinamento o cliente ganhara 20% de desconto
para o proOXimo evento, assim a empresa utiliza de uma estratégia de venda

puxada.

4.4 Estrutura de comercializagcéo

A empresa optou por realizar a comercializagdo dos seus produtos pela internet
através de um site, onde, os clientes interessados poderdo acessar o0s treinamentos
presenciais disponiveis, informacdes sobre o contato, datas de eventos e palestras.

Referente a divulgagéo e comercializagdo dos cursos online a companhia determinou
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a utilizacdo e parceria de uma plataforma especializada, a hotmart que por sua vez
utiliza do método CPA (custos por aquisi¢cdo), que se resume em, qguando um usuario
efetiva uma determinada acdo de compra de infoprodutos ofertados pela companhia
NGA.

A plataforma hotmart permite o cadastramento gratuito dos produtos e servicos,
s6 é pago uma coparticipacdo quando a empresa ofertante realiza alguma venda,
além de ser uma das plataformas mais utilizada no programa de afiliados do Brasil a
mesma conta com um aplicativo “o esparkle” aonde o usuario tem maior flexibilidade
para acessar e realizar os cursos online. Isto torna a comercializagdo muito mais

eficaz.

Figura 23 - Plataforma hotmart | NGA
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Fonte: Aplicativo hotmart

4.5 Localizagdo do negdcio

Razao Social: NGA Consultoria de Empresas
CNPJ: 30.458.671.0001-24

Nome fantasia: NGA Consultoria

Endereco: Av. Brasil, 1500 | sala 1 - Vila Frezzarin
Cidade: Americana — SP

Telefone: (19) 3648-2014

WhatsApp: (19) 9 9657-1119

E-mail: contato@ngaconsultoria.com.br

Redes Sociais: Facebook: www.facebook.com.br/ngaconsultoria

Instagram: @ngaconsultoria.
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5. Plano Operacional

5.1 Layout do arranjo fisico

Para Frazier e Gaither (2007 p.197), planejar o Layout empresarial significa
‘planejar a localizacdo de todas as maquinas, estagdes de trabalho, areas de
atendimento ao cliente, &reas de armazenamento de materiais, corredores, banheiros,
refeitdrios, bebedouros, divisorias internas, escritorios e salas de computador, e ainda

os padrdes de fluxo de materiais e de pessoas que circulam nos prédios”.

Figura 25 - Layout do Escritorio
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Fonte: Elaborado pelos autores
5.2 Capacidade produtiva

Segundo Johnston e Clark (2002), a capacidade no setor de servicos, é definida
como o “nivel maximo de valor adicionado as atividades em um determinado periodo,

nos quais 0s processos envolvidos podem atingir niveis de servicos constantes sob



41

condi¢gdes normais de operagdo”, ou seja, é a quantidade maxima de servigos que

uma empresa € capaz de produzir em determinado periodo.

Para a elaboracdo da capacidade produtiva da NGA foi analisado a quantidade
de horas necessarias para a elaboragdo de cada servico que serd prestado, nao
ultrapassando o horéario de funcionamento da empresa que sera de segunda-feira &
sexta-feira das 08:00 as 18:00 horas. A organizacdo trabalhard com seis tipos de
servicos, dentre eles, consultorias online, treinamentos empresariais, cursos
presenciais e online e palestras motivacionais. Sendo que cada um destes servi¢cos

prestados envolvera uma pessoa da equipe, incluindo professores.

Para descobrir a capacidade pretendida pela empresa, foi realizado as seguintes

analises.

e Consultorias presenciais e online
Quando um cliente decidir contratar os servicos de consultoria, o
primeiro passo € agendar uma reunido para discutir quais sao as necessidades
gue ele possui. O segundo passo €, coletar informacdes e dados para a
elaboracdo do material na qual sera apresentado ao contratado, e por ultimo
vem a demonstragéo do material desenvolvido pela NGA Consultoria.
Assim a organizacdo espera auxiliar nas tomadas de decisdo de cada

cliente, visando seus respectivos objetivos estratégicos.

Quadro 1 - Capacidade produtiva de consultorias presenciais e online

Servico Duracao (em horas)
Reunido com o cliente 01:00
Preparacao do material 04:00

Consultoria final 02:00

Fonte: Elaborado pelos autores
e Treinamentos empresariais

Os treinamentos empresariais envolvem as areas de Financgas,
Marketing e Gestdo de Pessoas. Os mesmos serdo ministrados por um
profissional da area, seguindo um cronograma estabelecido pela empresa, que
consiste em um treinamento de trinta dias, nos primeiros quinze dias refere-se
a parte teorica, e no restante de teoria mais a pratica. Estes treinamentos seréao
ministrados no horéario de funcionamento da organizacdo, com uma duracao

total de quatro horas diarias.
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e Cursos presenciais e online

Os cursos ofertados pela empresa NGA envolve a area de vendas, e
poderao ser ministrados pelos sécios ou professores contratados, porém, todo
material sera desenvolvido pelos proprietarios da empresa. A ministracdo dos
cursos presenciais ou online possui duracdo de quatro horas, e seguem o
mesmo padrédo de atividade, consistindo em apresentacao, exercicios, e por
altimo uma avaliacéo.

Visto assim, estipulou-se a quantidade em horas para preparacdo de

cada curso na qual sera ministrado.

Quadro 2 - Capacidade produtiva de cursos presenciais e online

Servico Duracao (em horas)
Apresentacdo em pow er point 05:00
Exercicios 02:00
Prova avaliativa 03:00

Fonte: Elaborado pelos autores
e Palestras

A NGA pretende realizar uma palestra por semana, totalizando em média
quatro palestras ao final do més. Estas serdo realizadas por professores
contratados pela empresa, e terdo duragdo de uma hora e trinta minutos.

A ministracao sera feita no proprio escritorio da NGA, existindo também
a necessidade de preparacao do local, que envolve, toda a parte de organizar
e adequar o ambiente. Este tempo sera de trinta minutos antes da palestra, o

material e o contetdo a ser exposto € de responsabilidade do palestrante.

5.3 Processos operacionais

Um processo € um conjunto de atividades ou funcbes estruturadas em uma
sequéncia logica, realizadas por pessoas ou maquinas, com objetivo de transformar
0S recursos em bens ou servigos, através de uma metodologia de processamento, ou
seja, sao atividades interligadas pelas pessoas com o0 objetivo de transformar as
entradas (insumos, conhecimentos, informacdes etc.) em saidas (servi¢os, vendas,

produtos etc.).
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Os servicos da empresa NGA consultoria, sdo divididos em servigcos
administrativos e as aulas que serdo ministradas, com objetivo de otimizar 0s recursos
presentes e incorporar melhorias necessarias para que seja possivel alcancar o
sucesso. Para que isso ocorra, a NGA pretende apresentar cursos, palestras e
consultorias trazendo, ferramentas de forma que sejam entendidas e transferidas para

os clientes, agregando conhecimento e valor.

Os servicos da NGA seréo divididos em departamentos, 0 mesmo se encontra no
topico abaixo (5.4), onde cada um exerce uma funcéo diferente na empresa, podendo
conter, atendimento ao cliente, fechamento de consultorias, palestras ou cursos, envio
de propostas, elaboracdo e demonstrativo dos contetudos oferecidos, controle de e-
mails, elaboracdo de planilhas para controle das atividades, negociacao de preco,

controle do fluxo de caixa, pagamentos aos funcionarios, etc.

Para obter melhor assertividade nas suas atividades, a empresa buscara conter
softwares especializados para montagem de cursos e palestras, que possua um custo
beneficio que podera ser pago pela mesma, e que atendam os padrdes de qualidade
da NGA conforme suas necessidades.

Conforme descrito acima, a NGA possui diversas atividades, para demonstrativo
de um processo operacional, foi realizado um fluxograma que defini etapas das
atividades base que serao realizadas com foco no primeiro atendimento ao cliente até
a execucdao do relatério final, que seria o feedback do cliente em relacéo a prestacéo

de servico oferecido pela NGA.
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Figura 26 - Fluxograma
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Fonte: Elaborado pelos autores

5.4 Necessidade de pessoal

A méo de obra de uma empresa pode ser dividida entre trés tipos: mao de obra
nao qualificada, qualificada e especializada. Seguindo o planejamento da empresa,
para o seu funcionamento total serdo necessarios, trés socios responsaveis pelo
marketing, vendas, financas, contabilidade, e fatores administrativos da empresa.
Ambos com qualificacBes, ou especializacao na area para o trabalho.

Contara também com uma secretéria, responsavel pela recep¢do da empresa,
uma faxineira que cuidara da limpeza do ambiente como um todo, ndo sendo
necessario ter experiencia profissional anterior.

Para dar as aulas e palestras, a principio serdo cinco professores, eles serdo

terceirizados, mas devem possuir especializacdo para exercer o cargo.

Segue abaixo os cargos e as funcdes de cada colaborador na empresa:



Sociot: Responséavel pelo marketing e vendas da empresa:

v' Gerenciar a comunicacgao;
v Desenvolver e acompanhar promogdes;

v" Planejamento dos canais de comunicacao.
Socioz Cuidara das financas e contabilidade:

v' Recebimento/pagamento de contas;

v Controle do fluxo de caixa.
Socio3: Responsavel pelos fatores administrativos:

v" Funcionarios (departamento de RH);
v' Abastecimento de materiais;

v Contratacdo/demissao.
Secretaria:

v Recepcionar clientes;
v' Responder e-mails;

v Atendimento telefonico.
Faxineira:

v Limpeza dos equipamentos;

v Limpeza e conservagdo do ambiente interno e externo.

Professores:

v Equipe terceirizada

v" Cursos e Palestras

45
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6. Plano Financeiro

A analise financeira tem como objetivo determinar todos 0s recursos necessarios
para a montagem de uma empresa. Segundo Malheiros, Ferla e Cunha (2005), esses
recursos englobam os investimentos iniciais que sao formados pelos investimentos
fisicos, capital de giro e outros gastos essenciais.

Segundo Ross (1998, p.82), o “planejamento financeiro formaliza a maneira pelo
qual os objetivos financeiros podem ser alcancados. Em visdo mais sintetizada, um
plano financeiro significa uma declaragdo do que a empresa deve realizar no futuro”.
A empresa contard como principal investimento o capital social dos trés socios, onde
sera utilizado para a compra de equipamentos, moveis, mao-de-obra etc. O restante
do capital social sera utilizado como capital de giro, que sera utilizado para os
primeiros meses da empresa, ja que NGA nédo contara com entrada imediata de lucro
para cumprir com suas obrigagoes.

Gitman (2002, p. 588) também ensina que o planejamento financeiro “¢ um
aspecto importante para o funcionamento e sustentacdo da empresa, pois fornece

roteiro para dirigir, coordenar e controlar suas agdes na consecugao de seus objetivos”

6.1 Estimativa dos investimentos fixos

Os investimentos fixos de uma empresa é um dos primeiros passos para a
elaboracdo de um planejamento financeiro, e sdo todos os bens a serem adquiridos
para a abertura da mesma, como mdveis, maquinas, equipamentos, veiculos, etc.
Com a elaboragdo do planejamento financeiro, é possivel calcular o mais realistico

possivel, o capital inicial para a abertura do negécio.

6.1.1 Maquinas e equipamentos

Tabela 6 - Investimento Maquinas e Equipamentos da Recepcéo

Iltem Valor Unitario QOnt. Total
Computador R$ 1.799,00 1 R$ 1.799,00
Impressora R$ 599,00 1 R$ 599,00
Telefone Fixo R$ 159,00 1 R$ 159,00
Lixeira R$ 9,90 1 R$ 9,90

Total R$ 2.566,90

Fonte: Elaborado pelos autores
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Tabela 7 - Investimento Maquinas e Equipamentos do Escritorio l e ll

Item Valor Unitario Ont. Total
Lixeira R$ 9,90 2 R$ 19,80
Total R$ 19,80

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 8 - Investimento Maquinas da Sala de Reunides

Iltem Valor Unitario Qnt. Total
Mesa 12 lugares R$ 1.299,00 1 R$ 1.299,00
Televiséo R$ 1.599,00 1 R$ 1.599,00
Aparelho de audioconferéncia R$ 350,00 1 R$ 350,00

Total R$ 3.248,00

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 9 - Investimento Maquinas e Equipamentos do Laboratério de Pesquisa

Item Valor Unitario Qnt. Total
Computadores R$ 1.799,00 3 R$ 5.397,00
Lixeira R$ 9,90 3 R$ 29,70

Total R$ 5.426,70

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 10 - Investimento Maquinas e Equipamentos da Cozinha e Sala de Descanso

Iltem Valor Unitario Qnt. Total
Pia p/ cozinha R$ 149,00 1 R$ 149,00
Microondas R$ 300,00 1 R$ 300,00
Geladeira R$ 899,00 1 R$ 899,00
Fogao 4 bocas R$ 399,00 1 R$ 399,00
Cafeteira R$ 300,00 1 R$ 300,00
Total R$ 2.047,00

Fonte: Elaborado pelos autores

6.1.2 Moveis e utensilios

Tabela 11 - Investimento de Mdveis e Utensilios da Recepcéao

Item Valor Unitario Qnt. Total
Sofé 3 lugares R$ 699,00 2 R$ 1.398,00
Vaso decorativo R$ 39,00 2 R$ 78,00
Mesa para recepgao R$ 250,00 1 R$ 250,00
Cadeira secretéaria R$ 150,00 1 R$ 150,00

Total R$ 1.876,00

Fonte: Elaborado pelos autores
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Tabela 12 - Investimento de Moéveis e Utensilios dos Escritérios | e Il

Item Valor Unitario Qnt. Total
Mesa R$ 399,00 2 R$ 798,00
Cadeira Executiva R$ 299,00 2 R$ 598,00
Poltrona R$ 189,00 4 R$ 756,00
Vaso decorativo R$ 30,00 2 R$ 60,00
Armario 2 portas R$ 150,00 2 R$ 300,00

Total R$ 2.512,00

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 13 - Investimento de Moveis e Utensilios da Sala de Reunides

ltem Valor Unitério Qnt. Total
Armaério 2 portas R$ 150,00 1 R$ 150,00
Suporte para TV R$ 35,00 1 R$ 35,00
Cadeira Executiva R$ 299,00 12 R$ 3.588,00

Total R$ 3.773,00

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 14 - Investimento de Mdveis e Utensilios do Laboratério de Pesquisa

Item Valor Unitario Qnt. Total
Mesa R$ 399,00 3 R$ 1.197,00
Cadeira secretaria R$ 150,00 3 R$ 450,00
Vaso decorativo R$ 30,00 1 R$ 30,00

Total R$ 1.677,00

Fonte: Elaborado pelos autores

Tabela 15 - Investimento de Méveis e Utensilios da Cozinha e Sala de Descanso

Item Valor Unitéario Qnt. Total
Mesa 4 lugares (jantar) R$ 320,00 1 R$ 320,00
Cadeira (jantar) R$ 130,00 4 R$ 520,00
Poltrona R$ 189,00 4 R$ 756,00
Vaso decorativo R$ 30,00 1 R$ 30,00

Total R$ 1.626,00

Fonte: Elaborado pelos autores

6.1.3 Veiculos
Para a realizacéo de todas atividades externas que necessitem da locomocao de

algum veiculo, os socios proprietarios da NGA Consultoria farédo uso de seus proprios

automaoveis.
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6.1.4 Total dos investimentos fixos
O total dos investimentos fixos abrange todas as aquisicbes de mdveis,
equipamentos, utensilios e veiculos para o funcionamento da empresa. Abaixo, segue

os valores totais dos investimentos fixos, para colocar a empresa em operacgao:

Tabela 16 - Total dos Investimentos Fixos

Valor Total do Investimento Fixo

Maquinas e Equipamentos R$ 13.308,40
Moveis e Utensilios R$ 11.464,00
Veiculos '
TOTAL R$ 24.772,40

Fonte: Elaborado pelos autores

6.2 Capital de giro

A administracdo de capital de giro, segundo Chiavenato (1994), tem por objetivo
administrar cada um dos ativos circulantes e passivos circulantes da empresa,
garantindo um nivel aceitavel de capital circulante liquido. A andlise do Capital de Giro
é de fundamental importancia para a sobrevivéncia das empresas no mercado, pois
na maioria das vezes, os recursos aplicados correspondem a mais da metade do
capital investido. Para a NGA Consultoria, o capital de giro estabelecido sera de
R$12.386,20

6.3 Investimentos pré-operacionais

Os investimentos pré-operacionais sao todos os gastos realizados antes do inicio
das atividades da empresa, ou seja, antes da abertura e funcionamento da
organizagdo. Estes gastos envolvem as despesas com reformas, propaganda,
divulgacao, e também com a legislacdo, que é tudo relacionado com o registro e

alvaras da empresa, conforme mostrado na tabela abaixo:

Tabela 17 - Investimentos Pré-Operacionais

Investimentos Pré-Operacionais

Despesas com Legislagdo R$ 3.500,00
Obras / Reformas -
Publicidade / Divulgacao R$ 3.000,00
Decoracdo R$ 1.000,00
TOTAL R$ 7.500,00

Fonte: Elaborado pelos autores
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6.4 Investimento total

O investimento total envolve todos os valores dos investimentos fixos, financeiros
e pré-operacionais, ou seja, € o valor total a ser investido para colocar a empresa em

operacdo. Abaixo pode-se visualizar o valor total para o investimento:

Tabela 18 - Investimento Total

Investimento Total

R$ %
1- Investimento Fixos RS 24.772,40 55,47%
2 - Capital de Giro RS 12.386,20 27,74%
3 - Investimento Pré-Operacionais RS 7.500,00 16,79%
Total (1+2+3) R$ 44.658,60 100,00%

Fonte: Elaborado pelos autores

6.5 Estimativas do faturamento mensal da empresa

Segundo SEBRAE faturamento é a soma dos valores arrecadados por uma
empresa pela realizagdo de sua atividade comercial. Seja vendendo bens ou

prestando servigos a terceiros”.

A NGA é uma empresa voltada para consultorias modular, ou seja, se molda
através da necessidade do cliente, sendo assim ndo prestara servi¢os todos os dias.
Assim, estimulou-se um faturamento com base na quantidade dos servi¢os prestados

durante o primeiro més de sua abertura demonstrado no quadro abaixo.

Vale ressaltar que, para elaboracdo de valores referentes aos servigcos que a
empresa prestard, utilizou-se de base dados do site Sebrae. Logo, estipulou-se os

seguintes valores:

e Consultorias presenciais: R$ 300,00 a hora (duragéo de 20 horas)

e Consultorias online: R$ 150,00 a hora (duracao de 20 horas)

e Palestras motivacionais: R$ 1.300,00

e Cursos profissionalizantes / capacitacdo: R$ 800,00 (duracdo 3 meses)
e Cursos online: R$ 250,00

e Treinamentos empresariais: R$ 1.100,00
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Produto / Servigo Quantidade Pretendida Preco Unitrio (R$) Faturamento Total (R$)
Treinamentos Empresariais 4 R$ 1.100,00 R$ 4.400,00
Cursos Online 2 R$ 250,00 R$ 500,00
Cursos Profissionalizantes/Capacitagio 2 R$ 800,00 R$ 1.600,00
Consultorias Presenciais 2 R$ 6.000,00 R$ 12.000,00
Palestras Motivacionais 2 R$ 1.300,00 R$ 2.600,00
Consultorias Online 2 R$ 3.000,00 R$ 6.000,00

TOTAL R$27.100,00

Fonte: Elaborado pelos autores

A empresa espera obter um faturamento mensal de 27.100,00 reais.

6.6 Estimativa do custo unitério do produto

O custo unitario do produto é todo o gasto de determinada empresa para cada

unidade fabricada por ela mesma. No caso da NGA o custo unitario do produto é todo

material gasto para elaboragdo dos servicos que serdo prestados que envolvem:

papelaria, energia, comodidade, entre outros. Através do quadro abaixo é possivel

observar o valor total gasto para cada servico prestado.

Quadro 4 - Custo Unitario

Produto / Servico Custo Unitario (R$)
Treinamentos Empresariais R$ 180,00
Cursos Online R$ 80,00
Cursos Profissionalizantes/Capacitacao R$ 400,00
Consultorias Presenciais R$ 100,00
Palestras Motivacionais R$ 200,00
Consultorias Online R$ 220,00

Fonte: Elaborado pelos autores

6.7 Estimativa dos custos de comercializagao

Os custos de comercializagdo sdo todos os gastos que incidem sobre as vendas

como impostos e comissao de vendedores ou representantes. Empresas como a NGA

gue optam pelo simples nacional, devem considerar o recolhimento dos seguintes

impostos: IRPJ, PIS, COFINS e Contribuicdo Social.
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Para o SIMPLES (imposto federal), regime tributario o qual a enquadrada, foi
utilizado a taxa minima de 16,93%, considerando que o faturamento mensal esta nos

parametros estabelecidos para essa taxacao.

O guadro abaixo traz a demonstragao dos resultados do custo de comercializagc&o
envolvendo a porcentagem de todos os impostos, propaganda, taxas de maquinas
dos cartbes de crédito e débito, e a percentual da taxa da Hotmart que se trata de uma

plataforma paga utilizada pela empresa.

Quadro 5 - Custos de Comercializagéo

Impostos % Faturamento Estimado Custo Total

Simples 16,93% R$ 27.100,00 R$ 4.588,03
Taxa de Cartdes (gasto com vendas) 1,99% R$ 27.100,00 R$ 539,29

Taxa Hotmart (gasto com vendas) 9,90% R$ 27.100,00 R$ 2.682,90

Propaganda (gasto com vendas) 5,00% R$ 27.100,00 R$ 1.355,00

Total de Impostos R$ 4.588,03

Total Gasto com Vendas R$ 4.577,19

Total Geral (Imposto + Gastos) R$ 9.165,22

Fonte: Elaborado pelos autores

6.8 Apuracéao dos custos dos materiais diretos e mercadorias vendidas

Os custos dos materiais diretos e de mercadorias vendidas, sdo considerados
custos variaveis, pois podem aumentar ou diminuir em funcéo do volume das vendas

da empresa.

Para calcular esta apuracdo, tém-se como base a estimativa de vendas,

multiplicadas pelo custo unitario de cada servigo, demonstrado no quadro abaixo:

Quadro 6 - Custos dos materiais diretos e mercadorias vendidas (MD/MV)

Produtos / Servigos Estimativa de Vendas Custo Unitério MD / MV
Treinamentos Empresariais 4 R$ 180,00 R$ 720,00
Cursos Online 2 R$ 80,00 R$ 160,00
Cursos Profissionalizantes / Capacita¢éo 2 R$ 400,00 R$ 800,00
Consultorias Presenciais 2 R$ 100,00 R$ 200,00
Palestras Motivacionais 2 R$ 200,00 R$ 400,00
Consultoria Online 2 R$ 220,00 R$ 440,00

TOTAL R$ 2.720,00

Fonte: Elaborado pelos autores
Assim, a organizacao espera obter um custo de R$ 2.720,00 (dois mil e setecentos

e vinte reais)
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6.9 Estimativa dos custos com méao de obra

A NGA conta com dois colaboradores sendo uma secretaria, uma pessoa

responsavel pela limpeza (faxineira), e os professores que serao terceirizados.

Para projecdo do salario dos funcionarios da NGA, utilizou-se de base o site

Catho, onde mostra a média salarial desses servi¢cos, sendo:

e Secretaria R$ 1500,00 mensal
e Faxineira R$ 80,00 o dia de servigo

e Professores R$ 80,00 hora aula

Os outros servicos como treinamentos, palestras, e consultorias seréo prestados

pelos socios da empresa.

Quadro 7 - Custo com méo de obra

Iltens Valores (R9) Total de Horas Semanais Valor Final
Professores R$ 80,00 5 R$ 400,00
Secretaria R$ 1.500,00 0 R$ 1.500,00
Faxineira R$ 80,00 2 (Dias) R$ 160,00
TOTAL R$ 2.060,00

Fonte: Elaborado pelos autores

6.10 Estimativas dos custos com depreciacao

A depreciacdo € o nome que se da para a perda de valor de ativos ao longo do

tempo, podendo ser veiculos, imoveis, maquinas, instalacdes, dentre outros itens.

Segundo o site da RFB (Receita Federal Brasileira) do anexo | — referente a tabela
de vida util e custos com depreciacao, os itens a ser depreciados com o tempo no
escritorio da NGA Consultoria sdo as Maquinas e Equipamentos e os Moveis e
Utensilios. No quadro abaixo consta os itens que serdo utilizados pela organizacao.
Eles sdo de extrema importancia, pois, o valor da depreciagéo faz parte dos custos
fixos da empresa.

Quadro 8 - Custos com depreciacéo

ltens Valor Total do Bem (RS) Vida Ut Deprec. Mensal (RS) | Deprec. Anual (R9)
Maquinas e Equipamentos R$ 13.308,40 120 meses = 10 anos R$ 110,90 R$ 1.330,84
Mveis e Utensflios RS 11.464,00 120 meses = 10 anos R$9%5,53 R$ 1.146,40
TOTAL R$ 206,44 R$ 2.477,24

Fonte: Elaborado pelos autores
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6.11 Estimativa de custos fixos operacionais mensais

Os custos fixos sdo aqueles custos que ndo mudam a medida que o numero de
vendas muda, como é o caso da energia, 4gua, aluguel entre outros, ou seja, séo

custos que a empresa tera que pagar, independentemente do faturamento, vendas

etc.

Conforme quadro abaixo, os custos fixos da empresa sao:

Quadro 9 - Custos fixos mensais

Descricao Custos (R$)

Aluguel R$ 1.000,00
Depreciacédo R$ 206,44
Energia Elétrica R$ 400,00
Gasolina R$ 500,00
Telefone + Internet R$ 180,00

Saléarios + Encargos R$ 3.740,00
Escritério Contabilidade R$ 250,00
Sistemas (Microsoft Office) R$ 200,00
Material de Escritério R$ 100,00
Agua R$ 80,00

Prolabore R$ 4.500,00
Material de Limpeza R$ 100,00

TOTAL R$ 11.256,44

Fonte: Elaborado pelos autores

6.12 Demonstrativo de Resultados

As demonstra¢Bes contabeis sdo informac¢des e dados que uma empresa gera em
determinado periodo. Dentre as principais demonstracées temos a Demonstracao do
Resultado do Exercicio, € um demonstrativo de imensa importancia para os gestores,
contendo informacdes relevantes notados na sua estrutura que séo utilizados para a
tomada de decisdo. Para Padoveze (2017), é a segunda mais importante
demonstracdo, pois, ela evidencia lucros ou prejuizos acumulados durante

determinado periodo.

Conforme quadro abaixo, pode-se visualizar o DRE da NGA Consultoria:
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Quadro 10 — Demonstrativo de Resultados da NGA

Demonstrativo de Resultados
Descricao Valores (R$)
1. Receita Total de Vendas R$ 27.100,00
(-)|2.1 Custos com MD / MV R$ 2.720,00
(-)|2.2 Impostos sobre Vendas R$ 4.588,03
(-)|2.3 Gastos com Vendas R$ 4.577,19
Total (2.1 + 2.2 + 2.3) R$ 11.885,22
(-) |3. Custo Fixos Mensais R$ 11.256,44
Total de Custos (Fixos + Vendas) R$ 23.141,66
4. Resultado Operacional R$ 3.958,34
LUCRO R$ 3.958,34

Fonte: Elaborado pelos autores

6.13 Indicadores de viabilidade

Os indicadores de viabilidade servem para subsidiar a tomada de deciséo acerca
de investimentos em novos projetos ou na expansdo de um ja existente. Os indices
econdbmicos permitem indicar o grau de sustentabilidade e rentabilidade das
atividades ao longo do tempo, pois devem estimar os resultados possiveis de serem
alcancados, bem como os riscos inerentes ao processo (BORDEAUX-REGO et al.,
2006).

6.13.1 Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio permite encontrar, segundo Ross, Westrfield, Jaffe e Lamb
(2015, p.214), a quantidade de produtos e servigcos necessarios para que o equilibrio
seja alcancado. O equilibrio é o ponto em que as despesas sao quitadas e, a partir

dele, a empresa lucrara.

Portanto para a elaboracdo do PE (ponto de equilibrio) foi considerada a receita
total mensal, os custos variaveis totais, e 0s custos fixos mensais. A formula para
calcular o ponto de equilibrio é: Custo Fixo / Margem de Contribui¢éo, esta é obtida
pela subtracdo da Receita Total mensal com os Custos operacionais mensais. O
resultado obtido refere-se ao faturamento necessario para a cobertura de todas as
obrigacGes da empresa e a partir disso, possibilitar o lucro. Para o caso da NGA
Consultoria, o lucro somente sera obtido quando as entradas ultrapassarem o valor
de R$ 11.403,72 (onze mil e quatrocentos e trés reais e setenta e dois centavos),

conforme o quadro abaixo.
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Quadro 11 - Ponto de Equilibrio Mensal

Ponto de Equilibrio Mensal
Receita Total R$ 27.100,00
Custos Variaveis R$ 350,00
Custos Fixos R$ 11.256,44
Margem de Contribuicao R$ 26.750,00
Margem de Contribuicdo em (%) 98,71%
Ponto de Equilibrio R$ 11.403,72

Fonte: Elaborado pelos autores

Para melhor entendimento do célculo do ponto de equilibrio € utilizado os custos

variaveis, demonstrado no quadro abaixo.

Quadro 12 - Custos Variaveis

Custos Variaveis
Itens Descrigcao Valor Total
1 Hora Extra R$ 80,00
2 Bonificacéo R$ 150,00
3 Papelaria R$ 120,00
TOTAL R$ 350,00

Fonte: Elaborado pelos autores

6.13.2 indice de Lucratividade

Uma outra ferramenta muito utilizada é o indice de Lucratividade e, segundo Ross,
Westerfield, Jaffe e Lamb (2015, p.154), o qual apresenta a viabilidade dos lucros
apos o investimento inicial. Conforme Galhardo (2012), “a lucratividade é o percentual
do lucro de uma empresa em relacao ao faturamento (ou vendas) da mesma, em um

determinado periodo”.

Para o célculo da lucratividade foi consideravel lucro liquido mensal projetado de
R$ 3.958,34 (trés mil e novecentos e cinquenta e oito reais e trinta e quatro centavos)
e a receita total mensal de R$ 27.100,00 (vinte e sete mil e cem reais). A formula para

o calculo de lucratividade é:
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o Lucro Liquido Mensal
Lucratividade = - x 100
Receita Total Mensal

R$ 3.958,34

—— X
R$27.100,00 100

Lucratividade =

Lucratividade = 14,61 %

6.13.3 Rentabilidade
Segundo Galhardo (2012), “a rentabilidade € um importante indicador de
desempenho de um negdcio. Serve para medir o potencial que o negocio tem em se

pagar, com base no investimento realizado em sua aquisi¢do ou estruturacao.

Para se chegar a rentabilidade, basta dividir o lucro da empresa, aferido em um
determinado periodo (tempo), pelo valor do investimento inicial (ou o valor atual da
empresa). O resultado, em percentual, representara a rentabilidade deste nego6cio no
periodo correspondente.

Sendo assim, para o calculo da rentabilidade da NGA Consultoria foi considerado
o lucro liquido mensal projetado de R$ 3.958,34 (trés mil e novecentos e cinquenta e
oito reais e trinta e quatro centavos), e o investimento total de R$ 58.000,00 (cinquenta

e oito mil reais). A férmula para o calculo é:

o Lucro Liquido Mensal
Rentabilidade = - x 100
Investimento Total

R$ 3.958,34

———— X 100
R$ 58.000,00

Rentabilidade =

Rentabilidade = 6,82 %

O resultado obtido refere-se ao percentual de rentabilidade, do lucro em relagéo
ao investimento realizado. A NGA estima-se uma rentabilidade de 6,82% ao més, um
resultado muito bom, tendo em vista que se o investimento realizado fosse aplicado

em um banco, dificilmente renderia 0 mesmo.
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6.13.4 Prazo de Retorno do Investimento (Pay-Back)

O Payback é uma ferramenta muito utilizada no mundo dos negécios, para que
assim auxilie nas tomadas de decisdes, decorrente do seu facil entendimento e
aplicabilidade. Segundo Bruni e Fama (2003), o tempo necessario para recuperar o

investimento é geralmente medido pelo pagamento de volta ou payback.

Para Gitman (2002) Payback é definido como o periodo necessario para recuperar
o capital investido, ou seja, € o0 periodo necessario para que o0s lucros de um

investimento consigam cobrir o capital empregado.

Devido ao capital investido pelos sécios ser relativamente baixo espera-se assim
um retorno rapido deste investimento. Sendo assim, para o calculo do payback foi
considerado o investimento total de R$ 58.000,00 (cinquenta e oito mil reais), e 0s
lucros obtidos mensalmente. O resultado obtido, refere-se ao tempo necessario para

gue se obtenha o retorno integral do capital investido na organizacgao.

Assim a NGA Consultoria estima o retorno do capital investido em 1,4 anos.

Quadro 13 — PayBack Descontado

_ Investimento
Indice da Taxa Valor Atual do

Inicial
Ano Fluxo Futuro de Desconto Fluxo Futuro
R$ 58.000,00
A B C(A:B) Saldo a Recuperar
1 47.500,08 1,1200 42.410,79 15.589,21
2 47.500,08 1,2544 37.866,77
Taxa 12% a.a PayBack 1,4117
| Anos

Fonte: Elaborado pelos autores
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7. Construcao de Cenarios
De acordo com Ribeiro (2010, p.3), “Cenario € uma ferramenta utilizada para
ordenar a percepcéo de alternativas para o ambiente futuro, ja que as decisbes de

hoje nela terao efeito”.

Em outras palavras, através dos cenarios desenvolvidos na organizacdo €
possivel identificar fatores que podem se tornar reais ao longo do tempo, e da a
empresa a possibilidade de tracar parametros e visualizar situacdes antes de

ocorrerem. Os cenarios sao divididos em:
Cenérios Realista

Visto que a NGA serd uma empresa entrante no mercado, ela prevé um inicio
retraido e com poucas vendas, ja que leva tempo para conquistar a confianca de seus
clientes. Diante disso, o célculo financeiro desenvolvido para empresa visa um total
de vendas ao més que possa cobrir seus custos, mesmo néo tendo um lucro alto, e
podendo fechar alguns meses no vermelho. Para este caso, pretende-se aplicar
algumas acbes corretivas visando capitar novos clientes e melhorar assim o

faturamento da empresa.

e Avaliar os feed back dos clientes
e Realizar melhorias nas dindmicas dos cursos
e Realizar reducéo de custos

¢ Investir mais em marketing e divulgacéo

Cenérios Pessimista

O cenario pessimista foi baseado no seguinte fato: os clientes ndo gostam ou nao
aceitam os servicos oferecidos pela NGA, logo as vendas seriam baixas ndo tendo
recursos suficientes para cobrir os custos da empresa. Deste modo a NGA pretende
utilizar seu capital giro para se manter no primeiro semestre, e aplicar agdes corretivas
como:

¢ Reduzir os custos da empresa

e Diminuir valor dos cursos

e Buscar por parcerias com faculdades e escolas

e Oferecer palestras gratuitas

e Melhorar a divulgag&o dos servigos na internet
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e Realizar live diarias em horario estratégico na internet

Caso seja necessario, 0s socios optarao por ndo dar continuidade nas atividades
presenciais e mudardo de escritorio visando uma instalagdo menor somente para

gravar 0s cursos e treinamentos on-line.

Cenarios Otimista

No cenério otimista espera-se uma Otima aceitacdo por parte dos clientes aos
servicos oferecidos pela NGA, assim as vendas aumentariam cada vez mais
superando as expectativas de faturamento projetado pelos sécios. Caso isso ocorra a
empresa podera encontrar dificuldade para atender a todos devido a alta demanda,
logo ela adotara ac¢des corretivas visando manter o alto faturamento, e atender a todos
os clientes.

e Contratar mais 2 consultores
e Contatar mais 1 Secretaria

e Fazer parceria com especialista para gravagao de cursos on-line
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8. Avaliacédo do Plano de Negécio

O presente trabalho possibilitou aprofundar e revisar os conhecimentos e as
praticas estudas ao longo do curso em gestdo empresarial, evidenciando a
importancia de um plano de negécios. Ele reine um conjunto de informacdes ligadas
aos ambientes externos e internos em que a futura organizagdo ir4 se inserir,

prevendo ameacas, oportunidades, e planejando as agoes.

Os dados e informacdes contidas no decorrer do trabalho possibilitou para a
empresa a compreensado de quem serdo os clientes, os principais concorrentes, 0
mercado de atuacdo, as estratégias que deverdo ser implementadas, os produtos e
servicos ofertados e os precos a serem definidos. Além destes foi realizado uma
pesquisa de mercado, a viabilidade financeira para implementacdo do negdcio

projetando os custos, receitas, e verificando os resultados obtidos.

Com todo este estudo, conclui-se que é viavel a criacdo de uma empresa de
consultoria como a NGA, pois 0s servicos voltados a esta area possuem alto valor
fazendo com que grande parte dos micros e pequenos empreendedores néo

obtenham o conhecimento necessario para gerenciar uma empresa.



62

REFERENCIAS

Agéncia Brasil. Pequenas empresas garantem saldo positivos de empregos,
mostra Sebrae DISPONIVEL EM:
<http://agenciabrasil.ebc.com.br/educacao/noticia/2019-07/pequenas-empresas-
garantem-saldo-positivo-de-empregos-mostra-sebrae>. Acesso em 10/09/2019.

BLOG EDUARDO MAROSTICA. Quanto custa uma palestra motivacional.
Disponivel em: <https://eduardomarostica.com.br/quanto-custa-uma-palestra-
motivacional/>. Acesso em 08 de junho de 2020.

BORDEAUX-REGO, Ricardo; PAULO, Goret Pereira; SPRITZER, llda Maria de Paiva;
ZOTES, Luis Pérez. Viabilidade econémico-financeira de projetos. Rio de Janeiro:
Editora FGV, 2006.

BRUNI, A. L; RUBENS, F. As Decisdes de Investimentos - Com aplicacdes na
HP12C e Excel. S&o Paulo: Atlas, 2003.

CATHO. Empregos. Disponivel em:
<https://www.catho.com.br/vagas/?g=&estado_id=25>. Acesso em 10 de junho de
2020.

CHIAVENATO, ldalberto. Iniciacdo a administracdo financeira. 2 ed. Sao Paulo:
McGrawHill, 1994.

CONSULTORES. Formacdo de preco de uma consultoria. Disponivel
em:<http://www.consultoresdegestao.com.br/blog/formacao-de-preco-de-uma-
consultoria/>. Acesso em 03 de junho de 2020.

GALHARDO, Mauricio. Como calcular a Lucratividade? Exame.com. Editado por
Priscila Zuini, 2012. Disponivel em: < https://exame.com/pme/como-calcular-a-
rentabilidade-da-sua-empresa/>. Acesso em: 20 junho. 2020.

GALHARDO, Mauricio. Como calcular a Rentabilidade da sua empresa?
Exame.com. Editado por Priscila Zuini, 2012. Disponivel em:
<https://exame.com/pme/como-calcular-a-rentabilidade-da-sua-empresa/>. Acesso
em: 17 junho. 2020.



63

GITMAN, L. J. Principios de administracao financeira. 7. ed. Sdo Paulo: Harbra,
2002

IBGE. 0] Brasil em Sintese. DISPONIVEL EM:
<https://brasilemsintese.ibge.gov.br/servicos.html>. Acesso em 19/09/2019.

JOHNSTON, R., CLARK, G. Administracdo das operacdes de servi¢o. Sdo Paulo:
Atlas, 2002.

KOTLER, P.; BLOOM, Paul N. Marketing para servi¢cos profissionais. Sao Paulo:
Atlas, 1998. P.62.

KOTLER, Philip. Administracdo de Marketing, 102 Ed. S&o Paulo: Prentice Hall,
2000.

KOTLER, Philip. Administragdo de Marketing. 14. Ed. — S&o Paulo: Pearson
Education Brasil, 2012.

KOTLER, Philip. Marketing Edicdo Compacta. 1° Ed. 1996.

KOTLER, Philip. Marketing para o século XXI: como criar, conquistar e dominar
mercados. Sao Paulo: Futura, 1999.

KOTLER, Philip; ARMSTRONG, Gary. Principios de marketing. 9.ed. Sdo Paulo:
Prentice Hall, 2005.

Malheiros, Rita C.C.; Ferla, Luiz A.; Cunha, Cristiano J.C.A. Viagem ao mundo do
empreendedorismo. 2°ed.Floriandpolis: IEA — Instituto de Estudos Avancados, 2005.
MASCARENHAS, B. e AAKER, Dom (1989), “Mobilista Barrires and. Estratégica
Grous”, Estratégica Management Jornal, Vol. 10.

PADOVEZE, Clovés Luis. Contabilidade Geral — Facilitada. 1. Ed. Editora: GEN —
Métodom 2017.

PECANHA, Vitor. Tudo o que vocé precisa saber sobre a arte de conquistar e
fidelizar clientes. Disponivel em: <https://rockcontent.com/blog/o-que-e-marketing/>.
Acesso em 10 de julho de 2020.



64

PORTAL SEBRAE. Consultoria empresarial e gerencial. Disponivel em:
<https://m.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ap/artigos/consultoria-empresarial-
gerencial,eedc528add44b510VgnVCM1000004c00210aRCRD>. Acesso em 03 de
junho de 2020.

RIBEIRO, Marcelo de Paula Mascarenhas. Planejamento por cenarios: uma
ferramenta para a era do conhecimento. Disponivel em<
https://administradores.com.br/artigos/cenarios-estrategicos>. Acesso em 27 de junho
de 2020.

RICHERS, Raimar, Lima, Cecilia Pimenta (ORG). Segmentacdo: Opcdes
estratégicas para o mercado brasileiro. Sdo Paulo: Nobel, 1991.

ROSS, A Stephen; WESTERFIELD, Randolph W; JAFFE, Jeffrey; LAMB, Roberto.
Administracao financeira. Capitulos 2, 4, 5 e 6. Porto Alegre, AMGH 2015.

SALIM, Cesar Simdes; HOCHMAN, Nelson; RAMAL, Andrea Cecilia; RAMAL, Silvina
Ana. Construindo planos de negécios. Capitulos 1, 4 e 6. Rio de Janeiro, Elsevier,
2005.

SEBRAE. Como elaborar uma estratégia de comercializacdo. Disponivel em:
<http://www.sebrae.com.br/Sebrae/Portal%20Sebrae/UFs/MG/Sebrae%20de%20A%
20a%20Z/Como+Elaborar+uma+Estrat%C3%A9gia+de+Comercializa%C3%A7%C3
%A30.pdf>. Acesso em: 22 margo 2020.

SMITH, Wendell R. Product Differentiation and Market segmentation as
alternative marketing strategies. The Journal of Marketing, v.21, n.1, p.3-8, July
1956.


https://m.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ap/artigos/consultoria-empresarial-gerencial,eedc528add44b510VgnVCM1000004c00210aRCRD
https://m.sebrae.com.br/sites/PortalSebrae/ufs/ap/artigos/consultoria-empresarial-gerencial,eedc528add44b510VgnVCM1000004c00210aRCRD

65

ANEXO A

CONTRATO SOCIAL (SOCIEDADE POR QUOTAS DE RESPONSABILIDADE
LIMITADA)

Anderson Leonardo lima, Brasileira, mecanico de manutencao, casado, portador do RG
n° 481898355, inscrito no CPF sob o n® 32076470870, residente e domiciliado na Rua
Caetano Sartori , n® 1275, Bairro Villa Pantano, na cidade de Santa barbara d'oeste - SP,
Guilherme Margato, Brasileira, ferramenteiro, solteiro, portador do RG n°® 400055508,
inscrito no CPF sob 0 n® 42616157896, residente e domiciliado na Avenida Rafael Vitta,
n°2450, Vila Dainese, na cidade de Americana - SP, Natalia Garcia Borges, Brasileira,
solteiro, portador do RG n° 741190247, inscrito no CPF sob o0 n°® 45000196826, residente
e domiciliado na rua Vicente de Carvalho, n® 875, bairro Villa amorim, na cidade de
Americana- SP.

Pelo presente instrumento, constituem entre si uma Empresa Individual de
Responsabilidade Limitada, mediante as cldusulas e condigdes seguintes: (Primeira) A
sociedade adotara a denominacao social de NGA Consultoria de Empresas, tendo sede na
cidade de Americana- SP, na Avenida Brasil, n® 1500, Vila Frezarin, sala 1 e tera duragdo
por prazo indeterminado, iniciando suas atividades em 10 de janeiro de 2020.
(Paragrafo Gnico) - E vedado o uso da firma social em negécios particulares ou
estranhos a sociedade, tais como fianga, avais, endosso ou quaisquer outras garantias em
favor de terceiros. (Segunda) por deliberacdo dos socios, a sociedade podera abrir,
manter, transferir e extinguir filiais, em qualquer ponto do territério nacional, observadas
as prescricdes legais vigentes. (Terceira) A sociedade tem por objeto de atuar no
segmento de servicos. (Quarta) O capital social é de R$ 58.000,00, representado por
investimentos quotas no valor de R$ 19.333,33 cada uma, integralizado, neste ato, por
cada um dos socios, da seguinte forma:
(Paragrafo primeiro). O Sr. Anderson Leonardo Lima que, com anuéncia dos demais
sdcios, subscreve 19.333,33 (dezenove mil trezentos e trinta e trés reais e trinta e trés
centavos) no valor de R$ 1,00 cada, integralizando o valor contabil de R$ 19.333,33
(dezenove mil trezentos e trinta e trés reais e trinta e trés centavos) que serdo neste ato
em moeda corrente do pais; O Sr. Guilherme Margato que, com anuéncia dos demais
socios, subscreve 19.333,33 (dezenove mil trezentos e trinta e trés reais e trinta e trés
centavos) no valor de R$ 1,00 cada, integralizando o valor contabil de R$ 19.333,33
(dezenove mil trezentos e trinta e trés reais e trinta e trés centavos) que serdo neste ato
em moeda corrente do pais; O Sr.2 Natalia Garcia Borges que, com anuéncia dos demais
socios, subscreve 19.333,33 (dezenove mil trezentos e trinta e trés reais e trinta e trés
centavos) no valor de R$ 1,00 cada, integralizando o valor contabil de R$ 19.333,33
(dezenove mil trezentos e trinta e trés reais e trinta e trés centavos) que serdo neste ato
em moeda corrente do pais;

Paragrafo segundo. Apds a integralizacdo ora efetuada, o capital social fica assim
distribuido:

Socio (Anderson Leonardo Lima) 19.333,33 - 1,00 quotas R$19.333,33
Sécio (Guilherme Margato) 19.333,33 - 1,00 quotas R$19.333,33
Sécio (Natalia Garcia Borges) 19.333,33 - 1,00 quotas R$19.333,33

TOTAL 58.000,00 - 1,00 quotas R$ 58.000,00
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(Paragrafo quarto) A responsabilidade dos sécios é restrita ao valor de suas quotas, haja
vista a total integralizagdo do Capital Social, conforme artigo 1.052 do Cddigo Civil/2002.
(Paragrafo quinto) segundo remissdao determinada pelo artigo 1.054 do Cddigo
Civil/2002 ao artigo 997 da mesma legislacdo, fica expresso que os socios nao respondem
subsidiariamente pelas obrigacdes sociais. (Paragrafo sexto) A administracdo da
sociedade sera exercida pelo (s) socio (s) Anderson Leonardo Lima, Guilherme Margato, e
Natalia Garcia Borges, sendo-lhe (s) vedado delegar seu (s) poder (es) de administracao
e geréncia a pessoas estranhas aos quadros sociais. (Paragrafo primeiro) A sociedade
sera representada ativa e passivamente, judicial e extrajudicialmente, isoladamente por
quaisquer um dos administradores, sendo-lhe vedado o uso da denominacgdo social em
avais, abonos, fiangas e outras obrigacdes de mero favor, estranhos aos interesses sociais.
Nesta vedacdo ndo se inclui a prestacdo de garantias e obrigacdes a empresas da qual a
sociedade participe, direta ou indiretamente, podendo, ainda, alienar, caucionar ou onerar
bens sociais, emitir titulos de créditos, transigir, assinar cheques e renunciar a direitos
guando do interesse da sociedade, contrair empréstimos e financiamentos, avalizar,
endossar, bem como assinar todo e qualquer documento, contrato ou papel que implique
em responsabilidade da sociedade, seja publico ou particular. (Paragrafo segundo) é
licito aos administradores constituir procuradores, em nome da sociedade, especificando
nos instrumentos os atos e operagdes que poderdo praticar e a duragao do mandato, exceto
mandado judicial que podera ser por prazo indeterminado. (Paragrafo terceiro) os
administradores, receberdo, mensalmente, pro-labore a ser a partir do més em que as
atividades operacionais da sociedade comportarem a referida retirada, mediante
aprovacgao pela maioria simples das quotas representativas do capital social. (Paragrafo
quarto) A nomeacdo ou destituicdo de novos administradores, bem como a fixacdo da
remuneracdo correspondente, sera decidida em assembleia de sdcios, mediante aprovacao
pela maioria simples das quotas representativas do capital social. (Paragrafo quinto) os
administradores ora nomeados declaram, sob as penas da lei, e para atendimento do
paragrafo primeiro do artigo 1.011 do Cdédigo Civil/2002, que ndo estdao condenados por
nenhum crime cuja pena vede a administracdao de sociedades. (Paragrafo sexto) todos
os documentos, atos e contratos que envolvam responsabilidade para a sociedade,
inclusive movimentacdo de fundos, emissdao de cheques, aceite e avais em titulos
cambidrios, outorga de procuragbes em nome de sociedade, serdo assinados
conjuntamente, pelos administradores, e as deliberagdes serao de comum acordo.
(Paragrafo sétimo) O exercicio social sera encerrado em 31 de dezembro de cada ano,
mediante levantamento de balanco patrimonial, e os lucros apurados ou prejuizos
eventualmente havidos, serdo distribuidos ou suportados pelos socios na proporcdo de
suas quotas de capital. (Paragrafo primeiro) Poderdo ser retidos parte ou todo o lucro,

para manutengao e reforgo do capital de giro e de investimento, conforme deliberagao da
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maioria representativa do capital social.
Paragrafo segundo. Os lucros apurados em balancetes intermediarios poderdao ser
distribuidos aos sécios, sendo compensados com que houver sido apurado por ocasido do
encerramento do exercicio. (Paragrafo oitavo) os sdcios ndo poderdo alienar ou ceder
parte ou a totalidade de suas quotas de capital a pessoas estranhas, sem antes oferecé-
las aos outros sécios, que em igualdade de condicdes, terdo o direito de preferéncia na
aquisicdao das mesmas, na proporcao resultante de sua participacdao no capital social.
(Paragrafo nono) O sécio que desejar retirar-se da sociedade devera comunicar sua
intencdo aos demais sdcios, por escrito, com antecedéncia minima de 90 (Noventa) dias.
Nesse caso, os seus haveres serao apurados, em um balanco levantado na ocasiao, e pagos
em 2 (Duas) parcelas mensais, iguais e sucessivas, vencendo a primeira 15 (Quinze) dias
apos o seu afastamento. (Paragrafo Unico) O sécio retirante, apds quitar todas as suas
obrigacdes com a pessoa juridica da qual foi integrante, sendo estas decorrentes de seu
periodo de participacdo na sociedade, fica livre e desembaracado de quaisquer
responsabilidades posteriores a data de averbacdo de sua saida. (Paragrafo decimo) O
falecimento de qualquer dos sécios ndo acarretara a extingao da sociedade. Nesta hipotese,
o (s) soécio (s) remanescente (s) pagara (3ao) aos herdeiros do falecido a sua quota de
capital e a parte dos lucros que deverdo ser apurados em balango especial, na data do
evento, nas mesmas condigdes da clausula anterior. (Paragrafo decimo primeiro) As
alteracdes do presente contrato social, bem como as decisdes sociais, dependem da
aprovacao da maioria simples do capital social, salvo aquelas que impliquem mudancga no
contrato social, cujas decisGes deverdo ser do consentimento de trés quartos do capital
social.

(Paragrafo primeiro) As decisGes de socios serdo tomadas em reunibes e especificadas
em termo préprio, assinado pelos presentes. (Paragrafo segundo) As reunides serdo
realizadas todo 15 dia util do més, as 8:00 (horas), na sede social, independentemente
de convocacgao prévia ou demais formalidades.
(Paragrafo terceiro) Reunides extraordinarias poderdo ser convocadas por qualquer dos
administradores ou titulares de mais de 1/5 (um quinto) do capital social integralizado,
mediante fundamento e comunicagao escrita, com prova de seu recebimento. (Paragrafo
quarto) dispensam-se as formalidades de convocagdo quando todos os sécios
comparecerem ou se declararem, por escrito, cientes do local, data, hora e ordem do dia.
(Paragrafo quinto) A reunido ou a assembleia tornam-se dispensaveis quando todos os
socios decidirem, por escrito, sobre a matéria que seria objeto delas. (Paragrafo sexto)
As deliberagdes tomadas de conformidade com a lei e o contrato vinculam todos os sécios,
ainda que ausentes ou dissidentes.
(Paragrafo decimo segundo) E admissivel a exclusdo de sécio, desde que por justa

causa, considerando-se como tal uma ou mais entre as seguintes hipdteses: falta grave no
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cumprimento de suas obrigagdes, incapacidade superveniente, declaracdo de faléncia do
socio ou que tenha tido suas quotas liquidadas por credor em processo de execugao.
(Paragrafo unico.) Aplicam-se a exclusdo o pagamento de haveres na forma e prazos
estipulados na clausula 923, (Paragrafo decimo terceiro) Em caso de dissolucdo da
sociedade, sera procedida a devida liquidacdo e o patriménio sera dividido entre os
mesmos, proporcionalmente as cotas de capital.
(Paragrafo decimo quarto) Os casos omissos neste contrato serdo regidos pela Lei n®
6.404/76 (Lei das Sociedades AnOnimas) com as alteracdes posteriores, e demais
disposicoes legais aplicaveis. (Paragrafo decimo quinto) os socios declaram que ndo
estdo incursos em qualquer penalidade ou vedacao legal que os impecam de exercer a
atividade mercantil. (Paragrafo decimo sexto) os sécios elegem o foro e comarca de
Americana - SP, para dirimir quaisquer questdes oriundas do presente contrato. E assim,
por estarem justos e contratados, assinam o presente contrato social em 05 (CINCO)

vias de igual teor, na presenca das testemunhas abaixo assinadas.

Local e data:

ASSINATURAS DOS SOCIOS
Testemunhas:
13) Ass.

Nome:
RG:

23) Ass.
Nome:
RG:

Advogado:




