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RESUMO

Pequenas e médias empresas do comeércio varejista, na maior parte das vezes, nédo
realizam uma boa gestdo e planejamento estratégico, principalmente as empresas
familiares como os pequenos e médios supermercados, onde as financas pessoais
nem sempre sédo separadas das financas empresariais, que representam o fluxo de
receitas e gastos da organizacao. Nesse contexto, para alcancar novos mercados e
visibilidade junto ao seu publico-alvo, as empresas estdo cada vez mais conscientes
da eficiéncia e importancia da Consultoria Empresarial em areas especializadas para
obterem o diferencial competitivo no mercado global. Este trabalho tem como
objetivo analisar a importancia da consultoria empresarial para pequenas, médias e
grandes empresas do comércio varejista da cidade de Tupd e regido. O trabalho é
baseado em uma pesquisa de campo com consumidores de Tupa e regido visando
identificar quais 0s principais problemas enfrentados no dia a dia nos
supermercados que frequentam, cujos dados foram tabulados em graficos para
facilitar a visualizagdo dos resultados obtidos. Além da pesquisa de campo, foi
analisada a viabilidade de abertura da empresa relacionada ao tema discutido,
consultoria empresarial, onde a ferramenta CANVAS foi utilizada para construir o
modelo do negdcio proposto. Através dos resultados obtidos € possivel analisar e
identificar a existéncia de pontos negativos e positivos em relacdo aos
supermercados existentes, assim para minimiza-los e melhorar a competitividade
destas empresas, identificamos a oportunidade de abertura de uma empresa
especializada em consultoria no ramo varejista para mercados e supermercados,
visando solucionar os problemas encontrados, sejam eles internos ou externos,
beneficiando a reducdo de custos e geracdo de lucro, bem como a fidelizacdo de
seus clientes. Nesse contexto € possivel considerar e concluir sobre a importancia
gue a consultoria empresarial em gestdo organizacional tem nos dias atuais,
oferecendo orientacdes e suporte para a melhoria no desempenho financeiro, por
isso surgiu a ideia da Consultoria no ramo com a missdo de organizar, solucionar,
reparar e modificar diversos setores dos supermercados para atrair e fidelizar os
clientes para a geracao de lucro.

Palavra chaves: Consultoria Empresarial; Supermercados; Eficiéncia; Lucratividade;
Satisfacao dos clientes.
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1. INTRODUCAO

Este trabalho ira abordar a Consultoria Empresarial direcionada as

pequenas e médias empresas varejistas do ramo de supermercados.

Pequenas e médias empresas do comeércio varejista, na maior parte
das vezes, nado realizam uma boa gestdo e planejamento estratégico. No caso de
empresas familiares como os pequenos e médios supermercados, as financas
pessoais podem nao ser separadas das financas empresariais, que representam o
fluxo de receitas e gastos da organizacdo. Outro problema frequente é o alto giro
que torna o negdécio complexo, pois a partir dele nasce a negociacdo com
fornecedores, o volume de compras e a necessidade do controle de estoque,
obrigac@es fiscais, enfim, diversos fatores que tornam a rotina do varejista intensa.
Isso pode levar a sérios prejuizos, comprometendo a sobrevivéncia da empresa no

mercado em que atua.

Diante desse contexto, esse projeto busca responder a seguinte
guestdo: Qual a importancia da consultoria empresarial para pequenas, médias e

grandes empresas do ramo varejista?

Para tanto, é possivel o levantamento de algumas hip6teses, como:
A consultoria proporciona maior organizacdo financeira, que permite maior
estabilidade para as empresas; com uma gestdo eficiente, a probabilidade de

faléncia pode ser reduzida; as chances de prejuizo podem ser menores.

Assim, este trabalho tem como objetivo analisar a importancia da
consultoria empresarial para pequenas, médias e grandes empresas do comércio
varejista da cidade de Tupa e regido. E como objetivos especificos: Criar uma
empresa ficticia de consultoria empresarial que atenda necessidades dessas
empresas; identificar os principais problemas de gestdo presentes em pequenas

empresas; apontar os beneficios oferecidos por uma consultoria empresarial.

Uma consultoria empresarial para empresa de pequeno, médio e
grandes, que realmente quer alcancar os seus objetivos, pode oferecer uma ajuda
valiosa, que tornara o caminho a ser percorrido mais eficaz, solido e com menos
riscos. A consultoria empresarial em gestdo organizacional consiste em dar

orientacbes e suporte as empresas/clientes para a melhoria no desempenho
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financeiro, para uma melhor lucratividade e rentabilidade, além de auxiliar em sua
gestao interna utilizando uma forma mais eficiente dos recursos disponiveis, como
capitais e recursos materiais em geral, visando o desenvolvimento e sobrevivéncia

da empresa de forma sustentavel.

Alguns autores tém suas visbes e opinibes sobre esse tema,
mostrando como surgiu a consultoria suas vantagens, desvantagens entre outras
ideias. A partir do inicio do século XX a consultoria empresarial passou a ganhar o
escopo da atividade que é conhecida hoje. Ela se desenvolveu inicialmente nos
Estados Unidos e na Europa Ocidental, fundamentada em teorias, porém com foco

nas solucdes praticas através de técnicas e experiéncias.

Segundo o site Portal Administrag&o (2015, n.p.):

A consultoria empresarial em si é constituida, basicamente, na troca de
conhecimentos e experiéncias de uma pessoa (consultor) para outra pessoa
ou organizacgédo, em virtude de um objetivo qualquer, ou com a finalidade de
diagnosticar ou formular solu¢des acerca de um assunto especifico

Existem dois tipos de consultoria empresarial: a consultoria interna e
a consultoria externa. Essas atividades, de forma ampla, sdo o fornecimento da
prestacdo de um servico realizado por profissional qualificado e conhecedor do
tema. Pode-se dizer que sua principal missdo é visualizar a empresa, identificando
seus problemas e buscando solucBes para os mesmos através do conhecimento
técnico e pratico do consultor (ou empresa por tras da consultoria). Na figura 01,

abaixo, é possivel observar os tipos de consultoria:

Figura 01: Tipos de consultoria.

TIPOS DE CONSULTORIA
INTERNA EXTERNA
Conhecimento dos procedimentos; Larga experiéncia;
Acesso as partes interessadas; Possui mais imparcialidade;

Dotado de poder informal; Possui maior aceitacéo;

Alta posicéo; Possui maior risco;
Possui menos liberdade. Baixa proximidade com

stakeholders.

Fonte: Portal Administragdo (2015, n.p.).
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O profissional consultor pode ou nao estar vinculado a uma
organizacdo especifica, sendo que, quando exclusivo e dedicado a uma Unica
organizacdo, ele é chamado de consultor interno (em geral empregado da
organizacao).

Como dito antes, é correto falar que ambos os tipos de consultoria
empresarial se complementam, uma vez que eles possuem vantagens e
desvantagens singulares a cada um.

“A consultoria interna possui como principal vantagem a questao de
estar diariamente em contato com o0s procedimentos corporativos e aspectos
informais da empresa (0os chamados atalhos organizacionais) ”. (PORTAL
ADMINISTRACAO, 2015, n.p.)

Em relac&do ao consultor externo, na maioria das vezes possui larga
experiéncia de mercado, j4 que esta sempre em atividade, atuando em organizacfes

diferentes e resolvendo problemas diferentes.

Esse tipo de consultoria também atua com maior imparcialidade, trazendo
uma visao diferente dos problemas enfrentados pela empresa, o que gera
maior aceitacdo por parte do alto escaldo da companhia. Entretanto, o
consultor externo pode enfrentar diversos problemas, assim como maiores
riscos, uma vez que nao conhece os atalhos organizacionais e nem possui
proximidade com as partes interessadas (colaboradores, fornecedores,
clientes, etc.) da organizacdo (PORTAL ADMINISTRACAO, 2015, n.p.).

A consultoria seja ela interna ou externa, deve estruturar um
processo com varias etapas a serem percorridas em sequéncia, que irdo de acordo

com um cronograma.

Como destacado pelo Portal Administracdo (2015), as etapas se
iniciam desde os primeiros contatos e reunibes com os clientes e consultores, até
sua finalizagéo, assim garantindo uma melhor execuc¢ao dos seus planos de agdes e
da qualidade do servico prestado. Em geral, as etapas podem ser divididas da
seguinte forma: apresentacdo da consultoria; negociacado do contrato; diagnéstico e
elaboracdo do plano de acado; execucao das acdes (implementagéo); conclusao da
consultoria empresarial e a gestdo do contrato, ou monitoramento pos consultoria.
Por isso, entende-se que o consultor € um agente de mudancas, que auxilia 0s

clientes (organizacdes) a entender e agir sobre os problemas que lhe afligem.
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A organizagdo precisa mais do que nunca acompanhar as
constantes alteracées no seu ambiente, identificando as ameacas existentes, sem
deixar de buscar novas oportunidades de crescimento, ou seja, manter o0s

diferenciais competitivos no nicho de mercado em que atua.

A sobrevivéncia de uma organizacdo empresarial depende, basicamente, de
sua capacidade de agregar valor para as partes interessadas — 0s
chamados Stakeholders (Clientes, Proprietarios/Acionistas, Colaboradores,
Fornecedores e Sociedade) (NATAL, 2011, n.p.).

Para Ferreira, Reis e Pereira (1997, p.74), “a realizagdo de um
trabalho voltado para o desenvolvimento da organizacdo nao pretende solucionar
problemas especificos, isolados, rotineiros ou eventuais em carater emergencial,
apresentando resultados imediatos e em curto espaco de tempo. ” O modelo
usualmente adotado na Figura 02 representa o0 processo de desenvolvimento

organizacional nas organizacoes, dividido em quatros etapas:

Figura 02: Modelo do processo de desenvolvimento organizacional
DIAGNOSTICO

(Identificacéo do problema)

PLANO DE ACAO

(estratégia de implantacédo)

INTERVENCAO

(implantagcéo das mudancas)

AVALIACAO E CONTROLE

FONTE: Ferreira, Reis, Pereira (1997, p.75).

Para Ferreira, Reis e Pereira (1997, p.75):

Estas quatros etapas identificam o trabalho do consultor de DO
(Desenvolvimento Organizacional), assim considerado o agente de
mudancas externo a organizagdo ou um individuo ou grupo da prépria
organizacao, encarregado de iniciar e gerenciar todo o processo.
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Conforme ainda Reis e Pereira (1997, p.75), assim as quatro etapas
podem ser entendidas como:

eDiagnoéstico — visa a geracdo de informacfes sobre causas do
problema, as mudancas que devem ocorrer para que o problema seja resolvido e 0s
resultados esperados da mudanca.

ePlano de acdo - compreende o estabelecimento da estratégia de
intervencdo para que as mudancgas sejam efetivadas, incluindo o envolvimento das
pessoas chave no processo e os métodos a serem aplicados.

eintervencdo — diz respeito a execucdo do plano aprovado e a
utilizacdo de métodos sistematicos de mudancas comportamentais. Intervir significa
entrar nos diversos setores da organizacdo ou nas relacdes entre as pessoas com 0
propasito de ajudar estas entidades a melhorar sua eficécia.

eAvaliacdo e Controle — Engloba a coleta de dados que permitam
comparar a situacao anterior com a situacao pos-intervencédo. Logicamente, antes
da intervencédo e da implantacdo das mudancas proposta devem ser estabelecidos
critérios objetivos de avaliagdo, que fornecerdo a base para acompanhamento,

analise e controle, durante todo o processo e particularmente nesta fase.

Diplomata (2013) destaca que as microempresas e empresas de
pequeno porte no Brasil sdo de grande importancia econbmica para o pais, na
segmentacdo de comércio e servigcos, gerando emprego e renda tanto nacional
como regional, logo provocando o fortalecimento do setor de producéao,

proporcionando resultados impactantes na economia nacional.

Conforme o SEBRAE (Servico Brasileiro de Apoio as Micro e
Pequenas Empresas) (2018), em 2006 foi implantada a Lei Geral das
Microempresas e Empresas de Pequeno Porte para regulamentar o que foi
ordenado na Constituicdo Brasileira, que prevé de forma favorecida e diferenciada o
tratamento a microempresa e a empresa de pequeno porte.

Ainda segundo o SEBRAE (2018, n.p.), a Lei Geral padronizou a

definicdo de micro e pequena empresa conforme sua receita bruta anual:

A microempresa (ME) serd a sociedade empreséria, a sociedade simples, a
empresa individual de responsabilidade limitada e o empresario,
devidamente registrados nos 6rgdos competentes, que aufira em cada ano
calendario, a receita bruta igual ou inferior a R$ 360.000,00. Se a receita
bruta anual for superior a R$ 360.000,00 e igual ou inferior é R$
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4.800.000,00, a sociedade sera enquadrada como empresa de pequeno
porte. Estes valores referem-se a receitas obtidas no mercado nacional. A
empresa de pequeno porte ndo perderd o seu enquadramento se obter
adicionais de receitas de exportagdo, até o limite de R$ 4.800.000,00.

De acordo com Diplomata (2013), as vantagens da microempresa e
empresa de pequeno porte sdo de grande importancia para o crescimento delas no
Brasil, tem como objetivo promover o desenvolvimento econdémico e social tanto
municipal como regional, comprovando assim a principal razdo para 0S sSucessos

dos pequenos empreendimentos do pais.

No entanto, muitas empresas e organizacdes passam grandes
problemas no ambito financeiro por longos periodos, onde percebem que a
operacdo esta funcionando e a receita da empresa estd ocorrendo de forma
aparentemente normal, contudo, o grande objetivo da empresa acaba ndo se
concretizando: O lucro.

Segundo Carvalho (2015, n.p.), “E importante notar que o maior
objetivo de uma organizacédo deve ser a sua lucratividade (6bvio que para que isso

ocorra € necessario a receita, mas ela nao € o “autor principal” desse movimento).”

A gestéo financeira deve ser entendida como um conjunto de acdes para
potencializar o resultado econémico de um negécio e um entendimento que
muitas vezes fica em segundo plano é o do ponto de equilibrio. O ponto de
equilibrio € o valor que a operagdo da empresa deve gerar afim de pelo
menos cobrir os custos da operacdo do seu negocio. (CARVALHO, 2015,

n.p.).

E importante entender que o ponto de equilibrio deve ser visto como
um indicador de seguranca, ou seja, estar abaixo deste indicador representa um
grande risco para negdcio, seja ele presente em qualquer tipo de ramo de atuacéo.
Em um conceito mais superficial, o ponto de equilibrio pode ser entendido como o

resultado a alcancar que elimina a empresa de qualquer possivel prejuizo.

A administracdo financeira é o elemento fundamental dentro de uma
organizacdo, pois administra as financas da empresa, independentemente de seu
portfélio. Segundo Silva (2012, n.p.), “Esta tarefa € ardua e complexa, porque deve-

se sempre manter a liquidez sobre controle para honrar com seus compromissos. ”

Através de um bom manuseio dos recursos financeiros, 0

administrador podera ter retornos positivos do que foi investido. Porém caso
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contrario é possivel que a empresa nao consiga visualizar as despesas e receitas.
Neste caso € preciso que a organizacao faca uma acao corretiva, para identificar as

principais causas.

Diversas empresas passam por momentos de crise financeira, porém
guando ndo ha um registro atualizado com graficos e outros métodos para
ajudar na obtencao de dados, as mesmas perdem o controle e chegam a
faléncia. Portanto é tdo importante ter uma pessoa capacitada para exercer
tal cargo, para evitar retrabalhos e medidas de emergéncia. (SILVA, 2012,

n.p.).
De fato, é necessario que o profissional esteja sempre atento ao
mercado financeiro para obter resultados positivos e ajudar a organizacao alcancar o

SuUcCesso.

Por fim, para atingir os objetivos propostos neste trabalho, sera
realizada uma pesquisa de campo, direcionada aos consumidores de Tupa e regido
visando identificar quais s&o os principais problemas enfrentados no dia a dia nos

supermercados que eles frequentam.

A coleta ocorrera por meio de aplicacdo de um questionario, com 10
questbes, sendo 09 (nove) de mudltipla escolha e 01 (uma) com resposta aberta,
onde os consumidores poderdo dar sugestdes ou reclamar de algo que acontece
frequentemente nos supermercados. Os dados serdo tabulados em gréaficos que

poderdo ser utilizados para facilitar a visualizacdo dos resultados obtidos.

Além da pesquisa de campo, sera analisada a viabilidade de
abertura da empresa relacionada ao tema discutido, consultoria empresarial. Desta
forma sera elaborado um plano de negécios, o qual compreendera calculo de
indicadores como lucratividade, rentabilidade, prazo de retorno do investimento,

entre outros.

A andlise SWOT sera utilizada para identificar forcas, fraquezas,
oportunidades e ameacas associadas ao tema estudado. A ferramenta canvas sera
utilizada para construir o modelo do negocio proposto, bem como as principais ideias

e principais conceitos do negécio.



20

2. PESQUISA DE CAMPO

Foi realizada uma pesquisa de campo entre os dias 13 e 14 de junho
de 2018, com diversas pessoas, dentre elas os alunos do segundo moédulo do
Técnico em Administracdo da ETEC Professor Massuyuki Kawano, seus amigos e
seus familiares, na cidade de Tupa e regido. Ao todo participaram da pesquisa 79
pessoas com experiéncia na aquisicdo e consumo de diversos produtos de em
algum supermercado. A pesquisa foi aplicada com o intuito de detectar o grau de

satisfacdo dos clientes com o supermercado em que realizam suas compras.

O questionario apresentado com 10 (dez) questdes de mudltipla
escolha, iguais para todos os entrevistados, contendo nove questdes fechadas e
uma questdo aberta, sendo todas de facil compreensdo. Apdés a aplicacdo da
pesquisa, foi realizada a andlise e verificacdo dos dados, cujos resultados serédo
demonstrados por meio de graficos e utilizando a andlise quantitativa para melhor

interpretacao.

Inicialmente os entrevistados foram questionados sobre quais notas
atribuem ao atendimento do supermercado em que realizam suas compras, cujo

resultado pode ser observado o gréafico 01.

Gréfico 01. Nota atribuida pelo consumidor ao atendimento.

30

20 16 (20,3%)

10(127%) g 19 494

0(0%) 0(0%) o0(0%) 1(13%)
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Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa (2018).



21

A satisfacdo é um dos pontos essenciais para um estabelecimento
crescer e ganhar espaco no atual mercado competitivo. Como pode ser observado
no grafico, cerca de 38% consideram o atendimento dos supermercados que
frequentam bom, mas sempre indicam pontos que possam melhorar e tornar o

ambiente mais agradavel possivel.

A pesquisa buscou entender também quais sdo as reclamacdes
mais frequentes pelos clientes na hora do atendimento no supermercado, e 0s

resultados podem ser observados no gréafico 02.

Grafico 02. Pontos negativos identificados no atendimento.

Falta de educacdo. 12 (15,2%)

Falta de gentileza. 33 (41,8%)

Operadores de caixa
despreparados.

Outros? 33 (41,8%)

40

Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa (2018).

A pesquisa mostra que 41,8% dos entrevistados reclamam da falta
de gentileza que os funcionarios tém na hora do atendimento, sendo este, portanto
um ponto negativo que deve ser melhorado nos estabelecimentos em geral.

Buscou-se identificar além das reclamacfes, quais sdo os setores
dos mercados geram insatisfacdo devido ao seu atendimento, cujos resultados

podem ser observados no gréafico 03.
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Gréafico 03. Setores com mau atendimento.

@ Acougue.
@ Fadaria.
Horfifruti.
@ Eecbidas.
@ Cutros.

Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa (2018).

Como pode ser observado, cerca de 25,3% dos entrevistados
reclamam do mal atendimento no setor de carnes, com esse resultado € possivel

encontrar nesse setor pontos que possam ser melhorados.

Outro ponto que a pesquisa buscou identificar € quais os setores 0s
clientes tém o habito de frequentar, cujos resultados sdo demonstrados no grafico
04.

Grafico 04. Os setores mais frequentados.

@ Alimenticio.

@ Limpeza.
Eebidas.

@ Higiene.

@ Todas as opcoes.

Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa (2018).



23

No gréfico acima € possivel observar que 51,9% dos entrevistados
frequenta o setor alimenticio, mas também 41,8% dos entrevistados frequentam
basicamente todos os setores, identificando assim um grande volume de vendas na

empresa como um todo.

Quando o cliente procura por um produto, ele ndo busca somente o
produto em si, mas busca também algo a mais. O grafico 05 aponta quais sdo 0s

requisitos mais procurados pelos clientes.

Grafico 05. Caracteristicas mais procuradas nos produtos.

@ Cualidade.

@ Freco acessivel.
Marca.

@ Cuantidade.

@ Variedade.

Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa (2018).

E possivel observar que 53,2% dos consumidores buscam produtos
gue sejam de boa qualidade, e 35,4%deles preferem que o produto seja com um

preco acessivel.

Devido a competitividade atual com grandes supermercados, ao
crescimento do consumo e grandes supermercados concorrentes, o grafico 06
mostra quais Sao as caracteristicas necessarias para que um consumidor se sinta

atraido a frequentar um certo estabelecimento para fazer suas compras.
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Gréfico 06. Caracteristicas buscadas pelos consumidores em um supermercado

@ Localizacdo.

@ Bom atendimento.

@ Precos.

@ Variedade de Produtos.

Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa (2018).

Na pesquisa aplicada foram selecionados alguns fatores que o0s
consumidores prezam quando vao aos supermercados, e dentre eles, 36,7% dos
entrevistados responderam que um supermercado com uma variedade de produtos
€ essencial, seguido com um preco justo que corresponde a 35,4%, e 0 bom

atendimento que foi selecionado por 24,1% dos entrevistados.

Os entrevistados foram questionados sobre qual periodo do dia
preferem realizar suas compras, e 0s resultados podem ser evidenciados no grafico
07.

Grafico 07. Periodo escolhido pelo consumidor para frequentar o

supermercado.

@ Manha.
@ Tarde.
@ Noite.

Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa (2018).
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Como pode ser observado, o periodo com fluxo maior de pessoas no
supermercado € o periodo da tarde com 57% das respostas obtidas, com isso é
possivel tracar uma boa estratégia (criando promoc¢des), para aumentar 0 consumo

dos produtos.

A pesquisa também buscou identificar quais os fatores, pontos que
causariam a perda do cliente, levando as pessoas a realizarem suas compras em

outro estabelecimento. Os resultados podem ser visualizados no grafico 08.

Grafico 08. Fatores que ocasionam a perda do cliente.

@ O atendimento.
@ O preco elevado.

A higiene do local.
@ Localizacdo.

Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa (2018).

Como pode ser observado vérios fatores levariam o cliente a mudar
0 estabelecimento em que realiza suas compras, porém 0s que mais se destacaram
foram o preco elevado com 53,2% das respostas obtidas, a falta de higiene do local

com?26,6% e o mal atendimento 16,5%.

A pesquisa também buscou identificar o grau de satisfacdo dos
clientes quando tem suas compras entregues pelo estabelecimento no conforto de

sua casa, o grafico 09 identifica quais as notas eles dariam pela entrega feita.
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Gréfico 09. Avaliacdo dos consumidores sobre a entrega.

30
25 (31,6%

19 (24,1%
50 (24,1%)

12 (15,2%)
9 (11,4%) Y
10 2 (10.1%)

5(6,3%)

0(0%) 0(0%) 0% 1(1.3%)

1 2 3 4 5 ] 7 8 9 10

Fonte: Elaborado pelos autores com base nos dados da pesquisa (2018).

Constata-se que 31,6% dos entrevistados atribuem nota 10 para
entrega em sua casa, diante disso o supermercado pode investir em entregas
residenciais buscando aumentar a sua competitividade e satisfagéo dos clientes.

A ultima questdo da pesquisa foi realizada com uma pergunta aberta
onde os clientes puderam dar sugestbes e reclamacdes para a melhoria do

estabelecimento.

Apos andlise das respostas obtidas, foi possivel identificar algumas
sugestbes realizadas pelos entrevistados aos supermercados, sendo elas: em
relacdo a variedade de produtos, pois as pessoas buscam ndo s6 a qualidade, mas
também a variedade para que tenham opcfes e precos mais acessiveis; outra
sugestdo muito citada foi em relacdo a treinamento dos colaboradores, pois as
pessoas relatam que estes deixam a desejar no atendimento seja na hora de
perguntar sobre um produto que esteja procurando, seja na recep¢ao, na educacgao
e simpatia, entre outros, assim a realizacdo de treinamentos periddicos solucionaria

grande parte das reclamacdes dos clientes.

Nessa questao identificou-se também que os clientes reclamam que
nos corredores do supermercado ndao ha um funcionario para auxiliar nas compras e
na procura por produtos; reclamam também que as filas nos setores de frios
(agougue) além de demorar no atendimento € totalmente desorganizada, a falta de
outros caixas na hora de passar suas compras € outro problema, principalmente nos

supermercados aonde o fluxo de pessoas € maior, eles sempre reclama que o preco
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produtos sofre muito alteracdo, quase nao tem promocgdes atrativas na maioria dos
setores e isso acaba fazendo eles irem fazer suas compras em outra cidade, onde
0S precos encontrados cabem no seu orcamento, a atencédo ao idosos conforme os
consumidores deixa a desejar, eles reclamam que os supermercados precisam tem

uma atencgao especial com eles.

Através dos resultados obtidos na pesquisa acima descrita, €
possivel analisar e identificar a existéncia de pontos negativos e positivos em
relacdo aos supermercados existentes, assim para minimizar 0s pontos negativos e
melhorar a competitividade destas empresas, identificamos a oportunidade de
abertura de uma empresa especializada em consultoria no ramo varejista para
mercados e supermercados visando solucionar os varios problemas encontrados,

sejam eles internos ou externos.

3. PLANO DE NEGOCIOS

3.1. SUMARIO EXECUTIVO

A Consultoria ETEC é uma empresa de consultoria empresarial
voltada para a prestacdo de servicos no comércio varejista, direcionada para
pequenas, médias e grandes empresas, no ramo de supermercados.

Foi realizada uma pesquisa de campo cujo resultado encontrado foi
alarmante, nela dizia que muitas pessoas mudariam o local onde realizam as suas
compras por algum tipo de insatisfacdo, por isso surgiu a ideia da Consultoria no
ramo. A empresa serd totalmente flexivel e oferecera a cada cliente um trabalho
totalmente personalizado para que suas necessidades sejam atendidas, por isso, a
missdo da empresa € organizar, solucionar, reparar € modificar diversos setores dos
supermercados com o principal objetivo de atrair e fidelizar os clientes para a
geracao de lucro.

A empresa sera composta por quatro socios especializados na area
e tem como proposta apresentar aos donos e gestores melhorias para o seu
negocio, em qualquer setor do supermercado. A forma juridica na qual a empresa ira

se enquadrar sera a empresa de pequeno porte (EPP) — LTDA, e o regime tributario
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sera o Simples Nacional. O capital social investido por cada socio foi de R$
25.000,00, totalizando R$ 100.000,00, e além desse valor foi realizado um
empréstimo junto ao Banco do Brasil no valor de R$ 100.000,00 para o inicio das
atividades.

A consultoria para varejo possibilita vasto campo de atuacédo, sendo
esta qualquer empresa do setor varejista, nesse sentido a empresa e seus
colaboradores estardo prontos e capacitados para atender seguimentos diferentes
do que esta acostumada a trabalhar. Primeiramente os servicos oferecidos serédo no
ramo varejista de supermercados, porém futuramente a empresa pretende expandir

0 seu campo de atuacédo, atendendo todo o setor varejista.

3.2. DESCRICAO DA EMPRESA

3.2.1. Dados dos Fundadores e Empresarios

Fundador 01

Nome: Alana Glaucia Martins Rodrigues

Endereco: Avenida Lélio Piza 1334 Cidade/Estado: Tupd/SP

E-mail: alanagmr_753@hotmail.com Telefone: (14) 3441-2296

Atribuicdo do Fundador 01: Diretora/Consultora

Fundador 02

Nome: Alessandro Donizete Domingos

Endereco: Alberto Verri 35 Cidade/Estado: Pompéia/SP

E-mail: ale.rabaco@gmail.com Telefone: (14) 9 9810-2860

Atribuicdo do Fundador 02: Gerente/Consultor

Fundador 03

Nome: Gislaine Fernandes de Sousa

Endereco: Rua Augusto Ferreira de Castro 87 Cidade/Estado:
Herculandia/SP
E-mail: souzacipri@yahoo.com.br Telefone: (14) 9 9814-8199

Atribuicdo do Fundador 03: Consultora/Vice Gerente

Fundador 04

Nome: Weslley da Silva Batista

Endereco: Rua Jatai 10 Cidade/Estado: Campinas/SP

E-mail: weslleybatistall@gmail.com Telefone: (14) 9 9615-4682

Atribuicdo do Fundador 04: Executivo Financeiro/Consultor
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3.2.2. Experiéncia Profissional e Atribuigbes

Perfil do Fundador 01

Formacéao: Técnico em informatica no Centro Paula Souza/ ETEC Prof. Massuyuki
Kawano/ Tupa — SP, ano de conclusao 2014; Graduagdo em Administracdo de
Empresas, ano de concluséo 2015; Técnico em Recursos Humanos no Centro Paula
Souza/ ETEC Prof. Massuyuki Kawano/ Tupa - SP ano de conclusdo 2017; Técnico
em Administracdo no Centro Paula Souza/ ETEC Prof. Massuyuki Kawano/ Tupa -
SP (Cursando).

Perfil do Fundador 02

Formacéao: Técnico em informatica no Centro Paula Souza/ ETEC Prof. Massuyuki
Kawano/ Tupa - SP, ano de conclusédo 2013; Técnico em Logistica na Escola Senai
Shunji Nishimura/ Pompéia — SP, ano de conclusdo 2014; Técnico em Contabilidade
no Centro Paula Souza/ ETEC Prof. Massuyuki Kawano/ Tupd — SP, ano de
conclusdao 2016; Técnico em Administracdo no Centro Paula Souza/ ETEC Prof.

Massuyuki Kawano/ Tupé - SP (Cursando).

Perfil do Fundador 03

Formacédo: Curso de informatica na escola Star Bit Informatica/ S&o Bernardo do
Campo — SP, ano de conclusédo 2007; Técnico em Contabilidade no Centro Paula
Souza/ ETEC Prof. Massuyuki Kawano/ Tupa — SP, ano de conclusdo 2016; Técnico
em Administracdo no Centro Paula Souza/ ETEC Prof. Massuyuki Kawano

(Cursando).

Perfil do Fundador 04 (Descri¢cdo do um Breve Curriculo):
Formacdo: Técnico em informatica na Es/ Tupd — SP, ano de conclusdo 2010;
Técnico em Administracdo no Centro Paula Souza/ ETEC Prof. Massuyuki Kawano

(Cursando).

3.3. DADOS DO EMPREENDIMENTO

Consultoria ETEC LTDA-ME
CNPJ: 65.400.222/0009-63
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3.3.1. Misséao e Visdo da Empresa

Missado: Organizar, solucionar, reparar e modificar diversos setores
dos supermercados com o principal objetivo de atrair e fidelizar os clientes para
geracéo de lucro.

Viséo: Tornar-se referéncia na cidade de Tupéa e regido dentro de 05
(cinco) anos.

Valores: Etica; transparéncia; compromisso com o0s resultados;

respeito ao meio ambiente; valorizacdo do colaborador; servigo de qualidade.

3.3.2. Setor de Atividade

O setor de atuacdo da empresa esta voltado para a prestacdo de
servicos de Consultoria Empresarial direcionada as pequenas, médias e grandes

empresas varejistas do ramo de supermercados.

3.3.3. Forma Juridica

A Forma Juridica na qual a empresa ira se enquadrar sera a
Empresa de Pequeno Porte (EPP) - LTDA. E um empreendimento com faturamento
bruto anual entre R$ R$ 360 mil e R$ 3,6 milhdes. Caso essa empresa ndo exerca
uma atividade vedada pela LC 123/2006, ela também podera optar pelo Simples
Nacional. Ja o enquadramento enquanto LTDA ocorre, pois, segundo ele, os sécios
respondem juridicamente de forma limitada a seu percentual de quotas no contrato

social.

3.3.4. Enquadramento Tributério

Sera utilizado o regime tributario do Simples Nacional; as pessoas
juridicas que se enquadram na condicdo de microempresa ou empresa de pequeno
porte poderdo optar pela inscricdo no "Sistema Integrado de Pagamento de
Impostos e Contribuicdes das Microempresas e Empresas de Pequeno Porte —
SIMPLES".
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O Simples Nacional destina-se as empresas que se beneficiardo da
reducado e simplificacdo dos tributos, além do recolhimento de um imposto Unico. O
enquadramento no Simples esta sujeito a aprovacao da Receita Federal e considera
a atividade e a estimativa de faturamento anual da empresa. A Lei também prevé
beneficios quanto a desburocratizacao, acesso ao mercado, ao crédito e a justica, 0
estimulo a inovacao e a exportagao.

A Lei enquadra como microempresa (ME) a pessoa juridica com
receita bruta anual igual ou inferior a R$ 360 mil. Se a receita bruta anual for
superior a R$ 360 mil e igual ou inferior € R$ 3,6 milhdes ela seré classificada como
Empresa de Pequeno Porte (EPP). Para as ME e EPP, o Simples Nacional abrange
0s seguintes tributos e contribuicées: IRPJ, CSLL, PIS/PASEP, COFINS, IPI, ICMS,
ISS e a Contribuicédo para a Seguridade Social Patronal.

Empresas ndo optantes pelo Simples estardo sujeitas ao
recolhimento dos seguintes tributos e contribuigcdes: IRPJ — Imposto de Renda
Pessoa Juridica; PIS — Contribuicdo para os Programas de Integracdo Social,
COFINS - Contribuicdo para Financiamento da Seguridade Social; CSLL -
Contribuicdo Social sobre o Lucro Liquido; IPI — Imposto sobre Produtos
Industrializados (para industria); ICMS — Imposto sobre Circulagdo de Mercado (para
indUstria, comércio e servigos de transporte intermunicipal e interestadual); ISS —
Imposto sobre Servicos (prestacao de servicos).

De acordo com o CNAE 7020-4/00, que € voltado para Consultoria
na Administracdo de Empresas, conforme o Anexo V, a forma de Tributacdo sera o
Simples Nacional com uma receita bruta anual entre R$360.000,01 a R$ 720.000,00,
com uma aliquota de 19,5% ao més, abrange os seguintes tributos e contribuicdes:
IRPJ, CSLL, PIS/PASEP, COFINS, IPI, ICMS, ISS e a Contribuicdo para a
Seguridade Social Patronal.

3.4. CAPITAL SOCIAL

Valor do Capital

Nomes do Fundador )
Integralizado

Alana Glaucia Martins Rodrigues R$ 25.000,00
Alessandro Donizete Domingos R$ 25.000,00
Gislaine Fernandes de Sousa R$ 25.000,00

Weslley da Silva Batista R$ 25.000,00
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3.5. FONTE DE RECURSOS

Ficou definido que os quatro soécios irdo desembolsar R$ 25.000,00
(Vinte e cinco mil reais) cada, totalizando em R$ 100.000,00 (Cem mil reais) para
abertura da empresa, sendo esse investimento o capital social da empresa para
compra de moveis e matérias necessarios. Além desse valor, logo apés a abertura
da empresa junto aos 0rgdos competentes, sera realizado um empréstimo junto ao
Banco do Brasil no valor de R$ 100.000.00 (cem mil reais), para manutengdo do
local onde a empresa sera instalada (Obras e reformas), e para a compra de dois

veiculos para uso da empresa.

3.6. ANALISE DE MERCADO

3.6.1. Andlise dos Clientes

O publico alvo inicial da Consultoria Empresarial LTDA-EPP sera os
empreséarios, de pequenas, médias e grandes empresas do ramo varejista de
supermercado, de Tupa e regido, que enfrentam problemas internos nos seus
estabelecimentos e que causam a insatisfacdo dos consumidores. No futuro, a
empresa pretende expandir 0s servicos prestados para o comércio varejista em

geral.



3.6.2. Anéalise dos Concorrentes.

Qualidade d_o Preco Condigdes de Atendimento | Servigcos Oferecidos
Produto/Servigo Pagamento
Tem o papel de
ensinar de modo Primeiro
claro e repetir contato € via
guantas vezes for telefone ou e- | Auditoria de qualidade
necessario para o0s | Preco e mail da | nos pereciveis;
Pratika treinandos orcamento Dinheiro e Cartbes | empresa  ou | Prevencdo de perdas;
Consultoria de | entenderem a forma | sobre de Crédito/ Débito. | um chat | Gestéo Comercial,
varejo correta de executar | consulta. diretamente Operacdo da loja;
uma tarefa de modo on-line, para | Gestdo de retaguarda.
a melhorar 0s um  possivel
resultados de agendamento
trabalho. de uma visita
pessoalmente.
Auxiliar o micro e
pequeno empresario Primeiro
a gerir de forma contato é via
eficiente suas | Preco e telefone ou e- | Consultoria em gestao
financas e | orcamento Dinheiro e Cartdes | mail da | financeira; Assessoria
Vector Gestao | operacdes, visando | sobre de Crédito/ Débito | empresa, para | em gestao financeira;
Financeira alcancar a | consulta. um  possivel | Planejamento
maximizacao da agendamento | financeiro estratégico.
rentabilidade e de uma visita
melhorar 0s pessoalmente
resultados

financeiros de seu
negocio.




Oferece servicos e

solucbes focadas
Intelliplan para melhorar o0s
Consultoria resultados das
Empresarial empresas, sua
especialidade e
desenvolver e

implantar estratégias
de crescimento.

Preco
orcamento
sobre
consulta.

e

Dinheiro e Cartdes
de Crédito/ Débito

Primeiro

contato é via
telefone ou e-
mail da
empresa, para
um  possivel
agendamento
de uma visita
pessoalmente

Transformagéo digital;
Estratégia de
competicao; Estratégia
de cliente avancada;
Modelo de operacéo e
de negécios; Analytics

em Marketing;
Inteligéncia de
mercado e Cursos
Online.
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Concluséo da Analise dos Concorrentes: através do quadro foi identificado que a Pratika Consultoria e a Intelliplan Consultoria sdo

concorrentes diretos da Consultoria ETEC, oferecendo quase os mesmos tipos de servigos de melhoria para 0 comercio varejista,

no entanto essas empresas estdo localizadas nas proximidades de S&do Paulo, gerando assim vantagem competitiva para a

Consultoria ETEC ganhar espaco no comercio de Tupa e regido. A Vector Varejo é concorrente indireta oferecendo somente

servicos na area financeira para as empresas, sendo a assim a Consultoria ETEC tem mais chance de conseguir novos clientes,

pois ela além de oferecer ajuda na parte financeira possui outros servicos agregados para a melhoria das empresas varejista no

ramo de supermercados. Outro ponto importante a ser ressaltado € que nas trés concorrentes s6 € possivel conseguir o contato

via telefone, e-mail da empresa ou um chat diretamente on-line, para um possivel agendamento de uma visita, jA a Consultoria

ETEC possui uma estratégia para ndo esperar que o cliente (supermercados) perca clientes e figuem em situagcao critica para

procurar a Consultoria, criaremos um evento, para mostrar para 0s potenciais clientes as vantagens que uma consultoria pode

trazer para a melhoria de seu empreendimento.



3.6.3. Analise dos Fornecedores

equipamentos utilizados para a fabricacdo ou venda de bens e servicos.

O mercado fornecedor compreende todas as pessoas

e empresas que

irao fornecer as

matérias-primas

35

Ordem Nome do Eornecedor Descricédo do Preco Condicdes de Prazo de Localizacado do
ltem Pagamento Entrega Fornecedor
1 Avenida Lélio
Marola Higiene | Materiais de | R$ 90,00 Dinheiro e | Pronta entrega | Pizza n° 1080 —
Profissional. Limpeza em Cartdes de Vila Tupa@ Mirim
geral Crédito/ Débito — Tupa - SP
2 Dinheiro e Avenida
Papelaria Tupapel Materiais de Cartbes de | Pronta entrega | Tamoios n°1471
escritério em | R$ 150,00 Crédito/ Débito — Centro — Tupa
geral -SP
3 Sistema  para Dinheiro e Rua Ubirajaras
Newcon Software utiizagdo dos | R$ 5.000,00 Cartbes de | 30 dias | n°211 — Centro
servicos da Crédito/ Débito | implantacéo — Tupa - SP

empresa
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3.7. PLANO DE MARKETING

3.7.1. Descricao dos Principais Produtos ou Servigos

Os servicos oferecidos serdo de consultoria empresarial direcionada
as pequenas, medias e grandes empresas varejistas do ramo de supermercados.
Serdo oferecidos diversos servicos com o0 objetivo principal de aperfeicoar os
servigos prestados por essas empresas para atrair e fidelizar o seu consumidor final,
ou seja, seus clientes.

Os servicos oferecidos serao:

»Gestdo Financeira: Refere-se ao planejamento das financas da
companhia, gestao da equipe e dos recursos da area financeira. Também atuaremos
de forma decisiva na prestacdo de contas para a diretoria com valioso auxilio na
tomada de decisoes.

» Gestdo de Vendas: Organizacdo de metas por meio de
planejamento, treinamento, lideranca e gerenciamento de recursos da empresa.

> Gestdo de Marketing: Elaboracéo de estratégias para aumentar a
venda de produtos e servicos, realizando pesquisas de mercado para detectar as
necessidades dos consumidores e elaborar projetos que visem satisfazé-las,
aumentando o alcance e melhoria da imagem de algumas marcas, estabelecendo o
publico-alvo, sugerindo pregos.

» Planejamento Estratégico: Auxilio aos gestores no longo prazo
de uma organizacdo. Alguns itens e passos cruciais para o plano estratégico sao:
missdo, visdo, objetivos, metas, criacdo de planos de acdo e seu posterior
acompanhamento.

» Gestdo de Pessoas: Voltada a garantia dos direitos trabalhistas,
aos processos para contratacdo e demissdo de um colaborador, a analise de
estratégias que ajudem a empresa a elaborar planos de recrutamento de novos
colaboradores, bem como a elaboracéao de a¢des voltadas ao bem-estar da equipe.

» Logistica: Direcionada ao planejamento e programacdo da
producéo, estocagem, distribuicdo e transporte de produtos, atendendo pedidos de
vendas e prazo de entrega.

» Prevencdo em perdas: Voltada ao cuidado com a exposi¢cao das

mercadorias nas prateleiras, bem como reserva de espacos destinados aos
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produtos, bem como a higiene e limpeza. Auxilio ao colaborador responsavel para
acompanhar diariamente a evolucdo das vendas, margens, estoque, quebras entre

outros indicadores.

3.7.2. Prego

Empresas Tipos de empresa R$ Valor
Pequeno Porte Mercados R$ 2.200,00
Médio Porte Supermercados R$ 5.000,00
Grande Porte Hipermercados R$ 12.000,00

A Consultoria ETEC executara seus servi¢cos e cobrard por projetos,
cujo valor serad de R$ 2.200,00 para pequenas empresas; R$ 5.000,00 para médias
empresas e o valor de R$ 12.000,00 para as grandes empresas.

Os valores gastos com gasolina, alimentagcéo, ou estadia em hotel,
caso necessario, ndo estardo inclusos no contrato e deverdo ser desembolsados
pelo cliente que necessitar o servico da consultoria. A primeira visita agendada na
empresa para conversar com o cliente entender seus problemas e necessidades,
mediante um pré-diagndstico, sendo essa visita totalmente gratuita.

Posteriormente serdo definidos os objetivos a serem alcancados
com a efetivacdo dos servicos do escritorio consultoria e a elaboracdo da proposta
de servico, orcamento ou contrato, onde ficar4 estipulado o prazo médio da
realizacdo do servico de até 20 dias para as empresas de pequeno porte, de até 30
dias para as empresas de médio porte, e para as grandes redes de supermercados
ficou estipulado um prazo médio de 45 dias, sendo que esse prazo de dias podera

ser estendido caso haja necessidade ou de acordo com a necessidade do cliente.
3.7.3. Estratégias Promocionais
A estratégia promocional da Consultoria ETEC serd através de

diversas redes sociais (Facebook, Instagram, WhatsApp e LinkedIn), para que assim

um grande publico tome conhecimento da existéncia da empresa. Serdo utilizados
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também radio e jornais de circulacdo local/regional como uma estratégia

promocional para os potenciais consumidores que nao tem acesso as redes sociais.

3.7.4. Estrutura de Comercializagéo.

O contato inicial com o cliente sera, normalmente, por telefone,
momento no qual é agendada visita de apresentacdo dos servicos executados pelo
escritorio de consultoria, que sera totalmente sem custo nenhum para o cliente.
Atualmente redes sociais como, WhatsApp também tem sito utilizados para esse
primeiro contato. Esta aproximacao geralmente é fruto de indicacdo de pessoas
conhecidas ou da divulgacédo da nossa empresa.

Elaboracdo de Pré-Diagnéstico: Essa etapa consiste em conhecer
os interesses e as necessidades do cliente quando, mediante um pré-diagnostico,
serdo definidos os objetivos a serem alcancados com a efetivacdo dos servi¢cos do
escritério consultora.

Elaboracédo da Proposta de Servigo, Orcamento ou Contrato: Depois
da visita inicial e definido o escopo dos servigos esperados pelo cliente, bem como
colher as informacdes indispensaveis a realizacao dos trabalhos.

Com base nas informacfes levantadas o consultor ir4 elaborar a
proposta de servi¢co, ou contrato, onde constaram os objetivos, metodologia, carga
horéaria de trabalho, bem como data de inicio e encerramento dos trabalhos, valor e

condi¢cBes de pagamento, dentre outros pontos julgados importantes pelas partes.

3.7.5. Localizag&o da Empresa.

Escritorio para desenvolvimento das atividades e recepcdo dos

clientes.

Endereco: Nhambiguaras n° 954
Bairro: Parque das Nacdes | Cidade/Estado: Tupa-SP
Telefone/Fax: (14) 9 998102860 ou (14) 9 96154682

Este escritorio sera localizado na area central da cidade para que
todos possam ter facil acesso, aléem de ser um ponto de grande circulagdo de

pessoas, garantindo assim a visibilidade da empresa.



3.8. PLANO DE OPERACIONAL

3.8.1. Layout 0

u Arranjo Fisico

Figura 03 — Planta Baixa.
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Fonte: Elaborado pelos autores, 2018.

3.8.2. Capacidade Produtiva.

A Consultoria ETEC ter4 a capacidade de atender mensalmente 04

empresas de pequeno porte, 04 empresas de médio porte e 02 empresas de grande

porte pelos 04 consultores sendo que, cada consultor ficara responsavel por uma

empresa de pequeno e outra de médio porte, e 0s 4 consultores ficara responsavel

pelas duas de grande porte.

Empresas Valor total do | Quantidade de | Valor Total
Servigo projetos atendidos

Pequeno porte R$ 2.200,00 04 R$ 8.800,00

Médio porte R$ 5.000,00 04 R$ 20.000,00

Grande Porte R$ 12.000,00 02 R$ 24.000,00

Total - - R$ 52.800,00

A consultoria tem uma estimativa mensal de R$ 52.800,00




3.8.3. Necessidade de Pessoal
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Faca a projecao do pessoal necessario para o funcionamento do negocio. Esse item

inclui o (s) socio (s), os familiares (se for 0 caso) e as pessoas a serem contratadas.

Cargo Funcao Qualificacdo Necessaria
Dirigir, planejar e organizar
as atividades de diversos
setores da empresa, fixando | Graduacdo em Administracdo de
politicas de gestdo dos | Empresas; Curso Técnico em
recursos financeiros, | informética, Curso Teécnico em
Diretor administrativos, Recursos Humanos. Néo é
estruturacdo e adequacao | necessaria experiéncia.
dos servicos diversos.
Tracar estratégias, planejar,
organizar, controlar e
assessorar area de recursos
humanos e operacional da
empresa. Planejar, analisar
e atualizar informacgdes. | Curso Técnico em Administracao;
Acompanhar o mercado e | Curso Técnico em Contabilidade;
suas melhores praticas. | Curso Técnico em Informatica. Nao
Gerente Elaborar e apresentar o | é necesséria experiéncia.
resultado e os relatorios
gerenciais.
Realizar estudo de
mercado, identificar
tendéncias e necessidades
Consultor do cliente, planejar | Curso Técnico em Administracao;
estratégias de atuacdo e | Curso Técnico em Contabilidade;
desenvolver projetos, com o | Conhecimento em informatica. Nao
objetivo de propor | € necessario experiéncia.
melhorias.
Gerenciar os departamentos
contabeis e financeiros,
Executivo desenvolver normas | Graduacdo em  Contabilidade;
Financeiro internas, e procedimentos | Curso Técnico em Informética;
de financas. Supervisionar | Curso Técnico em Administracao.
todas as partes das funcdes | N&o é necessaria experiéncia.
de suporte administrativo e
financeiro.
Atender clientes internos e | Curso Técnico em Secretariado;
externos, controlar | necessario ter curso de informéatica
documentos e | béasica. N&o e necessaria
correspondéncias, cuidar da | experiéncia.
Secretéria agenda pessoal dos
executivos, organizar

eventos e viagens
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Auxiliar
Limpeza

de

Limpar e arrumar todo o
local em seus minimos
detalhes: janelas,
banheiros, cozinhas,
assoalhos e moveis atuar
com a limpeza da éarea
externa e interna, abastecer
0s ambientes com matérias,
retirar lixo etc...

Ensino Fundamental completo. Nao
€ necessario experiéncia.

Office-boy

Realizar tarefas rotineiras
da empresa, como O
transporte e distribuicdo de
correspondéncias,
documentos, objetos e
demais mensagens, efetuar
pagamentos externos da
empresa.

Maior de 18 anos, Ensino Médio
completo e CNH categoria AB. N&o
€ necessario experiéncia.

3.9 INVESTIMENTOS

3.9.1 Investimentos

No quadro a seguir, estardo relacionados os investimentos (Moveis;

eguipamentos e veiculos) necessario, tanto a quantidade de cada item, como o valor

de cada um e o total a ser desembolsado inicialmente para a empresa comecar o

seu funcionamento.

DESCRICAO QUANTIDADE | VALOR TOTAL
UNITARIO

Maquinas e Equipamentos

Computadores 01 R$ 1.400,00 R$ 1.400,00

Impressora/Scanner 02 R$ 240,00 R$ 480,00

Telefone sem fio/Fax 04 R$ 60,00 R$ 240,00

PABX 01 R$ 1.200,00 R$ 1.200,00

Notebook 04 R$ 1.400,00 R$ 5.600,00
R$ 8.920,00

Moveis e Utensilios

Mesas de escritério 05 R$ 310,00 R$ 1.550,00

Cadeiras de escritério 10 R$ 305,00 R$ 3.050,00
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Armario 02 R$ 350,00 R$ 700,00
Refrigerador 01 R$ 800,00 R$ 800,00
Cafeteira 01 R$ 60,00 R$ 60,00
Sofa (02 lugares) 02 R$ 700,00 R$ 1.400,00
Sofa (03 lugares) 02 R$ 900,00 R$ 1.800,00
R$ 9.360,00
3 | Veiculos
Carro 2 R$ 22.000,00 | R$ 44.000,00
R$ 44.000,00
Total de investimentos R$ 62.280,00
fixos

3.9.2 Capital de giro.

O capital de giro € o montante de recursos necessario para o

funcionamento normal da empresa, compreendendo a compra de matérias-primas

ou mercadorias, financiamento das vendas e o pagamento das despesas.

A — Estimativa do estoque inicial

O estoque inicial € composto pelos materiais (matéria-prima, embalagens, etc.)

indispensaveis a prestacao do servico.

DESCRIQAO QUANTIDADE | VALOR TOTAL
UNITARIO
1 | Resmas (pacote com 2.500 | 02 R$ 121,66 R$ 243,32
folhas)
2 | Agendas 06 R$ 80,00 R$ 480,00
3 | Cartdo de visitas 150 R$ 0,60 R$ 90,00
4 | Livro Fiscal 04 R$ 110,00 R$ 440,00
5 |Clips (caixa com 1.000 |01 R$ 30,00 R$ 30,00

unidades)
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6 |Caneta (caixa com 50|01 R$ 40,00 R$ 40,00
unidades)

7 | Grampos (caixa com 1.000 | 02 R$ 8,00 R$ 16,00
unidades)

8 |Post-it (pacote com 4|02 R$ 6,00 R$ 12,00
unidades)

9 | Tesoura 05 R$ 20,00 R$ 100,00

10 | Régua 06 R$ 1,20 R$ 7,20

11 | Grampeador 05 R$ 12,00 R$ 60,00

12 | Calculadora Financeira 06 R$ 198,00 R$ 1.188,00

Total de estoques R$ 2.706,52

B — Caixa minimo.

1° passo: Contas a receber — Céalculo do prazo médio de vendas

E a média do prazo de financiamento a clientes, ou seja, do prazo concedido aos

clientes para que estes efetuem o pagamento do que compraram.

Prazo médio de | (%) Numero de Dias Média ponderada em
vendas dias
A vista 25% 0 0
A prazo (1) 45% 30 13,5
A prazo (2) 30% 60 18
A prazo (3) - - -
A prazo (4) - - -
Prazo médio total 31,5

2° passo: Fornecedores — Célculo do prazo médio de compras

Prazo médio dado pelos fornecedores para o pagamento dos produtos e servigcos

adquiridos.
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Prazo médio de | (%) Numero de Dias Média ponderada em
compras dias
A vista 50% 0 0
A prazo (1) 50% 30 15
Prazo médio total 15 dias

3° passo: Estoques — Célculo da necessidade média de estoques

Foi estimado um prazo médio de permanéncia em estoque de 12 dias.

4° passo: Calculo da necessidade liquida de capital de giro em dias

Namero de dias

Recursos da Empresa fora do seu caixa

1. Contas a Receber — Prazo médio das vendas 31,5 dias
2. Estoques — necessidade média de estoque 12 dias
Subtotal 1 (1+2) 43,5 dias
Recursos de terceiro no caixa da empresa

3. Fornecedores — prazo médio das compras 15 dias
Subtotal 2 15 dias

Necessidade liquida de capital de giro em dias (Subtotal 1 — | 28,5 dias

subtotal 2)

O prazo de 28,5 dias significa que a empresa ira necessitar durante

esse periodo de caixa para cobrir seus gastos e financiar clientes.

B — Caixa minimo representa a reserva em dinheiro necessaria para que a empresa

financie suas operacdes iniciais.

em dias pelo custo total diario da empresa.

E obtida ao multiplicarmos a necessidade liquida de capital de giro
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1. Custo fixo mensal R$ 11.340,00
2. Custo variavel mensal R$ 5.249,28
3. Custo total da empresa (1+2) R$ 16.589,28
4. Custo total diario (item 3/ 30 dias) R$ 552,97

5. Necessidade Liquida de Capital de | 28,5 dias
Giro em dias (quadro anterior)

Total de B — Caixa minimo (item 4x5) | R$ 15.759,64

A partir dos dados fornecidos acima o caixa minimo necessario para a cobertura dos

custos da empresa para um periodo de dias é de R$ 20.335,04

Resumo do capital de Giro

Investimentos Financeiros

A — Estoque Inicial R$ 2.706,52
B — Caixa minimo R$ 15.759,64
Total do capital de giro R$ 18.466,16

3.9.3 — Investimentos pré-operacionais.

Compreendem os gastos realizados antes do inicio das atividades da empresa, isto

€, antes que ela abra as portas e comece a vender.

INVESTIMENTOS PRE-OPERACIONAIS R$
Despesas de legalizagao R$ 1.820,00
Obras ou reformas R$ 20.000,00
Divulgacéao R$ 2.800,00
Total R$ 24.620,00




3.9.4 Investimento total (resumo)
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Descricao dos Investimentos Valor R$ (%)
1. Investimentos Fixos R$ 62.280,00 59,10
2. Capital de Giro R$ 18.466,16 17,54
3. Investimentos Pré-Operacionais | R$ 24.620,00 23,36
Total (1+2+3) R$ 105.366,16 100%
FONTES DE RECURSOS Valor R$ (%)
1. Recursos proprios R$ 100.000,00 50%
2. Recursos de Terceiros R$ 100.000,00 50%
3. Outros
Total (1+2+3) R$ 200.000,00 100%

3.10. PLANO DE CUSTOS/FINANCEIRO

3.10.1. Custo do Servico

3.10.1.1 Mao de obra

CUSTO DO SERVICO

Total Pré-labore R$ 954,00
Total de INSS R$ 80,00
Plano de salde. R$ 170,00
Custo total R$ 1.204,00

Custo Mao Obra por contador = R$ 1.204,00 = 40,13

30 dias

Custo Mao Obra = R$ 40,13 por dia




47

Empresa Quantidade Total do Quantidade | Valor total da
de custo por dia de dias ma&o de obra
consultores
Pequeno Porte 01 R$ 40,13 20 R$ 802,60
Médio Porte 01 R$ 40,13 30 R$ 1.203,90
Grande Porte 04 R$ 160,52 45 R$ 7.223,40

3.10.1.2 Céalculo dos Materiais Diretos

Na tabela abaixo sdo relacionados o0s materiais necessarios para

prestacao do servico de consultoria, tanto em empresas de pequeno médio e grande

porte.

ltem Quantidade Valor unitério Total
Folha Milimetrada | 10 R$ 0,07 R$ 0,70
Post-it (pacote com | 01 R$ 6,00 R$ 6,00
4 unidades)

Prancheta 4 R$ 3,60 R$ 14,40
Formulario 16 R$ 0,06 R$ 0,96
Total R$ 22,06

3.10.1.3 Custo total do servico

Empresa Custo total méao Custo materiais Valor total do
de obra diretos servigco (R$)
Pequeno Porte R$ 802,60 R$ 22,06 R$ 824,66
Médio Porte R$ 1203,90 R$ 22,06 R$ 1.225,96
Grande Porte R$ 7223,40 R$ 22,06 R$ 7.245,46




3.10.2. Custo Fixo

CUSTOS FIXOS
Custos Valores
Aluguel R$ 1.200,00
Outros salarios R$ 3.850,00
Escritorio Contabil R$ 900,00
Despesas Bancarias R$ 800,00
Agua R$ 100,00
Energia Elétrica R$ 400,00
Internet R$ 120,00
Telefone fixo R$ 110,00
IPTU R$ 220,00
Manutencao do Software R$ 500,00
Material de limpeza R$ 90,00
Material de Escritério R$ 150,00
Propaganda R$ 800,00
Parcela do Financiamento R$ 800,00
Gasolina R$1.300,00
Total R$ 11.340,00

Valor mensal das despesas fixas = R$ 11.340,00
Dias trabalhados = 30 dias

Custo Fixo = R$ 11.340,00 + 30 dias

Custo Fixo = R$ 378,00 por dia

3.10.3. Custo Variavel

Os valores referentes aos impostos séo:

Faturamento mensal: R$ 52.800,00 x 12 (meses) = R$ 633.600,00
Faturamento anual: R$ 633.600,00 x 19,50% = R$ 123.552,00

Tirando a parcela a deduzir: R$ 123.552,00 — R$ 9.900,00 = R$ 113.652,00
Aliquota efetiva = R$ 113.652,00/R$ 633.600,00 = 0,1793 x 100 = 17,94%

48
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DESCRICAO % FATURAMENTO CUSTO TOTAL

ESTIMADO (R$)

1. IMPOSTOS

Simples - - -

Pequeno Porte 17,94% | R$ 2.200,00 R$ 394,68

Médio Porte 17,94% | R$ 5.000,00 R$ 897,00

Grande Porte 17,94% | R$ 12.000,00 R$ 2.152,80

SUBTOTAL 1

2. GASTOS COM VENDAS

Taxa de administracdo do |- - -

cartdo de crédito

Pequeno Porte 9,40% | R$ 2.200,00 R$ 206,80

Médio Porte 9,40% | R$ 5.000,00 R$ 470,00

Grande Porte 9,40% | R$ 12.000,00 R$ 1.128,00

SUBTOTAL 2

TOTAL (1+2) R$ 5.249,28

Assim:

Empresa Valor Simples Valor Taxa de Valor total (R$)
Nacional Administracéo

Pequeno Porte R$ 394,68 R$ 206,80 R$ 601,40

Médio Porte R$ 897,00 R$ 470,00 R$ 1.367,00

Grande Porte R$ 2.152,80 R$ 1.128,00 R$ 3.280,80

Total R$ 5.249,28

3.10.4. Apuracao do Custo Total Servigo

Custo total do servigo
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Empresa Custo total | Custo fixo Custo Valor Custo Total
do servico Variavel Servigo (R$)
Pequeno Porte | R$ 824,66 R$ 378,00 | R$ 601,48 R$ 1.804,14
Médio Porte R$ 1.225,96 | R$ 378,00 |R$ 1.367,00 R$ 2.970,96
Grande Porte R$ 7.245,46 | R$ 378,00 |R$ 3.280,80 R$ 10.904,26

3.10.5 Preco de venda

A Margem de Lucro - é o lucro esperado pelo empresario, apés pago todos os
custos. Para fixacdo da margem de lucro a empresa devera ficar atenta, e verificar
além dos seus custos também o preco praticado pelo mercado. Abaixo, segue

descricdo dos custos e margem de lucro esperada na Consultoria ETEC.

Pequeno Porte.
PV =R$ 1.804,14 + 21,94% = R$ 2.199,97

Desta forma, para executar o servi¢co, a empresa cobrara o valor de R$ 2.200,00.

Médio Porte.
PV =R%$ 2.970,96 + 68,29% = R$ 4.999,83

Desta forma, para executar o servico, a empresa cobrara o valor de R$ 5.000,00.

Grande Porte.
PV = R$ 10.904,26 + 10,04% = R$ 11.999,05

Desta forma, para executar o servi¢co, a empresa cobrara o valor de R$ 12.000,00.
3.10.6 Demonstrativo de resultados
Apés reunir as informacgdes sobre as estimativas de faturamento e os custos totais

(fixos e variaveis), € possivel prever o resultado da empresa, verificando se ela

possivelmente ira operar com lucro ou prejuizo
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ITENS DESCRICAO R$ (%)

Receita total com vendas R$ 52.800,00 100%

(-) Custos dos servicos (Pequeno Porte | R$ 15.679,36 29,69%

+ Médio Porte + Grande Porte)

LUCRO DO PERIODO R$ 37.120,64 70,30%

3.10.7. Ponto de Equilibrio

O ponto de equilibrio representa 0 quanto sua empresa precisa
faturar para pagar todos os seus custos em um determinado periodo. Utilizando as

férmulas a seguir, vocé pode calcular o ponto de equilibrio em faturamento.

Indice da Margem de Contribuicdo = Receita Total — Custo Variavel Total

Receita Total

Indice da Margem de Contribuicdo = 52.800-5.249,28 = 47.570,72 = 0,90
52.800 52.800

PE (Ponto de Equilibrio) = Custo Fixo Total =
indice da Margem de Contribuic&o

PE = 11.340,00 = 12.600,00
0,90

Ou seja, no més para ndo ter nem lucro nem prejuizo a empresa precisa

vender/faturar R$ 12.600,00. Acima disso passa a ter lucro.
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3.11 Indicadores Financeiros

3.11.1 Lucratividade

E um indicador que mede o lucro liquido em relacdo as vendas. E
um dos principais indicadores econdmicos das empresas, pois esta relacionado a

sua competitividade.

Receita Total: R$ 52.800,00 x 12 meses = R$ 633.600,00
Lucro Liquido: R$ 37.120,64x 12 meses = R$ 445.447,68

Lucratividade = Lucro Liquido = R$ 445.447,68 = 0,7030 x 100 = 70,30%
Receita Total R$ 633.600,00

Isso quer dizer que sob os R$633.600,00 de receita total “sobram”
R$ 445.447,68 na forma de lucro, depois de pagas todas as despesas e impostos, 0

gue indica uma lucratividade de 70,30% ao ano.
3.11.2 Rentabilidade
E um indicador de atratividade dos negocios, pois mede o retorno do
capital investido aos socios. E obtido sob a forma de percentual por unidade de
tempo (més ou ano).
Lucro Liquido: R$37.120,64 x 12 meses = R$ 445.447,68

Investimento Total: R$ 200.000,00

Rentabilidade = Lucro Liquido = R$ 445.447.,68 = 2,2272 x 100 = 222,72%
Investimento R$ 200.000,00

Isso significa que, a cada ano, o empresario recupera 222,72% do

valor investido através dos lucros obtidos no negadcio.
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Assim como a rentabilidade, também é um indicador de atratividade,

0 prazo de retorno do investimento indica o0 tempo necessario para que O

empreendedor recupere 0 que investiu em seu negacio.

Lucro Liquido: R$37.120,64 x 12 meses = R$ 445.447,68

Investimento Total: R$ 200.000,00

Prazo de Retorno do Investimento = Investimento

Lucro Liquido R$ 445.447,68

=_R$ 200.000,00 = 0,4489

0,4489 x 100 = 44,89/12 (meses) = 3,7

Isso significa que, 3 anos e 7 meses apos o inicio das atividades da
empresa, o empreendedor tera recuperado, sob a forma de lucro, tudo o que gastou

com a montagem do negdcio.

3.12. AVALIACAO ESTRATEGICA

Fatores Internos Fatores Externos
(Controlaveis) (Incontrolaveis)
Forcas Oportunidades
Equipe comprometida Mercado em evolucgéo
$ | Profissionais capacitados Tecnologia
‘g Flexibilidade de mudancas Fornecedores
LL | Proposta inovadora ISO 9001
8 | Fornecedores Filiais
*g Bom atendimento Vasto Campo de Atuacéo
o | Salario e beneficios para motivacdo | Parceiros
dos colaboradores
Plano de carreira
Fraquezas Ameacas
0 Capital/ Recursos Limitados Leis Trabalhista/ Tributarias
S Falta de Clientes Concorréncia
E Falta de Experiéncia Crise econdmica
» | Tecnologia Fornecedores
L2 Fornecedores Impacto Ambiental
S | Falhas internas Empresas Tradicionais
O | Afastamento dos Colaboradores Confianga no mercado
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Concluséo da Andlise SWOT: Abaixo foram criadas as estratégias a
partir do desenvolvimento da analise de SWOT avancada.
Forcas X Oportunidades.

* Com o mercado sempre em evolucéo, treinaremos constantemente
nossos colaboradores, para que permanecem comprometidos com a empresa e
suas tarefas, e assim serdo desenvolvidas suas habilidades, competéncias e
atitudes profissionais.

* Com a nossa proposta inovadora de uma estrutura flexivel em
relacdo ao bom atendimento ao cliente, teremos grande chance de conquistar o
Certificado Internacional de Padronizacdo a ISO 9001, sendo ele uma referéncia de
qualidade de prestacédo de servi¢o e confianca.

* A consultoria para varejo possibilita vasto campo de atuacéo,
sendo esta qualquer empresa do setor varejista, nesse sentido a empresa e seus
colaboradores estardo prontos e capacitados para atender seguimentos diferentes
do que esta acostumada a trabalhar. Primeiramente os servigos oferecidos serdo no
ramo varejista de supermercados, porém futuramente podera expandir o ramo de
atuacao.

Forcas X Ameacas.

* Com o crescimento da concorréncia seja ela nacional ou
internacional precisaremos ter fornecedores de confiangca que sejam nOSsSOS
parceiros e nos oferecas produtos (materiais de escritério e tecnoldgico) de
qualidade, para que isso ocorra, manteremos com eles uma boa comunicacdo, uma
boa relacéo, pagamentos em dia e flexibilidade em nossas negociacoes.

* Uma proposta inovadora para combater o impacto ambiental, seré
mostrar para o0s clientes através de ac¢bes, que um supermercado pode ser
sustentavel, demonstrar que acfes de baixos custos podem fazer com que a
empresa se tornar “amiga da natureza”, como por exemplo: criar panfletos de papel
semente entre outros.

* A Consultoria Empresarial oferecera a seus colaboradores planos
de carreira, onde sera avaliado o desempenho dos mesmos para identificacdo de
suas habilidades e o oferecimento de capacitagbes no intuito de motiva-los a
permanecer na empresa, dando-lhes oportunidades para conquistar cargos mais
elevados, melhores salarios ou bonificacbes através de comissdes e participacao

nos lucros da empresa.
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Fraquezas X Oportunidades.

* ApOs a conquista do Certificado 1ISO 9001, a confianca no mercado
irh aumentar, demonstrando assim o diferencial competitivo sobre as concorrentes, e
por consequéncia melhorando confianga dos clientes, uma vez que o Certificado 1SO
9001 esta voltado para a exceléncia e qualidade na prestacao de servico.

* Com a tecnologia em evolucéo a cada dia, é preciso sempre estar
atualizado e acompanhar as tendéncias de mercado, portanto a empresa pretende
utilizar a tecnologia a seu favor para suprir falta de experiéncia, assim por meio
desta estratégia, a Consultoria pode crescer a cada dia e inovar constantemente.

* Com o0 mercado em constante evolucao, a carteira de cliente tende
aumentar, suprindo assim os recursos limitados. Estaremos sempre utilizando o
mercado em crescimento ao nosso favor, criando estratégicas aproveitar as novas
oportunidades de negdcios que surgirem, evitando assim possiveis crises.
Fraquezas X Ameacas.

* A Consultoria ira contar com fornecedores que prestardo servicos
de tecnologia avancada, proporcionando que o sistema interno utilizado possa
desempenhar e oferecer um bom trabalho e atendimento ao cliente. Para que se
possa manter esta “amizade” com os fornecedores & importante manter um bom
relacionamento (feedback), para que se tornem parceiros de negocios.

* Uma das ameacas encontradas na abertura do novo negécio, sera
em relagdo aos potenciais clientes que ainda pensam de uma forma tradicional e
ndo sdo abertos as mudangcas em suas empresas, ou seja, ainda encontram
dificuldades em procurar uma ajuda externa para solucionar os problemas
encontrados no seu negocio. Para solucionar este problema serd utilizada a
estratégia do “COFFE BREAK” onde sera demonstrado as possibilidades de criar
estratégias de crescimento e mudanca, pretendendo-se dessa forma, ganhar a
confianga do cliente.

* Ao longo do tempo de crescimento da empresa sera criada uma
Reserva Legal, onde pretende-se garantir que a empresa futuramente nao sofra
tanto com possiveis crises econdmicas, com a falta de clientes ou até problemas
internos falta de recursos financeiros para custear os valores despendidos pela
organizacdo, evitando assim maiores transtornos e garantindo a continuidade da

empresa.
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CONSIDERACOES FINAIS

A consultoria empresarial em gestdo organizacional consiste em dar
orientacdes e suporte as empresas/clientes para a melhoria no desempenho
financeiro, maior lucratividade e rentabilidade, além de auxiliar em sua gestédo
interna utilizando uma forma mais eficiente dos recursos disponiveis, como capitais
e recursos materiais em geral, visando o desenvolvimento e sobrevivéncia da

empresa de forma sustentavel.

Nesse contexto abordamos a importancia da consultoria empresarial
para pequenas, médias e grandes empresas do setor varejista, inicialmente
direcionado ao ramo de supermercados, com o intuito de alcancar os obijetivos,
oferecendo ajuda valiosa que tornara o caminho a ser percorrido mais eficaz, sélido

€ COm menores riscos.

Apos levantamento de dados através de questionarios aplicados aos
alunos de um modulo do curso Técnico em Administracdo da ETEC Professor
Massuyuki Kawano, seus amigos e seus familiares na cidade de Tupa e regido, foi
identificada a oportunidade de criagdo de uma empresa especializada em
consultoria no ramo varejista para mercados e supermercados, a Consultoria ETEC
Ltda EPP, voltada a solucionar problemas encontrados nesses estabelecimentos,
sejam eles internos ou externos, beneficiando a reducédo de custos, a geracdo de
lucro e a fidelizacdo de seus clientes que em muitos casos encontram-se

insatisfeitos com o servigco oferecido pelas empresas atuantes no mercado.

Através dos resultados obtidos com o levantamento acima
mencionado, € possivel identificar que existem varias formas de analisar e identificar
a existéncia de pontos negativos e positivos em relacdo aos supermercados, e apos
a elaboracdo do plano de negdécio ao longo deste trabalho, foi identificado a
viabilidade da abertura de uma empresa especializada na criagao e execucao de um
plano de acéo para auxiliar no crescimento e desenvolvimento de empresas no ramo
de supermercados buscando maior lucratividade, rentabilidade e visando o seu

desenvolvimento de forma sustentavel.

Nesse contexto € possivel considerar e concluir sobre a importancia

gue a consultoria empresarial em gestdao organizacional tem nos dias atuais,
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oferecendo orientacbes e suporte para a melhoria no desempenho financeiro, por
isso surgiu a ideia da Consultoria no ramo. A empresa sera totalmente flexivel e
oferecera a cada cliente um trabalho totalmente personalizado para que suas
necessidades sejam atendidas, por isso, a missdo da empresa € organizar,
solucionar, reparar e modificar diversos setores dos supermercados com o principal

objetivo de atrair e fidelizar os clientes para a geracao de lucro.
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APENDICE A — MODELO BASICO DE CONTRATO SOCIAL

SOCIEDADE LIMITADA
CONTRATO DE CONSTITUICAO: Consultoria ETEC LTDA-EPP

1. Alessandro Donizete Domingos, brasileiro, pompeiano, solteiro, nascido em 17
de janeiro de 1992, Gerente e Consultor comercial, CPF 359.356.628.17, RG
48.580.382 -3, SSP-SP, Rua Alberto Verri n°® 35, bairro Olmira Pereira de Carvalho,
Pompéia/SP, CEP 17.580-000.

2. Alana Glaucia Martins Rodrigues, brasileira, tupaense, solteira, nascida em 22
de julho de 1995, Diretora, CPF 405.444.088-61, RG 42.501.901-9, SSP-SP,
Avenida Lélio Piza n° 1334, bairro Tupa Mirim |, Tupa/SP, CEP 17.603-060.

3. Gislaine Fernandes de Sousa, brasileira, casada, paulista, nascida em 14 de
marco de 1975, Consultora, CPF 181.824.918-94, RG 24.734.293 -2, SSP-SP, Rua
Augusto Ferreira de Castro n° 87, bairro Centro, Herculandia/SP, CEP 17.650-000.

4. Weslley da Silva Batista, brasileiro, campinense, nascido em 09 de janeiro de
1998, Executivo financeiro, CPF 464.846.058 -82 — 02, RG 52.677.584 -1 SSP-SP,
Rua Bahia n° 90, bairro Centro, lacri/SP, CEP 17.680-000.

12 A sociedade girara sob o nome empresarial Consultoria ETEC LTDA- EPP e tera
sede e domicilio na Rua: Nhambiquaras n° 954 , Parque das Nagdes, Tupd/SP, CEP
17.606-035.

22 O capital social serd R$ 100.000,00 (Cem mil reais), (dividido em 100.000 quotas
de valor nominal R$ 1,00 (um real), integralizadas, neste ato em moeda corrente do
Pais, pelos socios:

Alana Glaucia Martins Rodrigues n° de quotas 25.000, no valor total de R$ 25.000,00
Alessandro Donizete Domingos n° de quotas 25.000, no valor total de R$ 25.000,00
Gislaine Fernandes de Sousa n° de quotas 25.000, no valor total de R$ 25.000,00
Weslley da Silva Batista n°® de quotas 25.000, no valor total de R$ 25.000,00

32 O objeto sera a prestacéo de servicos de Consultoria Empresarial direcionada as
pequenas e médias empresas varejistas do ramo de supermercados.

42 A sociedade iniciara suas atividades em 27 de novembro de 2018 e seu prazo de
duracéo é indeterminado.

52 As quotas sao indivisiveis e ndo poderao ser cedidas ou transferidas a terceiros
sem o0 consentimento do outro socio, a quem fica assegurado, em igualdade de
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condicbes e preco direito de preferéncia para a sua aquisicdo se postas a venda,
formalizando, se realizada a cesséo delas, a alteracéo contratual pertinente.

62 A responsabilidade de cada sécio é restrita ao valor de suas quotas, mas todos
respondem solidariamente pela integralizacdo do capital social.

72 A administracdo da sociedade cabera Alana Glaucia Martins Rodrigues com 0s
poderes e atribuicdes de Diretora autorizado o uso do nome empresarial, vedado, no
entanto, em atividades estranhas ao interesse social ou assumir obrigacées seja em
favor de qualquer dos quotistas ou de terceiros, bem como onerar ou alienar bens
imoveis da sociedade, sem autorizacdo do outro socio.

82 Ao término de cada exercicio social, em 31 de dezembro, o administrador
prestara contas justificadas de sua administracdo, procedendo a elaboracdo do
inventario, do balanco patrimonial e do balanco de resultado econémico, cabendo
aos sécios, na propor¢do de suas quotas, os lucros ou perdas apuradas.

92 Nos quatro meses seguintes ao término do exercicio social, os sOcios
deliberardo sobre as contas e designardo administrador (es) quando for o caso.

10 A sociedade podera a qualguer tempo, abrir ou fechar filial ou outra
dependéncia, mediante alteracéo contratual assinada por todos 0s s4cios.

11 Os socios poderao, de comum acordo, fixar uma retirada mensal, a titulo de “pro
labore”, observadas as disposi¢cdes regulamentares pertinentes.

12 Falecendo ou interditado qualquer socio, a sociedade continuara suas atividades
com os herdeiros, sucessores e 0 incapaz. Nao sendo possivel ou inexistindo
interesse destes ou do(s) socio(s) remanescente(s), o valor de seus haveres sera
apurado e liguidado com base na situacdo patrimonial da sociedade, a data da
resolucao, verificada em balanco especialmente levantado.

Paragrafo Unico - O mesmo procedimento serd adotado em outros casos em que a
sociedade se resolva em relacéo a seu sécio.

13 O(s) Administrador (es) declara(m), sob as penas da lei, de que ndo esta(ao)
impedidos de exercer a administracado da sociedade, por lei especial, ou em virtude
de condenacao criminal, ou por se encontrar(em) sob os efeitos dela, a pena que
vede, ainda que temporariamente, 0 acesso a cargos publicos; ou por crime
falimentar, de prevaricacdo, peita ou suborno, concusséo, peculato, ou contra a
economia popular, contra o sistema financeiro nacional, contra normas de defesa da
concorréncia, contra as relagbes de consumo, fé publica, ou a propriedade.
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14 Fica eleito o foro de Tup&/SP para o exercicio e o cumprimento dos direitos e
obrigac¢des resultantes deste contrato.

E por estarem assim justos e contratados assinam o presente instrumento em 4
vias.

Tupda, 27 de Novembro de 2018

Alana Glaucia Martins Rodrigues Alessandro Donizete Domingos
Gislaine Fernandes de Sousa Weslley da Silva Batista
Visto: (OAB/SP)

Nome:
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APENDICE B — QUESTIONARIO APLICADO AOS ALUNOS DA ETEC
PROFESSOR MASSUYUKI KAWANO

1.Qual nota vocé daria para o atendimento no mercado que vocé faz suas compras?
0lo203040506070809010.

2. Quais pontos negativos voceé identifica, no atendimento?

O Falta de educacéo.
O Falta de gentileza.
O Operadores de caixa despreparados.

O Outros?
3. Qual setor do mercado, vocé néao foi bem atendido?
O Acougue.
O Padaria.
O Hortifrati.
O Bebidas.
O OQutros.
4. Qual setor no mercado vocé mais adquiri?
O Alimenticio.
O Limpeza.
O Bebidas.
O Higiene.

O Todas as opc¢oes.

5. O que vocé mais busca em um produto?

O Qualidade.
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O Preco acessivel.
O Marca.
O Quantidade.
O Variedade.
6. O que vocé mais preza em um mercado?
O Localizagéo.
O Bom atendimento.
O Precos.
O Variedade de Produtos.
7. Qual horario vocé mais costuma ir ao mercado?
O Manha.
O Tarde.
O Noite.
8. O que causaria vocé a mudar de mercado?
O O atendimento.
O O preco elevado.
O A higiene do local.

O Localizagéao.

9. Que nota vocé daria para o0 mercado, quando eles entregam a compra na sua

casa?

010203040506070809010.

10. Se vocé pudesse dar uma sugestao ao mercado qual seria ela?

Resposta:




APENDICE C - QUADRO DE MODELAGEM DE NEGOCIOS — FERRAMENTA CANVAS

Parcerias Principais Atividade-Chave Proposta de Valor
SupervLmonar 2= Mapeamento das
oper_ago-es:_ necessidades dos
Empresas de administrativas, || yarejistas. Sl i
Hardware financeira. pagamento Qualidade no
{Computadores, — Flexivel servigo,
Notebook etc.) Consultoria no Inteligéncia de
ramo varejista. mercado.
Empresas - . Transformar Acessoaum
especializada em Pesquisa de Atividades idéias em grande numero
Marketing. campo para Multidisciplinares. solugdes, de produtos de
I nento qualidade e
de dados Treinamento — precos atrativos.
interno dos Organi ;agao €
Atendimento colaboradores gﬂ:::{: r:: Melhoria na
Personalizado dos noss0s : Infraestrutura
Empresas que clientes, (layout).
fornece faz a Custo
manutengio de . . . beneficio.
Software. Recursos Principais
Empresas Sistema Interno 5-?“3'3?50 do
fornecedoras de Proprio. cliente.
matérias de Equipe com alta
escritorios. experiéncia no
Méo de obra varejo. Estrutura
Qualificada. Flexivel.
Empresas
especializadas em :
treinamento de Marketing,
colaboradores. Propaganda e
Publicidade.
Rurmun.i
N1
Estrutura de Custos
Escritdrio, LSBT &5 einamentos Manutencao Manutengio Pagamenﬂto s
escritorio. do Sit G4 do Sistema transfferencm
Dzt bancaria.
Interno.
Honoririos dos e r— Pag.?rr!e?(:p:m ]
- arketing da espécieldinheiro).
Mo de Obra. Colaboradores. empresa,

Relacionamento com

Clientes

Cartdo
Fidelidade,

Canais
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Segmento de Clientes

Mercados,

Tefefone Fixo. R

sociais.

Visitas
Pessoais.

Consultoria
para os
mercados,

Taxa do cartdo
fidelidade.




